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 การวจิยัครัง้นี้มคีวามมุ่งหมายเพื่อศกึษาทศันคต ิ ความพงึพอใจ ทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
แนวโน้มการซือ้ซ ้าส าหรบัรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศกึษาลกัษณะ
ทางดา้นประชากรศาสตร ์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดอืน 
และปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อซ ้าบรโิภคซ ้ารถยนต์ นัง่
ประหยดัพลงังาน ในดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นบรกิารหลงัการขาย ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร 
ดา้นสถานที ่ทศันคตกิารรบัรู ้และแนวโน้มการซื้อสนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค กลุม่ตวัอย่างทีใ่ชใ้น
การวจิยัครัง้นี้ คอื ผูท้ีเ่ป็นเจา้ของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 
คน โดยเลอืกเกบ็กลุ่มตวัอย่างผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ใหช้ว่ยตอบแบบสอบถามออนไลน์
บนอนิเทอรเ์น็ต สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูคอื รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การ
ทดสอบคา่ท ี การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และการทดสอบหาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
ของเพยีรส์นั 
 ผลการวจิยัพบวา่  
 1. กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ทีม่อีายุ 35-44 ปี มรีะดบัการศกึษาสูงกวา่ปรญิญา
ตร ีและมอีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั / นกัธุรกจิ 
 2. ทศันคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์นัง่ประหยัด
พลงังานโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ผู้บริโภคมี
ทศันคตอิยู่ในระดบัมาก ในดา้นราคา ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการการใหบ้รกิาร ผูบ้รโิภคมทีศันคตอิยู่ในระดบัปานกลาง ในด้าน
ส่งเสรมิการขาย  
 3. ความพงึพอใจต่อการเป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
คอื อตัราการประหยดัน ้ามนั รูปลกัษณ์ภายนอกความสวยงาม การตกแต่ง ความพงึพอใจโดยรวม
ต่อรถนัง่ประหยดัพลงังาน  ความปลอดภยัขณะขบัขี ่ความคุ้มค่าด้านราคา ขนาดของห้องโดยสาร 
ขนาดตวัรถ และความเรว็ในการวิง่ทางไกล  
 4. แนวโน้มการซื้อหรอืแนะน ารถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน พบว่า ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ให้ความส าคญัในระดบัมาก คือ มีแนวโน้มที่จะแนะน าให้ผู้อื่นใช้รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน และ มแีนวโน้มทีซ่ื้อรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ต่อ  
 
 
 



 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบวา่  
1. รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่เีพศ อายุ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใช้ 

รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 2. ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ที่มรีุ่น แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01   
 3. ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการ 
ใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม ด้านราคาโดยรวม ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย
โดยรวม ด้านการส่งเสริมการขายโดยรวม ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการโดยรวม ด้านการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพโดยรวม และด้านกระบวนการให้บริการโดยรวม อย่างมีระดับ
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 
 4. แนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในเรื่อง ทีม่แีนวโน้มทีซ่ื้อ 
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ต่อ มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบั
ปานกลาง  
 ส่วนในเรื่อง มแีนวโน้มทีจ่ะแนะน าให้ผูอ้ ื่นใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มคีวามสมัพนัธ์
กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  
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 The objective of this research is to examine “the attitude and satisfaction relating 
to tendency of repeated purchase on Eco car in Bangkok”, focused primarily on the two 
following factors: 
 1. Demography: Gender, age, education level, occupation, and income per month  
 2. Marketing Mixes: Price, after sales services, sale representatives, place, 
consumer perception, promotion and consumer behavior in purchasing products and 
services 
 To accomplish this, the research will utilize by using quantitative technique. Online 
survey is also adopted to use among 400 samples of Eco car owners in Bangkok. In term 
of data analysis, the statistical parameters such as percentage, average, standard 
deviation, one-way analysis of variance, and Pearson product moment correlation 
coefficient employed to analyze and interpret the research results.      
 
 The research findings are : 
 1. Most of the samples were male, aged between 35-44 years old, and graduated 
higher than bachelor degree. They were business men and private company’s employees. 
 2. The overall consumer’s attitudes about the marketing mixes in Eco car  
market are in the highest level, while the attitudes about product, distribution channel are in 
the high levels. In terms of price, sale representatives, its physical appearance and 
services, the overall positive attitudes are in the moderate levels. 
 3. The overall satisfactions of owning an Eco car and each aspect including level 
of fuel economy, good product design, safety, worthiness, internal room size, car size and 
speeding for long travelling distance are at the high levels.   
 4. The tendency of purchasing and recommending Eco car to others were in the 
high level.  
 
 
 
 



 The results of hypotheses testing are shown as follows: 
 1. The Eco car owners with different in age and gender had different satisfaction in 
driving Eco car at statistical significance of 0.01 level. 
 2. The satisfaction of samples who owned different Eco car models had different 
satisfactions in driving Eco car at statistical significance of 0.01 levels. 
 3. The samples’ attitude about marketing mixes had modulate positively related to 
the samples’ satisfaction of driving Eco car in terms of product, price, distribution channel, 
sale representatives, physical appearance, and service at statistical significance of 0.01 
levels. 
 4. The tendency of both repeated purchasing of Eco car and recommending others 
to purchase it had moderate positively related to the satisfaction in owing an Eco car at 
statistical significance of 0.01. 
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ประกาศคณูุปการ 
 

 สารนิพนธฉ์บบันี้ส าเรจ็ไดด้ว้ยความอนุเคราะหจ์าก รศ. ดร.ณกัษ์ กุลสิร์ ที่ได้สละเวลาให้
ค าปรกึษา ข้อเสนอแนะต่างๆ และช่วยเหลือในการตรวจแก้ไขข้อบกพร่อง อนัเป็นประโยชน์ใน
งานวจิยัฉบบันี้ จนงานวจิยัฉบบันี้ส าเรจ็ลุล่วงดว้ยด ีผูว้จิยัจงึขอกราบขอบพระคุณด้วยความเคารพ
อย่างสูงมา ณ ทีน่ี้ 
 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ รศ.สุพาดา สริกิุตตา และอาจารย์ ดร.วรนิทรา ศริสิุทธกิุล ที่
กรุณาให้ความอนุเคราะห์เป็นผู้เชี่ยวชาญตรวจคุณภาพของเครื่ องมือ รวมทัง้ที่ได้กรุณามาเป็น
คณะกรรมการสอบเค้าโครงและสอบปากเปล่าสารนิพนธ์ โดยได้ให้การพจิารณาและค าแนะน าซึ่ง
เป็นประโยชน์ยิง่  
 ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาและครอบครวัของผู้วิจยัที่ให้การสนับสนุนและเป็น
ก าลงัใจใหแ้ก่ผูว้จิยัมาโดยตลอด ขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุกๆท่านที่ได้ประสทิธิป์ระสาทวชิาการ
ต่างๆแก่ผู้ว ิจ ัย ขอขอบคุณเพื่อนๆ ซึ่งคอยให้ความช่วยเหลือในเรื่องต่างๆ  รวมถึงผู้ตอบ
แบบสอบถามงานวจิยันี้ทุกท่าน ที่ให้ความกรุณาตอบแบบสอบถามจนได้ขอ้มูลที่เพยีงพอส าหรบั
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บทท่ี 1 
ภมิูหลงั 

 
 จากการเพิม่ขึน้ของราคาน ้ามนั ส่งผลให้ผูใ้ชร้ถปรบัเปลี่ยนพฤตกิรรมการใชร้ถยนต์มาก

ขึน้ รวมทัง้ท าใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงส าหรบัอุตสาหกรรมยานยนต์ ทัง้ดา้นการผลติและการบรโิภค 
ในส่วนของผูป้ระกอบการนัน้ไดม้คีวามพยายามคดิคน้และพฒันาเทคโนโลยกีารผลติรถยนต ์เพื่อให้
สอดคล้องกับสถานการณ์พลังงานของโลกและการรักษาสิ่งแวดล้อมมากขึ้น โดยมีการให้
ความส าคญักบัการคดิคน้รถยนตพ์ลงังานทางเลอืกใหม่ๆ อาท ิรถยนตH์ydrogen Hybrid หรอื Fuel 
Cell เป็นตน้ ควบคู่ไปกบัการพฒันารถยนตท์ีม่ปีระสทิธภิาพในการใชพ้ลงังานใหม้ากขึน้  

 ในส่วนของประเทศไทย รฐับาลไดด้ าเนินการวางกรอบแผนแม่บทพฒันาอุตสาหกรรมยาน
ยนตร์ะยะที ่2 ขึน้ เพื่อปทูางในการไปใหถ้งึเป้าหมายดงักล่าว โดยในแผนแม่บทฯนี้ ได้ตัง้เป้าหมาย
ระยะแรกไวว้า่ ประเทศไทยจะตอ้งมกีารผลติรถยนต ์ในประเทศจ านวน 1.8 ล้านคนัในปี 2553 เพื่อ
กา้วขึน้เป็นฐานการผลติแห่งเอเชยี รวมทัง้มกีารสร้างมูลค่าเพิม่ให้เกดิขึน้กบัประเทศและที่ส าคญั
เมื่อความต้องการในตลาดโลกส่วนใหญ่อยู่ที่รถยนต์นัง่  ดงันัน้ Product Championตวัที่ 2 ที่
จ าเป็นตอ้งเกดิขึน้ ซึ่งนัน่คอืจุดเริม่ตน้ของนโยบายรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานมาตรฐานสากล หรอื 
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 

 โดยจะตอ้งม ี5 คุณสมบตัหิลกั คอื 
 1. มอีตัราการใชน้ ้ามนั ไม่เกนิ 5 ลติร/ 100 กโิลเมตร 
 2. เป็นรถยนต ์ทีไ่ดม้าตรฐาน Emission ตาม Euro4 
 3. เป็นรถยนต ์ทีป่ล่อยก๊าซคารบ์อนไดออกไซดไ์ม่เกนิ 120 กรมั/กโิลเมตร 
 4. เป็นรถยนต์ ที่มมีาตรฐานความปลอดภยั UNECE Reg.94. Rev.0, และ UNECE 

Reg.95.Rev.0 
 5. เป็นรถยนต ์ทีม่ขีนาดเครื่องยนตไ์ม่เกนิ 1,300 cc ส าหรบัเครื่องยนตเ์บนซนิ และ1,400 

cc ส าหรบัเครื่องยนตด์เีซล 
 ทัง้นี้ BOI ได้พจิารณาให้การส่งเสริมการลงทุนแก่ผูป้ระกอบการจ านวน 6 ราย และ

ก าหนดใหแ้ต่ละรายผลติไม่ต ่ากวา่ 100,000 คนัต่อปี ตัง้แต่ปีที ่5 เป็นตน้ไปซึ่งฮอนด้าและนิสสนัได้
ด าเนินการผลติตัง้แต่ปลายปีพ.ศ.2552 ขณะที่ซูซูก ิมติซูบชิ ิและทาทาจะด าเนินการผลติในปีพ.ศ.
2553 ส าหรบัโตโยต้าจะด าเนินการผลติในปีพ.ศ.2555  มมีูลค่าเงนิลงทุนรวม 43,440 ล้านบาท มี
การจ้างงานจ านวน 11,000 คน  โดยซูซูกมิกี าลงัการผลติสูงสุด 138,000 คนัต่อปี คดิเป็นสดัส่วน
รอ้ยละ 20.1 รองลงไปเป็นฮอนดา้ นิสสนั มติซูบชิ ิโตโยตา้ และทาทา ตามล าดบั  ปรมิาณการผลติ
โดยรวมในปีพ.ศ.2557 จะมจี านวนทัง้สิน้ 685,000คนั (ดงัตาราง1) 
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ตาราง 1 ก าลงัการผลติ และเป้าหมายการจ าหน่ายรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
 
บรษิทั ปีทีเ่ริม่ผลติ ก าลงัการผลติ

(คนั/ปี) 
เป้าหมายการ
จ าหน่ายใน
ประเทศ 

ส่งออก 
(คนั/ปี) 

เงนิลงทุน 
(ลา้นบาท) 

ซูซุก ิ 2553 138,000 26,000 112,000 9,500 
ฮอนดา้ 2552 120,000 60,000 60,000 6,700 
นิสสนั 2552 120,000 24,000 96,000 5,550 
มติซูบชิ ิ 2553 107,000 13,000 94,000 7,731 
โตโยตา้ 2555 100,000 50,000 50,000 6,642 
ทาทา 2553 100,000 48,000 52,000 7,317 
รวม 685,000       221,000      464,000     43,440 
 
 ทีม่า : ส านกังานคณะกรรมการส่งเสรมิการลงทุน (BOI) ปี พ.ศ.2553 

 
หมายเหตุ : ขอ้มูลBOI และค านวณโดยฝา่ยวจิยัธุรกจิ ธนาคารกรุงไทย 

 
 รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน นี้เป็นรถยนตร์ุ่นใหม่ซึ่งผลติในประเทศไทย ภายใตเ้ทคโนโลยี

ทีท่นัสมยัซึ่งตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้รโิภคทัว่โลก ดว้ยคุณลกัษณะและคุณสมบตัขิองรถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน จงึเป็นประเดน็ทีน่่าสนใจที่ผูว้จิยัจะศกึษาถงึปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัผูบ้รโิภค
ทีเ่ป็นเจา้ของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ทีส่่งผลต่อแนวโน้มการซื้อซ ้ารถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
ของผูบ้รโิภคโดยเฉพาะในกรุงเทพมหานคร ซึ่งจะส่งผลต่อยอดจ าหน่ายของรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ต่อไปในอนาคต อกีทัง้ท าใหผู้บ้รโิภคกลบัมาใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน และเป็นลูกค้า
ประจ าของรถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน ต่อไป ทัง้นี้เพื่อใช้เป็นแนวทางการพัฒนาปรบัปรุง
เปลีย่นแปลงการผลติใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคและเป็นการปรบักลยุทธ์การตลาด
และการวางแผนการพฒันาอุตสาหกรรมรถยนต ์ในอนาคตต่อไป 

 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี้ 

1. เพื่อศกึษาความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ของผู้เป็นเจ้าของ
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล ประกอบด้วย
ขอ้มูลทางดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
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2. เพื่อศกึษาความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ของผู้เป็นเจ้าของ
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามข้อมูลประเภทของรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน  

3. เพื่อศกึษาทศันคติของผู้บริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ดา้นบรกิารหลงัการขาย และดา้นพนกังานผูใ้ห้บรกิาร ที่มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อ
การใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน ของผู้เป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

4. เพื่อศกึษาความพงึพอใจของเจา้ของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่คีวามสมัพนัธ์กบั
แนวโน้มการซื้อซ ้าของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
 
ความส าคญัของการวิจยั 

1. ท าให้ผูป้ระกอบธุรกิจผลิตและจดัจ าหน่ายรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน สามารถน า
ประโยชน์ไปใช้ในการปรบัปรุงแผนงานพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด และวางแผนการตลาดให้
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหม้ากทีสุ่ด 

2. เป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบธุรกจิผลติและจ าหน่ายรถยนต์ ในประเทศไทยสามารถ
น าเสนอขอ้มูลจากการศกึษาวจิยัมาวเิคราะห์ เพื่อน าเสนอรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  ให้ตรงกบั
ความตอ้งการของผูม้อี านาจในการตดัสนิใจซื้อ 

3. ผู้สนใจในเรื่องรถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน สามารถน าผลวิจัยไปเป็นแนวทาง
การศกึษาและวจิยัดา้นอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้งในครัง้ต่อไป 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

 จากการศกึษาถงึปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจในรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร คาดวา่จะก่อใหเ้กดิประโยชน์ ดงันี้ 

1. ท าให้ทราบถงึพฤติกรรมในการเลือกซื้อรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน และปจัจยัที่มี
ความสมัพนัธ์กบัการแนะน าต่อ ในการตดัสินใจซื้อรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในสถานการณ์
ปจัจุบนั 

2. เพื่อใชใ้นการพจิารณาปรบัปรุงอุตสาหกรรมรถยนตน์ัง่ และปรบักลยุทธท์างการตลาด
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหม้ากยิง่ข ึน้ 

 
ขอบเขตของการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตการวจิยัไวด้งันี้  
 1.  ขอบเขตดา้นเนื้อหา การวจิยัเรื่องนี้จะศกึษาถงึ ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ที่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อซ ้าบรโิภคซ ้ารถยนต ์นัง่ประหยดัพลงังาน ในดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
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ราคา ดา้นบรกิารหลงัการขาย ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร ดา้นสถานที ่โดยใชก้ลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่
ในกรุงเทพมหานครเท่านัน้ 
 2.  ขอบเขตดา้นประชากร และกลุ่มตวัอย่าง  
 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที่ใชใ้นการวจิยัครัง้นี้  คือ ผูท้ี่เป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 

 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูท้ีเ่ป็นเจา้ของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในเขต
กรุงเทพมหานคร เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้จงึก าหนดขนาดตวัอย่างโดย
ใชสู้ตรของ นราศร ีไววานิชกุล และ ชศูกัดิ ์อุดมศร ี(2538: 104) โดยการค านวณประชากรใชร้ะดบั
ความเชือ่มัน่ 95% ค่าความผดิพลาดสูงสุดทีจ่ะเกดิขึน้ 0.05 ได้ขนาดตวัอย่างจ านวน 385 คน เพิม่
จ านวนตวัอย่าง 15 คน จะไดเ้ท่ากบั 400 คน 
 
การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง มีขัน้ตอนดงัน้ี 
 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง  
  ขัน้ท่ี 1 วธิกีารสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยเลอืกเกบ็กลุ่ม
ตวัอย่างผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ให้ช่วยตอบแบบสอบถามออนไลน์บนอนิเทอร์เน็ต โดย
ผูว้จิยัจะโพสตล์งิค ์(Link) ของแบบสอบถามไวท้ัง้ 8 เวบ็ไซด ์ 
  ขัน้ท่ี  2 วธิกีารสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling)  
 
ตวัแปรท่ีศึกษา 
1. ตวัแปรอสิระทีใ่ชใ้นการศกึษา (Independent Variable) 
 1.1 ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร ์(Demographic Factor) 

1.1.1 เพศ 
1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญงิ 

1.1.2 อาย ุ
1.1.2.1 อายุต ่ากวา่ 25 ปี 
1.1.2.2 อาย ุ26-35 ปี 
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1.1.2.3 อาย ุ36-45 ปี 
1.1.2.4 อาย ุ46 ปีขึน้ไป 

1.1.3 ระดบัการศกึษา  
1.1.3.1 ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
1.1.3.2 ปรญิญาตร ี
1.1.3.3 สูงกวา่ปรญิญาตร ี

1.1.4 อาชพีปจัจุบนั 
1.1.4.1 นิสติ/นกัศกึษา 
1.1.4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
1.1.4.3 พนกังานบรษิทัเอกชน/ลูกจา้ง 
1.1.4.4 ประกอบธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ/นกัธุรกจิ 
1.1.4.5 อื่น ๆ (โปรดระบุ).......................................................... 

1.1.5 ระดบัรายไดต้อ่เดอืน 
1.1.5.1 10,001-20,000 บาท 
1.1.5.2 20,001-30,000 บาท 
1.1.5.3 30,001-40,000 บาท 
1.1.5.4 40,001 บาทขึน้ไป 

 
 1.2 ทศันคตสิ่วนประสมทางการตลาดบรกิารได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ด้านราคา 
(Price) ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ด้าน
กระบวนการ (Process) ดา้นบุคคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพ หรอืสิง่มตีวัตนทีม่องเหน็ได้ 
(Physical Evidence) 

  
2. ตวัแปรตามในการวจิยั (Dependent Variable) 
 2.1 ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 2.2 แนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภคต่อรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

1. รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน หมายถงึ รถยนต์ยี่ห้อนิสสนั รุ่นมาร์ช ,รถยนต์ยี่ห้อ
ฮอนดา้ รุ่นบรโิอ  
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2. ผู้บริโภค หมายถึง ผู้มอี านาจในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ใน
กรุงเทพมหานคร 

3. ผู้มีอ านาจในการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ผู้ตดัสินใจและเป็นผู้จ่ายเงินในการซื้อ
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 

4. ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ หมายถงึ สิง่ที่มอีทิธพิลกระตุ้นการ
ตดัสินใจซื้อรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ได้แก่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และทศันคติส่วน
ประสมทางการตลาด บรกิาร 

5. ลกัษณะส่วนบุคคล หมายถงึ ลกัษณะของประชากรด้าน อายุ เพศ รายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน การศกึษา อาชพี 

6. ทศันคติ หมายถึง ความมใีจโน้มเอยีงอนัเกิดจากการเรยีนรู้ที่จะตอบสนองต่อวตัถุ
หรอืระดบัชัน้ของวตัถุ ในลกัษณะเหน็ดเีหน็ชอบหรอืไม่ชอบอย่างใดอย่างหนึ่งอย่างสม ่าเสมอ เช่น 
ทศันคตขิองผูบ้รโิภคที่มตี่อตราสนิค้า กห็มายถงึความโน้มเอยีงของผูบ้รโิภคอนัเกดิจากการเรยีนรู้
จากประสบการณ์ทีจ่ะประเมนิตราสนิคา้วา่ชอบตรานัน้ หรอืไม่ชอบตรานัน้อย่างสม ่าเสมอคงเส้นคง
วา 

7. ทศันคติของผูบ้ริโภคกบัส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ การประเมนิความพงึ
พอใจ หรอืไม่พงึพอใจของบุคคล ความรูส้กึด้านอารมณ์ และแนวโน้มการปฏบิตัทิี่มผีลต่อความคดิ
หรอืสิง่ใดสิง่หนึ่ง หรอืหมายถงึความรู้สกึนึกคดิของบุคคลที่มตี่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง ทศันคตเิป็นสิง่ที่มี
อทิธพิลต่อความเชือ่ ในขณะเดยีวกนัความเชือ่กม็อีทิธพิลต่อทศันคติ จากการศกึษาพบว่า ทศันคติ
ของผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จะมคีวามสมัพนัธก์นั  

 7.1 ส่วนประสมทางการตลาดและบริการ หมายถงึ ปจัจยัที่ผูบ้รโิภคใชพ้จิารณา
ตดัสนิใจก่อนการเลอืกซื้อได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางจดั
จ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ด้านกระบวนการให้บรกิาร (Process) 
ดา้นบุคลากรทีใ่หบ้รกิาร (People) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
  7.2 ผลิตภณัฑ ์หมายถงึคุณลกัษณะองคป์ระกอบของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
  7.3 ราคา หมายถงึคุณค่าของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานในรูปตวัเงนิ 
  7.4 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ สถานที่ที่ใชใ้นการจดัจ าหน่าย กจิกรรมหรอื
ชอ่งทางทีจ่ะน ารถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานออกสู่ตลาดเป้าหมาย 
  7.5 การส่งเสริมการตลาด หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารระหว่างผูจ้ าหน่ายและตลาด
เป้าหมายรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานเพื่อประโยชน์ในการจ าหน่าย 
  7.6 กระบวนการให้บริการ หมายถงึ กระบวนการให้บรกิาร ที่มปีระสทิธภิาพ ตรง
ต่อเวลา ล าดบัการใหบ้รกิาร ระบบสนบัสนุนการบรกิาร 
  7.7 ด้านบุคคลากร หมายถงึ บุคคลากรขององค์กรที่มปีฏสิมัพนัธ์กบัลูกค้าโดยเกดิ
จากการใหบ้รกิารลูกคา้ 
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  7.8 ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ลกัษณะที่มองเห็นได้ทางกายภาพ เช่น 
บรรยากาศในโชวร์ูม ความสะอาด การตกแต่ง เสยีงเพลง รวมทัง้สภาพแวดลอ้ม 

8. ความพึงพอใจ หมายถงึ ความรูส้กึทีม่คีวามสุขหรอืความพอใจเมื่อไดร้บัความส าเรจ็ 
หรอืไดร้บัสิง่ทีต่อ้งการ 

9. แนวโน้มการซ้ือซ า้ของผูบ้ริโภค หมายถงึ เมื่อผูบ้รโิภคตดัสนิใจซื้อและน าสนิค้าไป
ใชแ้ลว้ผูบ้รโิภคกต็อ้งประเมนิวา่สนิคา้นัน้ดหีรอืไม่ดอีย่างไร แล้วกจ็ะเกดิทศันคตหิลงัจากการใชว้่า
พอใจหรอืไม่ ทศันคตเิหล่านี้มคีวามส าคญัมากเพราะเป็นประสบการณ์ตรงซึ่งจะส่งผลต่อความรู้สกึ
ชอบหรอืไม่ชอบสนิคา้นัน้  หากผูบ้รโิภคมคีวามพอใจหลงัการใชโ้อกาสความส าเรจ็ของสนิค้ากจ็ะมี
มากเพราะผู้บริโภคจะซื้อซ ้า แต่ถ้าผู้บริโภคไม่พอใจหลงัการใช้นอกจากไม่ซื้อซ ้าแล้วยงัอาจเล่า
ความรูส้กึไม่ประทบัใจใหบุ้คคลอื่นรบัรูด้ว้ย ซึ่งจะท าใหผู้ท้ีย่งัไม่เคยใชส้นิคา้ดงักล่าวไม่ยอมทดลอง
ใชส้นิคา้นัน้เลย 
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กรอบความคิดงานวิจยั 
 ทศันคต ิความพงึพอใจ ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการซื้อซ ้าส าหรบัรถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ATTITUDE AND SATISFACTION RELATING TO TENDENCY OF REPEATED 
PURCHASE ON ECO CAR  IN BANGKOK METROPOLIS   
 

 ตวัแปรอิสระ       ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
  

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 

t-test 
One Way Anova 

t-test 
One Way Anova 

แนวโน้มการซ้ือซ า้หรือบอกต่อของผูบ้ริโภค 
 

 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการใช้ 

รถยนต์ นัง่ประหยดัพลงังาน 
 

ประเภทรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ท่ีใช้ 
  1.ยีห่อ้ 
  2.รุ่น 
 

ลกัษณะส่วนบุคคล 
  1.เพศ 
  2.อาย ุ
  3.ระดบัการศกึษา 
  4.อาชพี 
  5.ระดบัรายได ้
 

ทศันคติส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 

 ผลติภณัฑ ์ 
 ราคา  
 ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  
 การส่งเสรมิการตลาด  
 กระบวนการ 
 บุคคลากร  
 ลกัษณะทางกายภาพ 

Pearson 
Corralation Pearson 

Corralation 
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สมมติฐานในการวิจยั 
 1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อาย ุ ระดบัการศกึษาสงูสุด อาชพี 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกตา่งกนั 
 2. ประเภทรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่
ประหยดัพลงังาน แตกตา่งกนั 
 3. ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการ
ใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
 4. แนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคีวามสมัพนัธก์บัความ
พงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
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บทท่ี 2 
ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการศกึษาเรื่องทศันคติและความพึงพอใจของผูบ้รโิภคที่เป็นเจ้าของรถ นัง่ประหยดั
พลงังาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ใช้ทฤษฎีที่สนับสนุนการศกึษาครัง้นี้  คอืเพื่อน ามาใช้เป็น
ประโยชน์ต่อการก าหนดสมมติฐาน การก าหนดตวัแปร การคดัเลือกกลุ่มตวัอย่าง กรอบ
แนวความคดิและแนวทางในการด าเนินงานวจิยั ไดน้ าเสนอตามหวัขอ้ต่อไปนี้ 

1. ทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
2. ทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัทศันคต ิ
3. ทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  
4. ทฤษฎเีกีย่วกบัแนวโน้มพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
5. ทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ 
6. ความรูเ้กีย่วกบั นัง่ประหยดัพลงังาน ในประเทศไทย 
7. วรรณกรรมและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 ประชากรศาสตร ์หมายถงึ ลกัษณะของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัไป โดยความแตกต่างทาง
ประชากรศาสตรจ์ะมอีทิธพิลต่อการสื่อสาร (พรทพิย ์วรกจิโภคากร. 2529: 312-315) 
 เบเรลสนั และสไตเนอร ์(ชบิ จตินิยม. 2534 : 27; อา้งองิจาก Berelson ; & Steiner. n.d.) 
ได้แสดงความเหน็ว่า คนเรามีแนวโน้มที่จะดูและฟงัการสื่อสารที่สอดคล้องกบักรอบอ้างองิทาง
ความคดิของเขา ซึ่งกรอบอ้างองิแนวความคดินี้  หมายรวมถงึ บทบาททางเพศ การศกึษา ความ
สนใจ และความเกีย่วขอ้งกบัสิง่ต่างๆ สถานภาพทางสงัคมและอื่นๆ ทีเ่ป็นคุณสมบตัทิีม่คีวามส าคญั
ของบุคคลโดยกรอบอ้างอิงทางความคดิเหล่านี้  ท าให้เกดิความแตกต่างกนัในเรื่องของความรู้ 
ความคดิ ความเชื่อทศันคติ ซึ่งมอีทิธพิลต่อ พฤตกิรรมการสื่อสารของคนตวัแปรทางด้านลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ที่ส าคญัที่นิยมน ามาศกึษาความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชส้ื่อ  (ธนัสถ์ เกษมไช
ยานนัท.์ 2544: 24-26) มดีงัต่อไปนี้ 
 1. เพศ (Sex) จากการวจิยัทางจติวทิยาหลายเรื่อง แสดงใหเ้หน็วา่ ผูห้ญงิกบัผูช้ายมคีวาม
แตกต่างกนัอย่างมากในเรื่องความคดิ ค่านิยม และทศันคต ิทัง้นี้เพราะวฒันธรรมและสงัคม ก าหนด
บทบาทและกจิกรรมของหญิงชายไวต้่างกนั จงึส่งผลให้พฤตกิรรมการสื่อสารของหญิงและชาย
ต่างกนัด้วย งานวจิยัทางนิเทศน์ศาสตร์ยงัชีใ้ห้เหน็ว่า ผูห้ญิงมกัจะถูกโน้มน้าวใจได้ง่ายกว่าผูช้าย 
และมกัเผยแพร่ทศันคตทิีไ่ดร้บัการจูงใจนัน้ใหผู้้อื่นต่อไปอกีดว้ย นอกจากนี้ เพศหญงิมแีนวโน้มและ
ความตอ้งการทีจ่ะส่งและรบัขา่วสารมากกวา่เพศชาย ในขณะทีเ่พศชายไม่ไดม้คีวามตอ้งการที่จะส่ง
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และรบัขา่วสารเพยีงอย่างเดยีวเท่านัน้ แต่มคีวามตอ้งการทีจ่ะสรา้งความสมัพนัธอ์นัดใีห้เกดิขึน้จาก
การรบัขา่วสารนัน้ดว้ย 
 2. อายุ (Age) โดยทัว่ไปบุคคลที่มอีายุมากจะมพีฤตกิรรมตอบสนองต่อการตดิต่อสื่อสาร
ต่างจากบุคคลที่มอีายุน้อย และบุคคลที่มีอายุน้อยจะมีพฤตกิรรมตอบสนองต่อการตดิต่อสื่อสาร
เปลี่ยนไปเมื่อตนเองมอีายุมากขึน้ ในประเดน็นี้ ปรมิาณและแบบแผนการใชส้ื่อจะสมัพนัธ์กบัช่วง
ชวีติทีเ่ปลีย่นไป เนื่องจากในแต่ละช่วงชวีติ คนเราจะเปลี่ยนสถานที่ที่ใชเ้วลาอยู่เป็นส่วนใหญ่ เช่น 
เดก็เลก็ตอ้งอยู่ในบา้น วยัรุ่นอยู่กบักลุ่มเพื่อน หรอืในโรงเรยีน ผูใ้หญ่อยู่นอกบา้นหรอืที่ท างาน เป็น
ต้น แบบแผนการใชเ้วลาเปลี่ยนไป เช่นเดก็เลก็จะเล่นและว่างเป็นหลกั ในขณะที่ผูใ้หญ่จะท างาน
และมเีวลาว่างเป็นส่วนน้อย นอกจากนี้ ลกัษณะของกจิกรรมที่ท าและกลุ่มบุคคลที่แวดล้อมกจ็ะ
เปลีย่นไป การเปลีย่นแปลงในวฏัจกัรชวีติ (Life cycle) ดงักล่าวจงึมผีลต่อปรมิาณการใชส้ื่อ เชน่ 
  2.1 เดก็เลก็จะใชส้ื่อในบา้นเป็นส่วนใหญ่ และใชเ้พื่อความบนัเทงิ 
  2.2 วยัรุ่นจะใชส้ื่อนอกบา้นและ ใชส้ื่อพรอ้มกลุ่ม และใชส้ื่อเพื่อความบนัเทงิ 
  2.3 ผูใ้หญ่จะใชส้ื่อทัง้ในและนอกบา้น แต่จะมเีป้าหมายการใชส้ื่อเพื่อประโยชน์ในการ
ใชง้านมากกวา่ 

2.4 คนชราจะหนัมาใชส้ื่อในบ้านเป็นส่วนใหญ่อกีครัง้หนึ่ง แต่จะใชเ้พื่อฆ่าเวลาหรอื
เป็นเพื่อนเป็นหลกั 
 3. การศกึษา (Education) นักวชิาการสื่อสารพบว่า การศึกษาเป็นตัวแปรที่มี
ความสมัพนัธค์่อนขา้งสูงกบัตวัแปรทีเ่กีย่วกบัการรบัสารและใชส้ื่อ การศกึษาของผูร้บัสารท าให้ผูร้บั
สารมพีฤตกิรรมการสื่อสารต่างกนัไป โดยคนทีม่กีารศกึษาสูงจะเป็นผูร้บัสารที่ดี เนื่องจากมคีวามรู้
กวา้งขวางในหลายๆเรื่อง และสามารถเขา้ใจสารไดด้ ีจงึส่งผลใหค้นทีม่รีะดบัการศกึษาสูงจะเลอืกใช้
สื่อมากประเภทกวา่คนทีม่กีารศกึษาต ่า 
 4. ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ(Social and Economic Status) โดยดูจากรายได้ อาชพี
เชือ้ชาต ิภูมหิลงัของครอบครวั เป็นตน้ เชน่คนทีม่ฐีานะด ีอาศยัอยู่ในเมอืง อาจมโีอกาสเลอืกสื่อได้
หลากหลายประเภทกว่าและบ่อยครัง้กว่า โดยเฉพาะสื่อที่ต้องเสยีค่าใชจ้่ายในการใช้ โดยสรุป 
แนวคิดด้านประชากรศาสตร์เป็นแนวคิดที่พยายามชี้ให้เห็นประเดน็ของความ  แตกต่างในด้าน
คุณสมบตัทิางประชากรระหวา่งบุคคล ซึ่งมผีลต่อการแสดงความพงึพอใจทีแ่ตกต่างกนัออกไป นัน่ก็
คอืมองวา่คนที่มคีุณสมบตัทิางประชากรที่แตกต่างกนั กจ็ะมคีวามพงึพอใจแตกต่างกนัไปด้วย ใน
การวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัจงึน าตวัแปรทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ อาชพี และระดบั
การศกึษา มาใชใ้นการศกึษาความแตกต่างทางประชากรศาสตร์ของบุคคลดงักล่าวกบัความพึง
พอใจโดยรวม 
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แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัทศันคติ 
 ลกัษณะทศันคติ 
 ทศันคต ิ (Attitude) หมายถงึ ความโน้มเอยีงที่เรยีนรู้เพื่อให้มพีฤตกิรรมที่สอดคล้องกบั
ลกัษณะที่พงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจที่มตี่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง  (Schiffman; & Kanuk.1994: 657) หรอือาจ
หมายถงึ การแสดงความรูส้กึภายในทีส่ะทอ้นวา่บุคคลมคีวามโน้มเอยีง พอใจหรอืไม่พอใจต่อบางสิง่
เช่น ตราสนิค้า บรกิาร ร้านค้าปลกี เนื่องจากเป็นผลของกระบวนการทางจติวทิยา ทศันคตไิม่
สามารถสงัเกตเหน็ไดโ้ดยตรงแต่ตอ้งแสดงวา่บุคคลกล่าวถึงอะไรและท าอะไร 
 1. ทศันคตทิีม่ตี่อสิง่หนึ่ง ค าวา่ สิง่หนึ่ง (Object) ในความหมายของทศันคตทิีมุ่่งสู่ผูบ้รโิภค
จะสามารถตีความอย่างกว้างว่า ประกอบด้วย แนวความคิดการบริโภคเฉพาะอย่าง หรือ
แนวความคดิที่สมัพนัธ์กบัการตลาด เช่น ผลติภณัฑ์ ชนิดของผลติภณัฑ์ ตราสนิค้า บรกิาร ความ
เป็นเจา้ของ การใชผ้ลติภณัฑ ์การโฆษณา ราคา สื่อกลาง หรอืผูค้า้ปลกี 
 2. ทศันคตมิคีวามโน้มเอยีงเกดิจากการเรยีนรู้ (Attitudes are a learned predisposition) 
มกีารตกลงกนัว่า ทศันคตมิกีารเรยีนรู้ได้ ซึ่งหมายความว่า ทศันคตเิกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการ
เรียนรู้เป็นผลจากประสบการณ์โดยตรงเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ ขอ้มูลที่ได้รบัจากบุคคลอื่นและการ
เปิดรบัจากสื่อมวลชน 
 3. ทศันคตไิม่เปลี่ยนแปลง (Attitude have consistency) ลกัษณะของทศันคตกิค็อืความ
สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมทีแ่สดงออกแมว้า่จะมแีนวโน้มคงที่ แต่ทศันคตไิม่จ าเป็นต้องถาวร สามารถ
เปลีย่นแปลงได ้
 4. ทศันคตเิกดิขึน้ในแต่ละสถานการณ์ (Attitude occur within a situation) ทศันคติ
เกิดขึ้นภายในเหตุการณ์และถูกกระทบโดยสถานการณ์ สถานการณ์ (Situation) หมายถึง 
เหตุการณ์ Image Value Loyalty Brand Equity หรอืโอกาสซึ่งมลีกัษณะเฉพาะช่วงเวลา มอีทิธพิล
ต่อความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตแิละพฤตกิรรมสถานการณ์เฉพาะอย่างอาจเป็นสาเหตุใหผู้บ้รโิภคมี
พฤตกิรรมทีไ่ม่สอดคลอ้งกบัทศันคตกิไ็ด้ 
 
โมเดลโครงสร้างทศันคติ 
 โมเดลโครงสร้างทศันคติ (Structural model of attitudes) การท าความเข้าใจ
ความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตแิละพฤตกิรรม นกัจติวทิยาไดส้รา้งโมเดลเพื่อศกึษาถงึโครงสร้างของ
ทศันคต ิการก าหนดส่วนประกอบของทศันคตเิพื่อทีจ่ะอธบิายพฤตกิรรมทีค่าดคะเน ต่อมาจะส ารวจ
โมเดลทศันคตทิีส่ าคญัหลายประการ โดยแต่ละโมเดลมทีศันคตทิี่แตกต่างกนัเกี่ยวกบัส่วนประกอบ
ของทัศนคติและวิธีการ ซึ่งส่วนต่างๆเหล่านี้มีการจัดหรือมีความสัมพันธ์ระหว่างกันโดยมี
รายละเอยีดดงันี้ 
 1. โมเดลองค์ประกอบทศันคติ 3 ประการ (Tricomponent attitude model) หมายถงึ
โมเดลทศันคตซิึ่งประกอบดว้น 3 ส่วนคอื 
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  1.1 ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive component) หมายถงึ ส่วนหนึ่งของโมเดล 
องคป์ระกอบทศันคต ิ3 ประการซึ่งแสดงถงึความรู้ (Knowledge) การรบัรู้ (Perception) และความ
เชือ่ถอื (Beliefs) ซึ่งผูบ้รโิภคมตี่อความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หนึ่ง (Schiffman; & Kanuk.1994: 658) ส่วน
ของความเขา้ใจเป็นส่วนประกอบส่วนแรก ซึ่งกค็ือความรู้ และการรบัรู้ที่ได้รบัจากการประสม
ประสานกบัประสบการณ์โดยตรงต่อทศันคตแิละขอ้มูลที่เกี่ยวขอ้งจากหลายแหล่งขอ้มูล  ความรู้นี้
และผลกระทบต่อการรบัรู้จะก าหนดความเชื่อถอื (Beliefs) ซึ่งหมายถงึ สภาพด้านจติใจซึ่งสะท้อน
ความรู้เฉพาะอย่างของบุคคลและมกีารประเมนิเกี่ยวกบัความคดิ หรอืสิง่ใดสิง่หนึ่ง (Schiffman; 
&Kanuk.1994: 657) ซึ่งก็คือ การที่ผู้บรโิภคมีทศันคติต่อสิ่งหนึ่ง คุณสมบตัิของสิง่หนึ่งหรือ
พฤตกิรรมเฉพาะอย่างจะน าไปสู่ผลลพัธเ์ฉพาะอย่าง 
  1.2 ส่วนของความรูส้กึ (Affective component) หมายถงึ ส่วนของโมเดล 
องค์ประกอบทศันคติ 3 ประการซึ่งสะท้อนถงึอารมณ์ (Emotion) หรอืความรู้สกึ (Feeling) ของ
ผูบ้รโิภคที่มตี่อความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หนึ่ง (Schiffman ; & Kanuk.1994: 657) ส่วนของอารมณ์และ
ความรู้สกึมกีารค้นพบโดยผูว้จิยัผูบ้รโิภค ซึ่งประเมนิทศันคตติ่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง โดยการให้คะแนน
ความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจ ดหีรอืเลว เหน็ด้วยหรอืไม่เหน็ด้วย เป็นต้นสภาพที่เกี่ยวขอ้งกบั
อารมณ์ ไดแ้ก่ ความสุข ความเศรา้ ความอาย ความรงัเกยีจ ความกงัวล ความประหลาดใจ การวจิยั
ได้ระบุว่าสภาพอารมณ์จะสามารถเพิ่มประสบการณ์ด้านบวกหรือด้านลบซึ่งประสบการณ์จะมี
ผลกระทบทางดา้นจติใจ และวธิซีึ่งบุคคลปฏบิตักิารใชก้ารวดัประเมนิผลถงึทศันคตติ่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง
โดยอาศยัเกณฑด์-ีเลว ยนิด-ีไม่ยนิด ี
  1.3 ส่วนของพฤตกิรรม (Cognitive component หรอื Behavior หรอื Doing)  
หมายถึงส่วนหนึ่งของโมเดลองค์ประกอบทศันคติ 3 ประการซึ่งสะท้อนถึงความน่าจะเป็นหรือ
แนวโน้มที่จะมีพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ด้วยวธิใีดวธิหีนึ่งต่อทศันคตทิี่มตี่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง หรอือาจ
หมายถงึความตัง้ใจทีจ่ะซื้อ (Intention to buy) (Schiffman ; & Kanuk.1994: 658) จากความหมาย
นี้ส่วนของพฤตกิรรมจะรวมถงึพฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้รวมทัง้พฤตกิรรมและความตัง้ใจซื้อของผูบ้ริโภค
ดว้ยคะแนนความตัง้ใจของผูซ้ื้อสามารถน าไปใชเ้พื่อประเมนิความน่าจะเป็นของการซื้อผลติภณัฑ์
ของผูบ้รโิภคหรอืพฤตกิรรมอย่างใดอย่างหนึ่ง 
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 ภาพประกอบ 2 : แผนผงัแสดงโมเดลองค์ประกอบทศันคติ 3 ประการ (Tricomponent 
attitude model)   
 
 ทีม่า: Schiffman; & Kanuk.(1994) Consumer Behavior P.285. 
 

องคป์ระกอบของทศันคติ 
 เจนกิน้ส ์(อดุลย ์จาตุรงคกุล.2543:192; อา้งองิจาก Jenkins.n.d.)ไดแ้บ่งองคป์ระกอบของ
ทศันคตอิอกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 
 1. องค์ประกอบเกี่ยวกบัความรู้ความเขา้ใจ (Cognitive Element) หมายถงึ อาการทาง
วตัถุที่ทศันคติเข้าไปเกี่ยวข้องและได้รบัการนึกเหน็ภาพพจน์ หรอืความเชื่อที่ช่วยสร้างคุณค่า
ประกอบดว้ยความเชือ่ต่างๆ 
 2. องคป์ระกอบเกีย่วกบัความชอบ (Affective Element) หมายถงึ ความรู้สกึของการชอบ
และไม่ชอบทีบุ่คคลทีม่ตี่อสิง่ต่างๆ วา่เรารูส้กึอย่างไร มทีัง้ความรูส้กึในทางบวกและทางลบ 
 3. องค์ประกอบเกี่ยวกบัความตัง้ใจก่อพฤติกรรม (Behavioral Element) หมายถึง
แนวโน้มทีจ่ะมกีารปฏบิตัติ่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง ทีค่นเรามทีศันคตเิกีย่วขอ้งในสิง่นัน้ 
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คณุสมบติัและลกัษณะของทศันคติ 
 ดู๊บ,เชน,ฮอฟแลนดแ์ละคณะ,เชอรร์ฟีและเชอรร์ฟี,ชอวแ์ละไรท์, แครช็และคณะ,แมคเดวดิ
และฮาวารี (จริะวฒัน์ วงศส์วสัดวิฒัน์ .2538;อ้างองิจาก Doob.1947;Chein.1948; Hovland;et 
al.1953;Sherif ;& Sherif.1956; Shaw ;&Wright .1996 ; Krech; et al.1962;McDavid ;& 
Harari.1969) ไดร้วบรวมลกัษณะทีส่ าคญัของทศันคตไิวด้งันี้ 
 1. ทศันคตเิป็นสิง่ที่เกดิจากการเรยีนรู้ หรือเกดิจากการสะสมประสบการณ์ของแต่ละ
บุคคลไม่ใชส่ิง่ทีม่ตีดิตวัมาแต่ก าเนิด 
 2. ทศันคตมิคีุณลกัษณะของการประเมนิ (Evaluative Nature) ทศันคตเิกดิจากการ
ประเมนิความคดิหรอืความเชื่อที่บุคคลมอียู่เกี่ยวกบัสิง่ของ บุคคลอื่น หรอืเหตุการณ์ ซึ่งจะเป็น
สื่อกลางท าใหเ้กดิปฏกิริยิาตอบสนอง 
 3. ทศันคตมิคีุณภาพและความเขม้ (Quality and Intensity) คุณภาพและความเขม้ของ
ทศันคตจิะเป็นสิง่ทีบ่อกถงึความแตกต่างของทศันคตทิี่แต่ละคนมตี่อสิง่ต่างๆ คุณภาพของทศันคติ
เป็นสิง่ทีไ่ดจ้ากการประเมนิ เมื่อบุคคลประเมนิทศันคตทิี่มตี่อสิง่ใดสิง่หนึ่งกอ็าจมทีศันคตทิางบวก 
(ความรูส้กึชอบ) หรอืทศันคตทิางลบ (ความรูส้กึไม่ชอบ) ต่อสิง่นัน้ 
 4. ทศันคตมิคีวามคงทนไม่เปลี่ยนง่าย (Permanence) เนื่องจากทศันคตเิกดิจากการ
สะสมประสบการณ์ และผา่นกระบวนการเรยีนรู้มามากอย่างไรกต็าม แม้ทศันคตจิะมีความคงทนก็
จรงิ แต่กไ็ม่จ าเป็นทีเ่ราตอ้งมทีศันคตเิชน่นัน้ตลอดไป นวลศริ ิเปาโลหติย์ (2527) กล่าวว่า ทศันคติ
ของมนุษยเ์ราเป็นสิง่ทีเ่ปลีย่นแปลงไดเ้สมอ 
 5. ทศันคตติอ้งมทีีห่มาย (Attitude Object) ทีห่มายเหล่านี้ เช่นวตัถุ สิง่ของ คน สถานที่
หรอืเหตุการณ์ 
 6. ทศันคตมิลีกัษณะความสมัพนัธ์ ทศันคตแิสดงความสมัพนัธ์ระหว่างบุคคลกบัวตัถุ 
สิง่ของบุคคลอื่นหรอืสถานการณ์ ชฟิแมน และคานัค (เสร ีวงษ์มณฑา.2542: 106-107; อ้างองิจาก 
Schiffman and Kanuk.n.d.) กล่าวถงึลกัษณะส าคญัของทศันคตวิา่ม ี4 ประการ คอื 
  6.1.ทศันคตทิี่มตี่อสิง่หนึ่ง ซึ่งสิง่หนึ่งประกอบด้วย แนวความคดิการบรโิภคเฉพาะ
อย่างหรอืแนวความคดิทีส่มัพนัธก์บัการตลาด 
  6.2.ทศันคตเิป็นเรื่องของสิง่สะสมในสมองที่ได้เรยีนรู้มา ได้แก่ ความรู้ ความเชื่อ 
ค่านิยม ซึ่งเป็นผลจากประสบการณ์โดยตรง ข้อมูลที่ได้รบัจากบุคคลอื่นและการเปิดรบัจาก
สื่อมวลชน 
  6.3.ทศันคตไิม่เปลีย่นแปลงมแีนวโน้มจะคงเส้นคงวาและมคีวามสอดคล้องกนัเป็นไป
ในทางเดยีวกนั 
  6.4.ทศันคตเิกดิขึน้ภายใต้สภาวะแวดล้อม เหตุการณ์ และสถานการณ์ที่สิง่แวดล้อม
ถูกกระทบโดยสถานการณ์ 
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การเกิดทศันคติ (Attitude Formation) 
 ด ารงศกัดิ ์ชยัสนิท และคณะ (2543 : 23) ทศันคตเิป็นสิง่ทีจ่ากการเรยีนรู้ (Learning) จาก
แหล่งทศันคต ิ(Source of Attitude) ต่างๆ ทีม่อียู่มากมาย แหล่งทีท่ าใหเ้กดิทศันคตทิีส่ าคญั มดีงันี้ 
 1. ประสบการณ์เฉพาะอย่าง (Specific Experience) เมื่อบุคคลมปีระสบการณ์เฉพาะ
อย่างต่อสิง่หนึ่งสิง่ใดในทางทีด่ ีหรอืไม่ด ีจะท าใหบุ้คคลนี้เกดิทศันคตติ่อสิง่นัน้ไปในทศิทางที่เคยมี
ประสบการณ์มาก่อน 
 2. การตดิต่อสื่อสารกบับุคคลอื่นๆ (Communication from Other) การได้ตดิต่อสื่อสาร
กบับุคคลอื่นท าใหเ้กดิทศันคตจิากการรบัรูข้า่วสารต่างๆ จากผูอ้ื่นได ้
 3. สิง่ทีเ่ป็นแบบอย่าง (Models) การเลยีนแบบผูอ้ื่นท าให้เกดิทศันคตขิึน้ได้ โดยชัน้แรก
เมื่อมเีหตุการณ์บางอย่างเกดิขึน้ บุคคลจะสงัเกตวา่คนอื่นๆ ปฏบิตัอิย่างไร ข ัน้ต่อไปบุคคลเหล่านัน้
จะแปลความหมายของการปฏบิตันิัน้ในรูปของทศันคติ 
 4. ความเกี่ยวขอ้งกบัสถาบนั เช่น โรงเรยีน วดั หน่วยงานต่างๆ ซึ่งสถาบนัเหล่านัน้จะ
เป็นแหล่งทีม่แีละสนบัสนุนใหเ้กดิทศันคตบิางอย่างขึน้ได้ 
 

ประเภทของทศันคติ 
 วอลเลอร์ส (ศุภร เสรรีตัน์.2544:173; อ้างองิจาก Walter.1978:261) ได้แบ่งประเภท
ทศันคตไิว ้5 ประเภท ไดแ้ก่ 
 1. ความเชือ่ (Beliefs) คอื ความโอนเอยีงที่ท าให้ต้องยอมรบั เพราะเป็นขอ้เทจ็จรงิและ
เป็นสิง่ทีม่กีารสนบัสนุนโดยความเป็นจรงิหรอืขอ้มูลอื่นๆ ทีม่นี ้าหนกัมาก ส่วนใหญ่ความเชือ่จะเป็น
สิง่ทีม่เีหตุผลทีถ่าวรแต่อาจจะมหีรอืไม่มคีวามส าคญักไ็ด้ 
 2. ความคดิเหน็ (Opinions) คอืความโน้มเอยีงที่ไม่ได้อยู่บนพื้นฐานของความแน่นอน 
ความคดิเหน็ มกัจะเกีย่วขอ้งกบัค าถามในปจัจุบนัและง่ายทีจ่ะเปลีย่นแปลง 
 3. ความรูส้กึ (Feelings) คอืความโน้มเอยีงซึ่งมพีืน้ฐานมาจากอารมณ์โดยธรรมชาติ 
 4. ความโอนเอยีง (Inclination) คอืรูปแบบบางส่วนของทศันคตเิมื่อผูบ้รโิภคอยู่ในภาวะที่
ตดัสนิใจไม่ได ้
 5. ความมีอคต ิ (Bias) คือความเชื่อทางจิตใจที่ท าให้เกิดอคติหรือความเสียหายใน
ทางตรงขา้มกบัขอ้เทจ็จรงิทีม่อียู่ 
 

ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix) 
 ค าว่า “บรกิาร” ตามค าจ ากดัความของพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑติยสถาน หมายถึง 
ปฏบิตัริบัใชใ้ห้ความสะดวกต่างๆ เช่น ร้านนี้บรกิารลูกค้าดี การปฏบิตัริบัใช ้การให้ความสะดวก
ต่างๆ เชน่ ใหบ้รกิาร ใชบ้รกิาร (ราชบณัฑติยสถาน. 2546 : 607) 
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 บรกิาร หมายถงึ กจิกรรม ประโยชน์หรอืความพอใจซึ่งไดเ้สนอเพื่อขาย หรอืกจิกรรมทีจ่ดั
ขึน้รวมกบัการขายสนิคา้  (สุมนา อยู่โพธิ.์ 2536 : 1; อา้งองิจาก สมาคมการตลาดอเมรกินั. ม.ป.ป.) 
 บรกิาร หมายถึง กจิกรรมผลประโยชน์หรอืความพงึพอใจที่สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการใหแ้ก่ลูกคา้ได้ เชน่ โรงเรยีน โรงภาพยนตร์ โรงพยาบาล โรงแรม ฯลฯ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 
2546 :431)  
 บรกิาร หมายถงึ กิจกรรมประโยชน์ หรือความพงึพอใจ ที่จดัท าเพื่อเสนอขาย หรือ
กจิกรรมทีจ่ดัท าขึน้รวมกบัการขายสนิคา้ (ฉตัรยาพร เสมอใจ. 2545 : 10) 
 จากความหมายดงักล่าวสามารถอธบิายไดว้า่ การบรกิารแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบคอื 
 1. ผลติภณัฑ์บรกิาร เป็นกจิกรรมผลประโยชน์ หรอืความพงึพอใจที่ผู้ขายจดัท าขึ้นเป็นผลติภณัฑ์
รูปแบบหน่ึง เพื่อตอบสนองความต้องการแก่ผู้บรโิภค เช่น การนวดในธุรกจินวดแผนโบราณการรกัษาในธุรกจิ
โรงพยาบาล การจดัทีพ่กัในธุรกจิโรงแรม การใหค้วามรูใ้นธุรกจิการศกึษา ฯลฯ 
 2.  การบรกิารส่วนควบ เป็นกจิกรรมผลประโยชน์ หรอืความพงึพอใจที่ผูข้ายจดัท าขึน้ 
เพื่อเสรมิกบัสนิค้าเพื่อให้การขาย และใชส้นิค้ามปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้ เช่น บรกิารตดิตัง้ ซ่อมแซม
เครื่องจกัร หลงัการซื้อหรอืการใหค้ าแนะน าการใชง้าน ฯลฯ 
 
ลกัษณะเฉพาะของการบริการ 
 บริการมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างไปจากผลิตภณัฑท์ัว่ไป ดงัน้ี 
 1.  จบัต้องไม่ได้ (Intangibility) เนื่องจากการบรกิารเป็นสิง่ที่จบัต้องไม่ได้ บรโิภคจงึไม่
สามารถทดลองตวัอย่างบริการได้ ดงันัน้การส่งเสริมการขายจงึต้องมีความชดัเจน เกี่ยวกบั
คุณประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากการบรกิาร 
 2.  แยกออกจากกนัไม่ได้ (Inseparability) บรกิารแยกไม่ได้จากผูผ้ลติกบัผูข้ายบรกิาร
ส่วนมากสรา้ง แจกจ่ายและบรโิภคพรอ้มกนัในเวลาเดยีวกนั 
 3.  ผลผลติแตกต่าง (Heterogeneity) แตกต่างกนัท าให้การก าหนดมาตรฐานท า ได้ยาก 
หมายถงึ เป็นการยากทีจ่ะผลติบรกิารใหม้ ีมาตรฐาน เท่ากนัทุกครัง้ทีเ่กดิการบรกิารขึน้ 
 4.  เป็นความต้องการที่สูญเสยีได้ง่าย และขึน้ลงมากตามฤดูกาล (Perish ability and 
Fluctuating Demand) 

 
ความส าคญัของการบริการ 
 เนื่องจากปรมิาณประชากรเพิม่ขึน้ และรายไดก้เ็พิม่ขึน้ความตอ้งการในตวัสนิค้ากเ็พิม่ขึน้
เป็นเงาตามตวั แต่ปจัจุบนัผูบ้รโิภคไม่ไดค้ านึงถงึเฉพาะตวัสนิค้าหรอืผลติภณัฑ์เพยีงอย่างเดยีวแต่
จะมเีรื่องของการบรกิารเขา้มาเกีย่วขอ้งในการตดัสนิใจใชห้รอืซื้อผลติภณัฑ์ โดยเฉพาะสนิค้าที่ต้อง
มกีารบ ารุงรกัษา เช่นรถยนต์ เครื่องปรบัอากาศ เครื่องคอมพวิเตอร์ หรอืแม้แต่การรบัประกนั
คุณภาพสนิคา้ ดงันัน้การตลาดสมยัใหม่จะใหค้วามส าคญัดา้นการใหบ้รกิารแก่ผูบ้รโิภค 
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 การจ าแนกระดบัของการบริการ 
 บรกิารแบ่งออกเป็น 3 ระดบั ซึ่งสะท้อนให้เหน็ถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที่เขา้ไปมสี่วน
ร่วมกบัการใหบ้รกิาร ดงัต่อไปนี้ เลอฟลอค (Lovelock, Christopher. 1996 : 50) 
 1.  บรกิารทีม่กีารเผชญิหน้าสูง (High-Contract Service) มสี่วนร่วมกบัการใหบ้รกิารโดย
ตลอดเกอืบทุกกระบวนการในการส่งผ่านบรกิาร หรอือีกนัยหนึ่งผู้บรโิภคต้องเข้าไปในสถานที่
ใหบ้รกิารและอยู่ทีน่ัน่ตลอดจนกระบวนการส่งผา่นบรกิารเสรจ็สิน้ 
 2.  บรกิารทีม่กีารเผชญิหน้าปานกลาง (Medium-Contract Service) เป็นบรกิารที่มรีะดบั
การมสี่วนร่วมของผูบ้รโิภคในกระบวนการส่งผา่นบรกิารต ่ากว่าบรกิารแรก ซึ่งผูบ้รโิภคจะเขา้ไปใน
สถานที่ให้บรกิารแต่ไม่ได้อยู่ที่นัน่ ตลอดจนกระบวนการส่งผ่านบรกิารเสรจ็สิ้น บรกิารระดบันี้จะ
รวมถงึการใหบ้รกิารแบบชว่ยเหลอืตวัเอง (Self Service) 
 3.  บรกิารที่มกีารเผชญิหน้าต ่า (Low-Contract Service) เป็นบรกิารที่มรีะดบัการมสี่วน
ร่วมของผูบ้รโิภคในกระบวนการส่งผ่านบรกิารต ่าสุด หรอือาจไม่มเีลยกไ็ด้ ซึ่งบรกิารระดบันี้ส่วน
ใหญ่จะเป็นการใหบ้รกิารผา่นสื่อหรอืเครื่องมอือเิลค็ทรอนิคสต์่างๆ 

 

 
 
 ภาพประกอบ 3 : ตารางมติเิกีย่วกบัคุณภาพของการบรกิาร 
 
 ทีม่า : Zeithaml; Parasuraman; Berry. (1990). Delivering Quality Service. P.26 
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 มติดิา้นคุณภาพตามตารางนี้ ใชไ้ดโ้ดยเฉพาะกบัธุรกจิที่ขายบรกิาร แต่ทว่าส่วนใหญ่ของ
มติดิงักล่าวใชไ้ดใ้นการตดัสนิใจบรกิาร อนัเป็นองคป์ระกอบอย่างหนึ่งของส่วนผลติภณัฑ์ (Product 
Mix)ดว้ยเชน่กนั ดงัจะเหน็ได้ในมติดิ้านปฏบิตังิานที่เป็นรูปธรรมของระบบการส่งมอบบรกิาร เช่น 
ความเชือ่ถอืได้ และปฏกิริยิาตอบรบักบัองค์ประกอบด้านการปฏบิตังิานของเจ้าหน้าที่ผูใ้ห้บรกิาร 
เชน่ การเอาใจใส่ และระดบัของความไวว้างใจ 

 
 กลยทุธก์ารตลาดส าหรบัธรุกิจบริการ 
 ธุรกจิที่ให้บรกิารจะใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เช่นเดียวกบัสนิค้าซึ่ง
ประกอบดว้ย 
 1.  ผลติภณัฑ์ และ บรกิาร (Product and Services) หมายถงึ สิง่ที่เสนอขายเพื่อสนอง
ต่อความพงึพอใจของลูกค้า ผลติภณัฑ์ที่เสนอขาย อาจจะมตีวัตน (Tangible) หรอืไม่มตีวัตนกไ็ด้
(Intangible) ผลติภณัฑ์จงึประกอบด้วย สนิค้า บรกิาร ความคดิ สถานที่ องค์กร หรอืบุคคล 
ผลติภณัฑ์ต้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จงึจะมผีลท าให้
ผลติภณัฑส์ามารถขายไดก้ารก าหนดกลยุทธด์า้นผลติภณัฑ์ ตอ้งพยายามค านึงถงึปจัจยัต่อไปนี้ 
  1.1 ความแตกต่างของผลติภณัฑ์ (Product Differentiation) และ ความแตกต่าง
ทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) 

1.2 พจิารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ ์(Product Component) 
เชน่ ประโยชน์พืน้ฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ ฯลฯ 

1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลติภณัฑข์องบรษิทั เพื่อแสดงต าแหน่งทีแ่ตกต่างและมคีุณค่าในจติใจของลูกคา้เป้าหมาย 

1.4 การพฒันาผลติภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลติภณัฑ์มลีกัษณะใหม่
และปรบัปรุงให้ดขี ึน้ (New and Improved) ซึ่งต้องค านึงถงึความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดด้ยีิง่ข ึน้ 

1.5 กลยุทธ์เกี่ยวกบัส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix)  และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product line) 
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลติภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน และราคาเป็นต้นทุน 
(Cost)ของลูกค้า ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลติภณัฑ์กบัราคา (Price) 
ของผลติภณัฑ ์ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้รโิภคกจ็ะตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้ผูก้ าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้อง
ค านึงถงึ 
  2.1 คุณค่าที่รบัรู้ (Perceived value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพจิารณาว่าการ
ยอมรบัของลูกคา้ในคุณค่าของผลติภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลติภณัฑน์ัน้ 
  2.2 ตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ้่ายทีเ่กีย่วขอ้ง 
  2.3 การแขง่ขนั 
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  2.4 ปจัจยัอื่นๆ 
 3 การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึ โครงสร้างของช่องทางซึ่ง
ประกอบดว้ย สถาบนัหรอืกจิกรรม ใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑ์และบรกิารจากองค์การไปยงัตลาด
สถาบนัที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือสถาบนัการตลาดส่วนกจิกรรมที่ช่วยในการ
กระจายตวัสนิค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลงัสนิค้า และการเกบ็รกัษาสนิค้าคงคลงั การจดั
จ าหน่าย จงึประกอบดว้ย 2 ส่วนดงันี้ 

1.1 ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถงึ เสน้ทางทีผ่ลติภณัฑ์
หรือกรรมสิทธิท์ี่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่าย จึง
ประกอบดว้ยผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

1.2 การสนบัสนุนการกระจายตวัสนิคา้สู่ตลาด (Market logistics) หมายถงึ กจิกรรมที่
เกีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลติภณัฑ์ จากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค หรอื ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การ
กระจายตวัสนิคา้จงึประกอบดว้ยงานทีส่ าคญัต่อไปนี้ 
   3.2.1 การขนส่ง (Transportation) 
   3.2.2 การเกบ็รกัษาสนิคา้ (Storage) และการคลงัสนิคา้ (Warehousing) 
   3.2.3 การบรหิารสนิคา้คงเหลอื (Inventory management) 
 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)เป็นการตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้าย
กบัผูซ้ื้อ เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อ การตดิต่อสื่อสารอาจใชพ้นักงานขาย ท าการ ขาย
(Personal Selling) และการตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใชค้น (Non personal selling) เครื่องมอืในการ
ติดต่อสื่อสารมีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือต้องใช้หลกัการเลือกใช้
เครื่องมอืสื่อสารแบบประสมประสาน (Integrated Marketing Communication (IMC) โดยพจิารณา
ถงึความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลติภณัฑ ์คู่แขง่ขนั โดยบรรลจุุดมุ่งหมายร่วมกนัได้ เครื่องมอืส่งเสรมิที่
ส าคญั มดีงันี้ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอขา่วสารเกีย่วกบัองคก์ร  
และ(หรอื) ผลติภณัฑบ์รกิารหรอืความคดิ ทีต่อ้งมกีารจ่ายเงนิโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ กลยุทธ์นาการ
โฆษณาจะเกีย่วขอ้งกบั  

4.1.1 กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative strategy) และกลยุทธวธิี
การโฆษณา (Advertising tactics) 
   4.1.2  กลยุทธส์ื่อ (Media strategy) 
  4.2 การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นกจิกรรมการแจง้ข่าวสาร และจูง
ใจตลาด โดยใชบุ้คคลงานในขอ้นี้จะเกีย่วขอ้งกบั 
   4.2.1  กลยุทธก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling strategy) 
   4.2.2  การจดัการหน่วยงานขาย (Sales force management) 
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  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมการส่งเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพ้นักงานขาย และการให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ ซึ่ง
สามารถกระตุน้ความสนใจทดลองใช ้หรอืการซื้อโดยลูกคา้ข ัน้สุดทา้ยหรอืบุคคลอื่น ในช่องทางการ
ส่งเสรมิการขายม ี3 รูปแบบคอื 
   4.3.1 การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค 
(Consumer promotion) 
   4.3.2 การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมกายขายที่มุ่งสู่คนกลาง 
(Tradepromotion) 
   4.3.3 การกระตุน้พนักงานขาย เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย 
(Sales force promotion) 
  4.4 การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and public relations) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคิดเกี่ยวกบัสนิค้าหรอืบริการที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงนิ ส่วนการประชาสมัพนัธ์
หมายถงึ ความพยายามทีม่กีารวางแผนโดยองคก์ารหนึ่ง เพื่อสรา้งทศันคตทิีด่ตี่อองคก์ารใหเ้กดิกบั
กลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง การใหข้า่วเป็นกจิกรรมหนึ่งของการประชาสมัพนัธ์ 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรอื Direct response marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เป็นการตดิต่อสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกดิการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรอืหมายถงึ วธิกีารต่าง ๆ ที่นักการตลาดใชส้่งเสรมิผลติภณัฑ์
โดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กดิการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย 
   การขายทางโทรศพัท ์
   การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
   การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค 
   การขายทางโทรทศัน์ วทิยุ หรอืหนังสอืพมิพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้า มกีจิกรรมการ
ตอบสนอง เชน่ ใชคู้ปองแลกซื้อ 
 5. บุคคล (People) หรอืพนกังาน (Employee) ซึ่งต้องอาศยัการคดัเลอืก(Selection) การ
ฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้าได้
แตกต่างเหนือคู่แขง่ขนั พนกังานต้องมคีวามสามารถ มทีศันคตทิี่ด ีสามารถตอบสนองต่อลูกค้า มี
ความคดิรเิริม่มคีวามสามารถในการแกป้ญัหา และสามารถสรา้งค่านิยมใหก้บับรษิทั 
 6. การสร้าง และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)
โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management (TQM)) ตวัอย่าง โรงแรมต้อง
พฒันาลกัษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บรกิาร เพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกค้า (Customer-
Value Proposition) ไม่วา่จะเป็นดา้นความสะอาด ความรวดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ 
 7. กระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บรกิารกบัลูกค้าได้รวดเรว็ และ
สรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ (Customer Satisfaction) 
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 ภาพประกอบ 4 : การใชเ้ครื่องมอืทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร (Marketing Tools for 
services) 
 
 ทีม่า : ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ. (2541). การบรหิารการตลาดยุคใหม่ หน้า.337. 
 
 จากการศกึษาในครัง้นี้ ได้ท าการศกึษาด้านกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบริการ 
ผู้ว ิจ ัยใช้โมเดลการบริหารคุณภาพโดยรวม (TQM) โดยค านึงถึงความพึงพอใจของลูกค้า 
(Customer’ssatisfaction) ซึ่งได้แก่ ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) 
การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) คน (People) หรอืพนักงาน ลกัษณะทางกายภาพของสถานที่
ใหบ้รกิาร(Physical evidence and presentation) และกระบวนการ (Process) 
 ทฤษฎสี่วนประสมการตลาดบรกิาร (The Services Marketing Mix) ศริวิรรณ เสรรีตัน์และ
คณะ (2546 : 461) ซึ่งประกอบดว้ยรายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 
 1.ผลติภณัฑ์ (Product) ผลติภัณฑ์และบรกิาร หมายถงึ สิง่ที่เสนอขายโดยธุรกจิเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้งึพอใจในผลติภณัฑท์ีเ่สนอขาย อาจจะมหีรอืไม่มตีวัตนกไ็ด้ 
ผลติภณัฑ์จงึประกอบด้วย สนิค้า บรกิาร ความคดิ สถานที่ องค์กร หรอืบุคคล ผลติภณัฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์มคีุณค่าในสายตาของลูกค้า จงึจะมผีลท าให้ผลติภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนด
กลยุทธด์า้นผลติภณัฑต์อ้งค านึงถงึปจัจยัต่อไปนี้ 
  1.1 ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(Product Differentiation) หรอืความแตกต่าง 
ทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) 

1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ์ (Product Component) เช่นประโยชน์
พืน้ฐาน คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ และอื่นๆ 
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1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลติภณัฑข์องบรษิทัเพื่อแสดงต าแหน่งทีแ่ตกต่าง และมคีุณค่าในจติใจของลูกคา้เป้าหมาย 

1.4 การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product Positioning) เพื่อให้ผลติภณัฑ์มลีกัษณะใหม่และ
ปรบัปรุงให้ดขี ึน้ (New and Improved) ซึ่งต้องค านึงถงึความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดด้ยีิง่ข ึน้ 

1.5 กลยุทธ์เกี่ยวกบัส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์
(Product Line) 
 2.ราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรูปตวัเงนิ ราคาเป็นส่วนประสมการตลาดตวั
ที่สองที่เกดิขึ้นมาถดัจากผลติภณัฑ์ ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทียบระหว่าง
คุณค่าผลติภณัฑก์บัราคา ผลติภณัฑน์ัน้ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคากจ็ะท าใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อการเลอืก
วธิกีารตัง้ราคาอาจเลอืกใชว้ธิใีดวธิหีนึ่งหรอืหลายวธิรี่วมกนักไ็ด้  ซึ่งจะมกีารจดัประเภทวธิกีารตัง้
ราคาโดยพจิารณาจากปจัจยัส าคญั 3 ประการ ไดแ้ก่ 
  2.1 ตน้ทุน ซึ่งใชเ้ป็นเกณฑข์ ัน้ต ่าในการก าหนดราคาท าใหเ้กดิวธิกีารตัง้ราคาโดยมุ่งที่
ตน้ทุน 
  2.2 ราคาของคู่แขง่ขนั และราคาขายสนิคา้ทดแทน ท าให้เกดิวธิกีารตัง้ราคาโดยมุ่งที่
การแขง่ขนั 
  2.3 การประเมนิลกัษณะที่เป็นเอกลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ของลูกค้าใชเ้ป็นเพดานของ
การก าหนดราคา ท าใหเ้กดิวธิกีารตัง้ราคาโดยมุ่งทีอุ่ปสงค์ 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) เป็นกจิกรรมการน าผลติภณัฑ์ที่
ก าหนดไวอ้อกสู่ตลาดเป้าหมาย ในส่วนประสมนี้ไม่ไดห้มายถงึเฉพาะการพจิารณาสถานที่จ าหน่าย
อย่างเดียว แต่เป็นการพจิารณาว่าจะจ าหน่ายผ่านคนกลางอย่างไร และมกีารเคลื่อนย้ายสนิค้า
อย่างไร ดงันัน้ในการน าผลติภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย จงึประกอบดว้ย 2 ส่วน ซึ่งสามารถเรยีกวา่
ส่วนประสมในการจดัจ าหน่าย ดงันี้ 
  3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ กลุ่มของสถาบนั หรอืบุคคลที่ท าหน้าที่หรอื
กจิกรรมอนัจะน าผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภคหรือผู้ใช้ ในส่วนนี้เป็นการพิจารณาว่าจะ
จ าหน่ายผลติภณัฑ์ผ่านคนกลางอย่างไร กล่าวคอืพจิารณาถงึเส้นทางที่ผลติภณัฑ์เคลื่อนย้ายจาก
ผูผ้ลติผา่นคนกลางไปยงัลูกคา้ 
  3.2 การกระจายตวัสนิค้า หมายถงึ กจิกรรมทัง้สิ้นที่เกี่ยวขอ้งกบัการเคลื่อนย้ายตวั
สนิคา้ทีม่ปีรมิาณถูกตอ้งไปยงัสถานทีท่ีต่อ้งการและเวลาที่เหมาะสม ในส่วนนี้จงึประกอบด้วย การ
ขนส่ง การเกบ็รกัษาสนิคา้ภายในองคก์ารธุรกจิของตน และในระบบช่องทางการคลงัสนิค้าและการ
ควบคุมสนิคา้คงคลงั 
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 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการตดิต่อสื่อสารระหว่างผูจ้ าหน่ายและตลาด
เป้าหมายเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ โดยมวีตัถุประสงค์ที่จะแจ้งข่าวสาร หรอืชกัจูงให้เกดิทศันคติ และ
พฤตกิรรมการซื้อ ซึ่งเรยีกวา่ส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด ดงันี้ 
  4.1 การโฆษณา เป็นการตดิต่อสื่อสารแบบไม่ใชบุ้คคล โดยผ่านสื่อ และผูอุ้ปถมัภ์
รายการแต่ตอ้งเสยีค่าใชจ้่ายในการโฆษณากจิกรรม 

  4.2 การขายโดยใชบุ้คคล เป็นการตดิต่อสื่อสารทางตรงแบบเผชญิหน้าระหว่างผูข้าย
และลูกคา้ทีม่อี านาจซื้อ 
  4.3 การส่งเสริมการขาย เป็นเครื่องมือกระตุ้นความต้องการซื้อที่ใช้สนับสนุนการ
โฆษณาการขายโดยใชบุ้คคล และการใหข้า่ว ซึ่งสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรอืการ
ซื้อโดยลูกคา้ข ัน้สุดทา้ยหรอืคนกลางในช่องทาง อย่างเช่น การลด แลก แจก แถม ส่วนลดปรมิาณ 
และการแขง่ขนัการขาย 

4.4 การให้ข่าว และการประชาสมัพนัธ์ การให้ข่าวเป็นการเสนอความคดิเกี่ยวกบั
สนิคา้หรอืบรกิารแบบไม่ใชบุ้คคล โดยองคก์ารทีเ่ป็นเจ้าของผลติภณัฑ์นัน้ไม่ต้องเสยีค่าใชจ้่ายใดๆ
จากการเสนอขา่วนัน้ ส่วนการประชาสมัพนัธ์เป็นความพยายามที่ได้จดัเตรยีมไวข้ององค์การ เพื่อ
ชกัจูงกลุ่มสาธารณะใหเ้กดิความคดิเหน็หรอืทศันคตทิีด่ตี่อองคก์าร จะเหน็ไดว้า่การให้ข่าวเป็นส่วน
หนึ่งของการประชาสมัพนัธ์ เพราะการใหข้า่วเป็นกจิกรรมทีจ่ะส่งเสรมิความสมัพนัธอ์นัดตี่อกลุ่มชน 
  4.5 การขายตรง เป็นการตดิต่อสื่อสารแบบ 2 ทางระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย เป็นวธิกีาร
ที่นักการตลาดใชส้่งเสรมิผลติภณัฑ์โดยตรง และสร้างให้เกดิการตอบสนองในทนัททีนัใดทุกเวลา
และสถานที่ที่การสื่อสารสามารถเขา้ถงึได้ ประกอบด้วยการขายทางโทรศพัท์ จดหมายโทรทศัน์ 
วทิยุหรอืหนังสอืพมิพ์ที่จูงใจให้กบัผูบ้ริโภคตอบกลบัเมื่อต้องการซื้อ  เพื่อรบัของตวัอย่างหรอืน า
คูปองจากสื่อไปใช ้เป็นตน้ ซึ่งขอ้มูลทีไ่ดร้บัสามารถวดั และตดิตามได ้
 5. กระบวนการ (Process) หรอืกระบวนการให้บรกิาร เพื่อส่งมอบคุณภาพในการ
ให้บรกิารกบัลูกค้าได้รวดเรว็ ประทบัใจ และมปีระสทิธภิาพ รวมถงึต้องง่ายต่อการปฏบิตัิ ธุรกจิ
บรกิารนัน้ผลติภณัฑค์อืสิง่ทีไ่ม่สามารถจบัตอ้งได้ ดงันัน้กระบวนการใหบ้รกิารจงึเป็นสิง่ทีส่ าคญัและ
เป็นความแตกต่างอย่างชดัเจนเมื่อเทยีบกบัผลติภณัฑอ์ื่นภายนอกตลาดบรกิาร กล่าวคอื สิง่ทีลู่กค้า
จะได้รบัจากธุรกจิบรกิารนัน้คอืกระบวนการและความช านาญในการผลติสนิค้าน ามาซึ่งความพึง
พอใจให้แก่ผูบ้รโิภคสูงสุด ดงันัน้กระบวนการจึงรวมความถึงล าดบัของการให้บริการและระบบ
สนบัสนุนการบรกิารดว้ย 
 6. บุคคล (People) บุคคลถอืว่าเป็นองค์ประกอบที่ส าคญัของการด าเนินธุรกจิ ดงันัน้จงึ
ต้องมกีารคดัเลอืก การฝึกอบรม และการจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพงึพอใจให้แก่ลูกค้าได้
แตกต่างเหนือคู่แข่ง มทีศันคตทิี่ดสีามารถตอบสนองต่อลูกค้า มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถใน
การแก้ไขปญัหา อกีประการหนึ่งของธุรกจิบริการคอื การสร้างปฏิสมัพนัธ์ระหว่างลูกค้ากบัผู้
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ใหบ้รกิารซึ่งเป็นบุคลากรของบรษิทั ปฏสิมัพนัธ์ที่เกดิจากการให้บรกิารของบุคลากรที่เป็นเงื่อนไข
ส าคญัในการสรา้งความพงึพอใจหรอืท าใหเ้กดิการยอมรบัการบรกิารจากลูกคา้ 
 7. ลกัษณะทางกายภาพ หรอืสิง่มตีวัตนที่มองเห็นได้ (Physical Evidence) ธุรกจิบรกิาร
จ าเป็นตอ้งพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ประกอบดว้ย 
  7.1 สภาพทางกายภาพที่ลูกค้าสามารถมองเห็นได้ ท าให้มีส่วนร่วมในการสร้าง
ความรูส้กึต่อความพงึพอใจในการใหบ้รกิารทีลู่กคา้ไดร้บั 
  7.2 ลกัษณะทางกายภาพที่ลูกค้าให้ความพงึพอใจ รวมเรยีกว่าภาพแห่งการบรกิาร
ผู้ประกอบการสามารถจดัการหรือปรบัปรุงให้มีข ึ้นได้ เช่น จดับรรยากาศภายในโชว์รูมด้วย
เสยีงเพลง จดัทีน่ัง่ส าหรบัลูกคา้ทีส่ะดวกสบาย และการจดัสถานทีเ่พื่อใชส้ าหรบัการให้บรกิารอย่าง
เหมาะสม 
  7.3 ความแปลกใหม่ของสภาพทางกายภาพที่แตกต่างไปจากผูใ้ห้บรกิารรายอื่น เช่น
การตกแต่งหรอืออกแบบโชวร์ูม และสภาพแวดลอ้ม อย่างไรกต็ามบุคลากรและอุปกรณ์ในส านกังาน
กถ็อืเป็นองคป์ระกอบหนึ่งของลกัษณะทางกายภาพ กล่าวคอืลกัษณะท่าทางหรอืบุคลกิภาพที่ลูกค้า
สามารถมองเหน็หรอืสมัผสัได้จากผูใ้ห้บรกิาร ประกอบด้วย ลกัษณะการแต่งกาย เครื่องแต่งกาย
อุปกรณ์หรอืเครื่องมอืทีใ่ชป้ระโยชน์ดา้นการประชาสมัพนัธ์ และขอ้เขยีนของการประชาสมัพนัธ์ ที่
แสดงออกถงึความเชีย่วชาญ ทัง้หมดล้วนเป็นลกัษณะทางกายภาพที่สามารถสร้างความพงึพอใจ
ดา้นการบรกิารใหแ้ก่ลูกคา้ 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 ทฤษฎีพฤติกรรมนิยม(ทฤษฎีลดแรงขบั) ของ Dollard  Miller  and  Hull 
 ทฤษฎีนี้จะให้ความส าคญักบัประสบการณ์ในอดตี( Past  Experience ) ว่ามผีลต่อ
แรงจูงใจของบุคคลเป็นอย่างมาก โดยมีแนวคิดว่า พฤติกรรมของบุคคลจะเกิดจากสิ่งเร้า และ
ทศิทางของพฤตกิรรมถูกก าหนดโดย การเสรมิแรงและการลงโทษนัน่กห็มายถงึว่า ถ้าบุคคลได้รบั
การเสรมิแรงจากพฤตกิรรมใดพฤตกิรรมหนึ่ง บุคคลนัน้กม็แีนวโน้มที่จะกระท าพฤตกิรรมนัน้ซ ้าอกี 
ดงันัน้นักจิตวทิยาที่ศกึษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมนี้จึงสรุปว่าพฤติกรรมของบุคคลเกิดจากแรงจูงใจ
ภายนอก(Extrinsic  Motivation)มากกว่าแรงจูงใจภายใน(Intrinsic Motivation)โดยมีข้อสังเกต
เกีย่วกบัการแสดงพฤตกิรรมของบุคคล ดงันี้ 
 1. พฤตกิรรมเกดิจากแรงจูงใจหรอืความตอ้งการ เช่นความต้องการอยากรู้อยากเหน็กจ็ะ
แสดงพฤตกิรรมการรือ้คน้, ซกัถาม  
 2. แรงจูงใจที่เหมือนกนัอาจแสดงออกในพฤติกรรมที่แตกต่างกนัเช่นความต้องการ
พกัผอ่นอาจแสดงออกโดยการเล่นดนตร ีเล่นกฬีา 
 3. พฤตกิรรมทีเ่หมอืนกนัอาจเกดิจากแรงจูงใจทีต่่างกนั 
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 4. พฤตกิรรมที่แสดงออกไม่ตรงกบัแรงจูงใจที่เกดิขึน้เช่น แรงจูงใจต้องการแสดงความ
กา้วรา้วแต่พฤตกิรรมแสรง้ท าเป็นดดีว้ย   
 5. พฤตกิรรมอย่างหนึ่งของบุคคลอาจเกดิจากแรงจูงใจหลายๆอย่างเชน่ การเรยีนหนังสอื
เกดิจากการทีต่อ้งการความรูห้รอือาจตอ้งการมหีน้าตาในสงัคม  ตอ้งการการยอมรบั เป็นตน้ 
 6. พฤตกิรรมที่แสดงออกย่อมแตกต่างกนัไปตามวฒันธรรมและสงัคม เช่น การทกัทาย 
แสดงออกโดยการไหว ้จบัมอื เป็นตน้ 
 จากทฤษฎดีงักล่าวสามารถอธบิายพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของบุคคลได้ว่าเกดิจากการ
มีสิ่งเร้าและการเรียนรู้,ประสบการณ์มากระตุ้นให้เกิดความต้องการเดินทางและแรงขบัในการ
ตัดสินใจ  และสิ่งที่จะท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจมากขึ้นก็คือการได้รับการตอบสนองในทาง
เสรมิแรง เช่นการได้รบัความประทบัใจในการบรกิาร โดยการได้เรยีนรู้สิง่ใหม่ๆส่งผลบุคคลนัน้มี
ความตอ้งการอกี เป็นตน้ 
  
 ความหมายของพฤติกรรม 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539: 5) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไวว้่า เป็นปฏกิริยิา
ของบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกบัการได้รับ การใช้สินค้า และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทัง้ 
กระบวนการตดัสนิใจซึ่ง เกดิก่อน และเป็นตวัก าหนดปฏกิริยิาต่าง ๆ เหล่านัน้ 
 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2540: 29) ได้ให้ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่า หมายถงึ การ
กระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึ่งเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ได้มาและการใชซ้ึ่งสนิค้าและ
บรกิารทัง้นี้ หมายรวมถงึ กระบวนการตดัสนิใจซึ่งมมีาอยู่ก่อนแล้วและซึ่งมสี่วนในการก าหนดให้มี
การกระท าดงักล่าว 
 ศภุร เสรรีตัน์ (2540: 6) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่า หมายถงึ พฤตกิรรม
ของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการซื้อ และการใชส้นิคา้และบรกิาร (ผลติภณัฑ)์ โดยผา่นการแลกเปลี่ยนที่
บุคคลตอ้งมกีารตดัสนิใจทัง้ ก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าว โดยบุคคลที่จะถอืว่าเป็นผูบ้รโิภคใน
ที่นี้คอื“บุคคลผูซ้ึ่งมสีทิธใินการได้มาและใชไ้ปซึ่งสนิค้าและบรกิารทีได้มกีารเสนอขายโดยสถาบนั
ทางการตลาด” 
 ชฟิแมน และ การ์นุค (Schiffman; & Kanuk. 1994: 7) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื
พฤตกิรรมซึ่งบุคคลท าการค้นหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช ้ (Using) การ
ประเมนิผล(Evaluating) การใชจ้่าย (Disposing) ในผลติภณัฑ์และบรกิาร โดยคาดว่าจะตอบสนอง
ความตอ้งการของเขาได้ 
 
ขัน้ตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s decision process) ตอ้งผา่นขัน้ตอน ดงันี้  
 1. รบัรูป้ญัหา (Problem recognition)  
 2. การคน้หาขอ้มูล (Information search)  
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 3. การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of alternatives)  
 4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase decision)  
 5. พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ (Post purchase behavior)  
 
 1. การรบัรูค้วามตอ้งการ/ปญัหา รบัรูว้า่ตอ้งการอะไร ซึ่งอาจเกดิจากสิง่กระตุน้จากภายใน
และภายนอก ความตอ้งการทางกาย ความตอ้งการดา้นจติวทิยา  
 2. การคน้หาขอ้มูล รวบรวมขอ้มูลทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อนาไปประเมนิผล โดยขอ้มูลอาจจะเป็น
เรื่องผลติภณัฑ์ ราคา สถานที่จาหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ที่มาของแหล่งขอ้มูลมาจาก 
ตวัแทนขาย โฆษณา (โทรทศัน์ วทิยุ สิง่พมิพ)์ อนิเตอรเ์น็ต ห้างสรรพสนิค้า หรอืจากผูเ้คยใช้ หรอื
ทดลองใชเ้อง  
 3. การประเมนิผลทางเลอืก เมื่อไดข้อ้มูลมาแลว้ผูบ้รโิภคจะเกดิความเขา้ใจและประเมนิผล
ทางเลอืก โดยกระบวนการประเมนิมดีงันี้  
  - คุณสมบตัผิลติภณัฑ ์ดา้นใดดา้นหนึ่ง หรอืภาพรวม ทีต่อบสนองความตอ้งการ  
  - การใหน้้าหนกัความสาคญัส าหรบัคุณสมบตัทิีแ่ตกต่างกนั  
  - ความเชือ่ถอืเกีย่วกบัตราสนิคา้  
  - ทศันคตใินการเลอืกตราสนิคา้  
 4. การตดัสนิใจซื้อ หลงัจากผ่านการประเมนิผลมาแล้ว ผูบ้รโิภคจะเลอืกซื้อผลติภณัฑ์ที่
พอใจมากที่สุด แต่ในระหว่างความตัง้ใจซื้อ กบั การตดัสนิใจซื้อ มปีจัจยัที่เขา้มาเกี่ยว ขอ้ง 3 
ประการ  
  - ทศันคตจิากบุคคลอื่น  
  - ปจัจยัสถานการณ์ทีค่าดคะเนไว ้ 
  - ปจัจยัสถานการณ์ทีไ่ม่ไดค้าดคะเนไว ้ 
 5. พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ เป็นสิง่ที่นักการตลาดต้องพยายามทราบถงึระดบัความ
พอใจของผูบ้รโิภคภายหลงัการซื้อวา่อยู่ในระดบัใด พฤตกิรรมหลงัการซื้อทีต่อ้งตดิตามและใหค้วาม
สนใจ มรีายละเอยีดดงันี้  
  5.1 ความพงึพอใจหลงัการซื้อ (Post purchase satisfaction) เป็นระดบัความพงึพอใจ
ของผูบ้รโิภคภายหลงัจากทีไ่ดซ้ื้อสนิคา้และบรกิารไปแลว้ ถา้สนิคา้และบรกิารนัน้มปีระสทิธภิาพสูง
เท่า หรอืเกนิความคาดหวงั กม็โีอกาสทีผู่บ้รโิภคจะกลบัมาซื้อหรอืใชบ้รกิารซ ้า 
  5.2 การกระทาภายหลงัการซื้อ (Post purchase action) ความพงึพอใจและไม่พงึ
พอใจในผลติภัณฑ์จะมผีลต่อพฤตกิรรมต่อเนื่องของผูบ้รโิภค เช่น ซื้อซ้า เลกิใช ้ บอกต่อ หรอื
รอ้งเรยีน  

 5.3 พฤติกรรมการใชแ้ละการกาจดัภายหลงัการซื้อ (Post purchase use and 
disposal) เป็นสิง่ที่ต้องตดิตาม เพราะมผีลต่อการพฒันาสนิค้า ยอดขาย สงัคม และสิง่แวดล้อม 
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แมค็ไกร์ (McGuire) ได้พฒันาระบบการจ าแนกประเภทของแรงจูงใจ ที่มลีกัษณะชีเ้ฉพาะ
มากกว่าของมาสโลว ์แรงจูงใจทางด้านจติวทิยาของแมค็ไกร์ ดงันี้  (Hawkins, Best and Coney, 
1998:369 - 372) 
 
ความต้องการได้รบัการเสริมแรง (Need for reinforcement)  
 เรามกัจะไดร้บัแรงกระตุน้ใหก้ระท าบางสิง่บางอย่างบ่อยๆ ด้วยเหตุผล เพราะว่าเราได้รบั
ความพงึพอใจอนัเป็นรางวลั (reward) ในการกระท าเช่นนัน้ ผลติภณัฑ์หลายชนิดที่ผูบ้รโิภคซื้อมา
ใชท้ี ่ปรากฏให ้เหน็ต่อสายตามสาธารณชน เช่น รถยนต์ เสื้อผ้า เครื่องประดับ และเครื่อง
เฟอรน์ิเจอร ์เป็นตน้ ผลติภณัฑด์งักล่าวเหล่านี้จะขายไดม้ากน้อยเพยีงไร ขึน้อยู่กบัว่าผูซ้ื้อน าไปใช้
ไดร้บัความพอใจอนัเป็นตวัเสรมิแรง ใหเ้กดิการซื้อซ ้า และการบอกเล่าปากต่อปากในทางบวกมาก
น้อยเพยีงไรดว้ย บรษิทัขายเครื่องเพชรใชแ้รงจูงใจนี้อาจเขยีนขอ้ความในโฆษณาว่า “เมื่อคุณเดนิ
เขา้ไปในหอ้ง เพื่อนๆ จะเขา้มาหอ้มลอ้มเพื่อแสดงความตื่นเตน้ร่วมกบัคุณดว้ยในทนัที” หรอื “Enter 
a room and you are immediately surrounded by friends sharing your excitement.” 

 
องคป์ระกอบของพฤติกรรม 
 พฤตกิรรมของมนุษย ์มอีงคป์ระกอบ 7 ประการ 
 1. ความมุ่งหมาย (Goal) คอื ความต้องการที่ท าให้เกดิกจิกรรมเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการทีเ่กดิขึน้ ความตอ้งการบางอย่างสามารถตอบสนองไดท้นัที แต่บางอย่างตอ้งใชเ้วลานานจงึ
จะบรรลุความตอ้งการได ้
 2. ความพร้อม (Readiness) คอื ระดบัวุฒภิาวะหรอืความสามารถที่จ าเป็นในการท า
กจิกรรมเพื่อสนองความตอ้งการ 
 3. สถานการณ์ (Situation) คอื เหตุการณ์ทีเ่ปิดโอกาสใหเ้ลอืกท ากจิกรรม เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการ 
 4. การแปลความหมาย (Interpretation) คอื ก่อนที่จะท ากจิกรรมใดกจิกรรมหนึ่งลงไป
มนุษยจ์ะพจิารณาสถานการณ์ก่อน แล้วจงึตดัสนิใจเลอืกวธิกีารที่เกดิความพงึพอใจมากที่สุด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ 
 5. การตอบสนอง (Response) คอื การกระท ากจิกรรมเพื่อสนองตอบความต้องการโดย
วธิกีารทีไ่ดเ้ลอืกแลว้ในขัน้แปลความหมาย 
 6. ผลทีไ่ดร้บัหรอืผลที่ตามมา (Consequence) คอื เมื่อท ากจิกรรมแล้วย่อมได้รบัผลการ
กระท านัน้ ผลทีไ่ดร้บัอาจเป็นไปตามทีค่าดคดิหรอือาจตรงขา้มกไ็ด้ 
 7. ปฏกิริยิาต่อความผดิหวงั (Reaction to Thwarting) คอื ในกรณทีีไ่ม่สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการได ้มนุษยก์อ็าจจะยอ้นกลบัไปแปลความหมายของสถานการณ์ และเลอืกวธิกีารใหม่ 
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ความหมายของพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 อเีกล และคณะ (อดุลย์ จาตุรงค์. 2543 : 5 ; อ้างองิจาก Engle; and others. n.d.) กล่าว
วา่พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ ปฏกิริยิาของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้โดยตรงกบัการไดร้บัหรอืใชส้นิค้าและ
บรกิารทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสนิใจซึ่งเกดิก่อนและเป็นตวัปฏกิริยิา
ต่างๆ เหล่านัน้ ซึ่งแบ่งออกเป็นส่วนส าคญัได้ 3 ส่วน 
 1. ปฏกิริยิาของบุคคล ซึ่งรวมถงึกจิกรมต่าง ๆ 
 2. บุคคลเกี่ยวข้องโดยตรงกบัการได้รบั และการใชส้นิค้าและบรกิารทางเศรษฐกจิซึ่ง 
หมายถงึผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย 
 3. กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสนิใจซึ่งเกดิก่อน และเป็นตวัก าหนดปฏกิริยิาต่าง ๆ 
เหล่านี้ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2539 : 3) กล่าววา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมซึ่งบุคคลท า
การค้นหา การซื้อ การใช ้ การประเมนิผลและการใชจ้่ายในผลติภณัฑ์และบรกิาร โดยคาดว่าจะ
ตอบสนองความต้องการของเขาได้ ธงชยั สนัตวิงษ์ (2515 : 8) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค เป็น
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ได้มาและการใชซ้ึ่งสนิค้าและ
บรกิาร ทัง้นี้หมายรวมถงึกระบวนการตดัสนิใจซึ่งมมีาก่อนแลว้ และเป็นสิง่ทีม่สี่วนในการก าหนดให้
เกดิการกระท าดงักล่าว ชฟิแมนและคานุก (Schiffman; & Kanuk. 2000: 5) ได้ให้ความหมายว่า 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคหมายถงึ พฤตกิรรมซึ่งผูบ้รโิภคท าการค้นหา การซื้อ การใช ้ การประเมนิผล 
การใช้สอยผลติภณัฑ์ และการบริการซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการของเขา หรือ หมายถึง 
การศกึษาพฤตกิรรม การตดัสนิใจและการกระท าของผูบ้รโิภคที่เกี่ยวกบัการซื้อและการใชส้นิค้า 
นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศกึษาและวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค ดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคอื 

1. พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อกลยุทธก์ารตลาดของธุรกจิ และมผีลท าใหธุ้รกจิประสบ
ความส าเรจ็ถา้กลยุทธท์างการตลาดทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได้ 

2. เพื่อให้สอดคล้องกบัแนวคดิทางการตลาด (Marketing Concept) ที่ว่าการท าให้
ลูกค้าพงึพอใจ เจมส์ และคณะ (ธงชยั สนัตวิงษ์. 2540 : 26; อ้างองิจาก James; and others. nd.) 
กล่าววา่พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าของบุคคลในบุคคลหนึ่งซึ่งเกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการ
จดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ้ึ่งสนิคา้และบรกิาร รวมถงึกระบวนการตดัสนิใจซึ่งมมีาก่อนแลว้และมสี่วน
ในการก าหนดใหม้กีารกระท าดงักล่าวจากความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่กล่าวมาขา้งต้นสรุป
ไดว้า่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภคหมายถงึ การกระท า ของผูบ้รโิภคขัน้สุดทา้ยทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการเลอืก การ
ซื้อ การใช้สนิค้าและบริการเพื่อตอบสนองความจ าเป็นและความต้องกาของผู้บรโิภคแต่ละคน 
ในชว่งเวลาหนึ่งซึ่งจะเกีย่วขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจและมผีลต่อการแสดงออก 
 
การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการค้นหาหรอื
วจิยัเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อและการใชข้องผูบ้รโิภค เพื่อทราบถงึลกัษณะความต้องการ และ
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พฤตกิรรมการซื้อและการใชข้องผูบ้รโิภค ค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์
การตลาด (Marketing strategies) ทีส่ามารถสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได้อย่างเหมาะสม (ศิ
รวิรรณ เสรรีตัน์ ; คณะ. 2541 : 125-130)ค าถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 
6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย Who? , What? , Why? , Who? , When? , Where? , และ How? 
เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ หรอื 7Os ซึ่งประกอบด้วย Occupants, Objects, Objective, 
Organizations, Occasions, Outlets และ Operations 
 

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
 โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior model) เป็นการศกึษาถงึเหตุจูงใจที่ท า
ให้เกดิการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ โดยมจีุดเริม่ต้นจากการที่เกดิสิง่กระตุ้น (stimulus) ที่ท าให้เกดิ
ความต้องการ สิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ  (Buyer’s black box) ซึ่ง
เปรยีบเสมอืนกล่องด าซึ่งผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อจะได้รบั
อทิธพิลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมกีารตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรอืการ
ตดัสนิใจของผูซ้ื้อ(Buyer’sdecision)จุดเริม่ตน้ของโมเดลนี้อยู่ทีม่สีิง่กระตุ้น (Stimulus) ให้เกดิความ
ตอ้งการก่อน แล้วท าให้เกดิการตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลนี้จงึอาจเรยีกว่า S-R Theory 
โดยมรีายละเอยีดของทฤษฎดีงันี้ 
 1. สิง่กระตุ้น (Stimulus) สิง่กระตุ้นอาจเกดิขึน้เองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 
และสิ่งกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจดัสิ่งกระตุ้น
ภายนอก เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความต้องการผลติภณัฑ์ สิง่กระตุ้นถอืว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกดิการซื้อ
สนิค้า (Buying Motive) ซึ่งอาจใช้เหตุจูงใจซื้อด้านเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจให้ซื้อด้านจติวทิยา 
(อารมณ์) กไ็ด ้สิง่กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คอื 

 1.1 สิง่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดว้ย 

(1) สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลติภณัฑ์ให้สวยงามเพื่อ
กระตุน้ความตอ้งการ 

(2) สิง่กระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกบั
ผลติภณัฑ ์โดยพจิารณาลูกคา้เป้าหมาย 

(3) สิง่กระตุน้ดา้นการจดัชอ่งทางการจ าหน่าย (Distribution หรอื Place) เช่นจดั
จ าหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้รโิภค ถอืวา่เป็นการกกระตุน้ความตอ้งการซื้อ 

(4) สิง่กระตุน้ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เชน่ การโฆษณาอย่างสม ่า
เสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลดแลก แจกแถม การสร้างความสมัพนัธ์อนัดกีบั
บุคคลทัว่ไปถอืวา่เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการซื้อ 



31 
 
  1.2 สิง่กระตุ้นอื่น ๆ (Other stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นความต้องการผูบ้รโิภคที่อยู่
ภายนอกองคก์าร ซึ่งบรษิทัควบคุมไม่ได้ สิง่กระตุน้เหล่านี้ ไดแ้ก่ 

(1) สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายได้ของ
ผูบ้รโิภคเหล่านี้มอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 

(2) สิง่กระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technology) เช่น เทคโนโลยใีหม่ด้านระบปรบั
อากาศหรอืฟอกอากาศหรอืฟอกอากาศสามารถกระตุน้ใหเ้กดิการใชม้ากขึน้ 

(3) สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและเมอืง (Law and political) เช่น กฎหมายเพิม่หรอื
ลดภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หนึ่ง จะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

(4) สิง่กระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่าง ๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซื้อสนิคา้ใหเ้ทศกาลนัน้ 
 2. กล่องด าหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อที่
เสมอืนกล่องด า (Black box) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จงึต้องพยายามค้นหา
ความรู้สกึนึกคดิของผูซ้ื้อ ความรู้สกึนึกคดิของผูซ้ื้อ ความรู้สกึนึกคดิของผูซ้ื้อได้รบัอทิธพิลจาก
ลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ื้อ 
  2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) มอีทิธพิลจากปจัจยัต่างๆ คอื ปจัจยั
ทางวฒันธรรม ปจัจยัทางสงัคม ปจัจยัส่วนบุคคล และปจัจยัดา้นจติวทิยา 

2.2 กระบวนการตดัสนิในซื้อของผูซ้ื้อ (Buyer decision process) ประกอบดว้ย 
ข ัน้ตอนคอื การรบัรูค้วามตอ้งการ (ปญัหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจ
ซื้อ และพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ 
 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรอืการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคหรอื ผู้
ซื้อ (Buyer’s purchase decisions) ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่าง ๆ ดงันี้ 

3.1 การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product choice) ตวัอย่าง การเลอืกผลติภณัฑแ์ปรงสฟีนั  
มทีางเลอืกคอื ผลติภณัฑ์แปรงสฟีนัที่สามารถท าความสะอาดฟนัในช่องปากได้รอบถงึ 360 องศา 
และมทีีข่ดัลิน้ หรอื ผลติภณัฑแ์ปรงสฟีนัทีส่ามารถท าความสะอาดฟนัไดใ้นแบบเดมิๆ 
  3.2 การเลอืกตราสนิคา้ (Brand choice) ตวัอย่าง ถา้ผูบ้รโิภคเลอืกผลติภณัฑแ์ปรง 
สฟีนัคอลเกต 360 องศา เป็นตน้ 
  3.3 การเลอืกผูข้าย (Dealer choice) ตวัอย่าง ผูบ้รโิภคจะเลอืกจากศูนย์การค้า หรอื
หา้งสรรพสนิคา้ รา้นสะดวกซื้อ เป็นตน้ 
  3.4 การเลอืกเวลาในการซื้อ (Purchase time) 
  3.5 การเลอืกปรมิาณในการซื้อ(Purchase amount) ตวัอย่าง ผูบ้รโิภคจะเลอืกว่าจะ
ซื้อหนึ่งหรือสองด้ามเป็นต้น ดงันัน้สรุปลกัษณะของผูซ้ื้อหรอืผูบ้ริโภคจะได้รบัอทิธพิลจากปจัจยั
ต่างๆ ดงันี้คอื ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัส่วนบุคคล และปจัจยัทางด้านจติวทิยา 
โดยมรีายละเอยีด ดงันี้ 
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   1. ปจัจยัด้านวฒันธรรม (cultural factor) เป็นสญัลกัษณ์และสิง่ที่มนุษย์สร้างขึน้
โดยเป็นสิง่ทีย่อมรบัจากรุ่นหนึ่ง ไปสู่รุ่นหนึ่งโดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤตกิรรมของมนุษย์ใน
สงัคมหนึ่ง (Stanton and Futrell, 1987: 664 อ้างใน ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2541: 130) ค่านิยมใน
วฒันธรรมก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่างของสงัคมหนึ่งจากสังคมอื่น
วฒันธรรมเป็นสิง่ก าหนดความตอ้งการและพฤตกิรรมของบุคคล ซึ่งนกัการตลาดต้องค านึงถงึความ
เปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรมและน าลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหล่านัน้ไปใช้ก าหนดโปรแกรม
การตลาด วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมย่อย และชัน้ของสงัคมโดยมี
รายละเอยีด ดงันี้ 
    1.1 วฒันธรรมพืน้ฐาน (culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสงัคม เช่น 
ลกัษณะนิสยัของคนไทย ซึ่งเกิดจากการหล่อหลอมพฤตกิรรมของสงัคมไทย ท าให้มีลกัษณะ
พฤตกิรรมทีค่ลา้ยคลงึกนั 
    1.2 วฒันธรรมกลุ่มย่อย (subculture) หมายถงึ วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มที่มี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั ซึ่งมอียู่ภายในสงัคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซ้อน วฒันธรรมย่อยเกดิ
จากพืน้ฐานทางภูมศิาสตรแ์ละลกัษณะพืน้ฐานของมนุษย์ ลกัษณะ วฒันธรรมย่อยประกอบดว้ย 
     1.2.1 กลุ่มเชือ้ชาต ิ(nationality groups) เชือ้ชาตติ่างๆ ได้แก่ ไทย จนี 
องักฤษ อเมรกินั แต่ละเชือ้ชาตมิกีารบรโิภคสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั 
     1.2.2 กลุ่มศาสนา (religious groups) กลุ่มศาสนาต่างๆ ได้แก่ ชาวพุทธ 
ชาวคริสต์ ชาวอิสลาม ฯลฯ แต่ละกลุ่มมีประเพณีและขอ้ห้ามที่แตกต่างกันจงึม ี ผลกระทบต่อ
พฤตกิรรมการบรโิภค 
     1.2.3 กลุ่มสผีวิ (racial groups) กลุ่มสผีวิต่างๆ เช่น ผวิด า ผวิขาว ผวิ
เหลอืง แต่ละกลุ่มจะมคี่านิยมในวฒันธรรมทีแ่ตกต่างกนั ท าใหเ้กดิทศันคตทิี่ แตกต่างกนั 
     1.2.4 พื้นที่ทางภูมศิาสตร์ (geographical areas) หรอืท้องถิน่ (region) 
พืน้ทีท่างภูมศิาสตร์ ท าใหเ้กดิลกัษณะการด ารงชวีติทีแ่ตกต่างและมอีทิธพิลต่อการบรโิภคทีแ่ตกตา่ง
กนัดว้ย 
     1.2.5 กลุ่มอาชพี (occupational) เช่น กลุ่มเกษตร กลุ่มผูท้ี่ใชแ้รงงาน 
กลุ่มพนกังาน กลุ่มนกัธุรกจิและเจา้ของกจิการ กลุ่มวชิาชพีต่างๆ เชน่ แพทย ์นกักฎหมาย คร ู
     1.2.6  กลุ่มย่อยด้านอายุ (age) เช่น ทารก เดก็ วยัรุ่น ผูใ้หญ่ วยัท างาน 
และผูสู้งอายุ 

   1.2.7 กลุ่มย่อยดา้นเพศ (sex) ไดแ้ก่ เพศหญงิและชาย 
    1.3 ชัน้ของสงัคม (social class) หมายถึง การแบ่งสมาชกิของสงัคม 
ออกเป็นระดบัฐานะทีแ่ตกต่างกนั โดยทีส่มาชกิในแต่ละชัน้จะมสีถานะอย่างเดยีวกนัและสมาชกิใน
ชัน้สงัคมที่แตกต่างกนัจะมลีกัษณะที่แตกต่างกนั การแบ่งชัน้ทางสงัคมโดยทัว่ไปถอืเกณฑ์รายได้ 
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ทรพัยส์นิ หรอือาชพี ชัน้ทางสงัคมเป็นอกีปจัจยัหนึ่งทีม่ ีอทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค แต่
ละชัน้สงัคมจะมลีกัษณะค่านิยมและ พฤตกิรรมการบรโิภคเฉพาะเจาะจงต่างกนัไป 
  2. ปจัจยัด้านสงัคม (social factors) เป็นปจัจยัที่เกี่ยวขอ้งในชวีติประจ าวนัและมี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ลกัษณะทางสงัคมประกอบด้วยกลุ่มอ้างองิ ครอบครวั บทบาทและ
สถานะของผูซ้ื้อ 
   2.1 กลุ่มอา้งองิ (reference groups) เป็นกลุ่มทีบุ่คคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้งด้วย กลุ่มนี้
จะมอีทิธพิลต่อทศันคต ิความคดิเหน็ และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอ้างองิ กลุ่มอ้างองิแบ่งออกเป็น 
2 ระดบั คอื 
    2.1.1 กลุ่มปฐมภูม ิ(primary groups)ได้แก่ ครอบครวั เพื่อนสนิทและเพื่อน
บา้น 
    2.1.2 กลุ่มทุตยิภูม ิ (secondary groups) ได้แก่ กลุ่มบุคคลชัน้น าในสงัคม
เพื่อนรวมอาชพีและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่างๆ ในสงัคม 
  2.2 ครอบครวั (family) บุคคลในครอบครวัถอืว่ามอีทิธพิลมากที่สุดต่อทศันคติ ความ
คดิเหน็และค่านิยมของบุคคลสิง่เหล่านี้มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อของครอบครวั การขายสนิค้า
อุปโภคจะตอ้งค านึงถงึลกัษณะการบรโิภคของครอบครวันัน้ๆ 

2.3 บทบาทและสถานะ (roles and statuses) บุคคลจะเกีย่วขอ้งกบัหลายกลุ่ม เชน่ 
ครอบครวั กลุ่มอา้งองิ องคก์ารและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมบีทบาทและสถานะที่แตกต่างกนัในแต่
ละกลุ่ม 
  3. ปจัจยัส่วนบุคคล (personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อได้รบัอทิธพิลจาก
ลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่างๆ ได้แก่ อายุ วงจรชวีติครอบครวั อาชพี โอกาสทาง
เศรษฐกจิ การศกึษา รูปแบบการด ารงชวีติ บุคลกิภาพ และแนวความคดิ ส่วนบุคคล 
   3.1 อายุ (age) อายุที่แตกต่างกนัจะมคีวามต้องการผลิตภัณฑ์ต่างกนั การ
แบ่งกลุ่มผูบ้รโิภคตามอายุประกอบด้วย ต ่ากว่า 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 
ปี และ 65 ปีขึน้ไป เชน่ กลุ่มวยัรุ่น ชอบลองสิง่แปลกใหม่และชอบสนิคา้แฟชัน่ 
   3.2 วงจรชวีติครอบครวั (family life cycle stage) เป็นขัน้ตอนการด ารงชวีติของ 
บุคคลในลกัษณะของการมีครอบครวั การด ารงชวีติในแต่ละข ัน้ตอนเป็นสิ่งที่มอีิทธิพลต่อความ
ตอ้งการ ทศันคต ิและค่านิยมของบุคคลท าใหเ้กดิความตอ้งการในผลติภณัฑแ์ละพฤตกิรรม การซื้อ
ทีแ่ตกต่างกนั วฏัจกัรชวีติครอบครวัประกอบด้วย ข ัน้ตอน แต่ละข ัน้ตอนจะมลีกัษณะการบรโิภคที่
แตกต่างกนั 

3.3 อาชพี (occupation) อาชพีของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและน าไปสู่ 
ความตอ้งการสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั 

3.4 โอกาสทางเศรษฐกจิ (economic circumstances) หรอื รายได ้(income)  
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โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที่ตัดสินใจซื้ อ โอกาสเหล่านี้
ประกอบดว้ย รายได ้การออมทรพัย ์อ านาจการซื้อ และทศันคตเิกีย่วกบัการจ่ายเงนิ 

3.5 การศกึษา (education) ผูท้ีม่กีารศกึษาสูงมแีนวโน้มจะบรโิภค ผลติภณัฑม์ ี
คุณภาพดมีากกวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาต ่า 

3.6 ค่านิยมหรอืคุณค่า (value) และรูปแบบการด ารงชวีติ (lifestyle) ค่านิยมหรอื 
คุณค่าหมายถงึ ความนิยมในสิง่ของหรอืบุคคลหรือความคดิในเรื่องใด เรื่องหนึ่ง หรอืหมายถึง
อตัราส่วนของผลประโยชน์ที่รบัรู้ต่อราคาสนิค้า ส่วนรูปแบบการด ารงชวีติ (lifestyle) หมายถึง 
รูปแบบของการด ารงชวีติในโลกมนุษย์ โดยแสดง ในรูปของ 

(1) กจิกรรม (activities) 
(2) ความสนใจ (interests) 
(3) ความคดิเหน็ (opinions) หรอื AIOs 

  4. ปจัจยัทางด้านจติวทิยา (psychological factor) การเลอืกซื้อของบุคคล ได้รบั
อทิธพิลจากปจัจยัดา้นจติวทิยา ซึ่งถอืวา่เป็นปจัจยัภายในตวัผูบ้รโิภคที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม การ
ซื้อและการใชส้นิคา้ ปจัจยัภายในประกอบดว้ย 

   1. การจูงใจ 
   2. การรบัรู ้
   3. การเรยีนรู ้
   4. ความเชือ่ถอืและทศันคต ิ
   5. บุคลกิภาพ 
   6. แนวความคดิของตนเอง 

   4.1 การจูงใจ (motivation) หมายถงึ พลงัสิง่กระตุน้ (drive) ทีอ่ยู่ภายในตวับุคคล  
ซึ่งกระตุ้นให้บุคคลปฏบิตัิ (Stanton and Futrell. 1987: 649 อ้างใน ศริวิรรณ สรรีตัน์, 2541: 138) 
การจูงใจเกดิภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจากปจัจยัภายนอก เช่นวฒันธรรม ชัน้ทางสงัคม 
หรอืสิง่กระตุน้ทีใ่ชเ้ป็นเครื่องมอืการตลาด เพื่อกระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการ 
   4.2 การรบัรู ้(perception) เป็นกระบวนการซึ่งแต่ละบุคคลไดร้บัการเลอืกสรร จดั 
ระเบยีบ และตคีวามหมายขอ้มูลเพื่อทีจ่ะสรา้งภาพที่มคีวามหมาย หรอืหมายถงึกระบวนการความ
เข้าใจของบุคคลที่มีต่อโลกที่เขาอาศยัอยู่  จากความหมายนี้จะเห็นว่าการรบัรู้เป็นการรบัเป็น
กระบวนการของแต่ละบุคคลซึ่งขึน้อยู่กบัปจัจยัภายใน เช่น ความเชื่อ ประสบการณ์ ความต้องการ
และอารมณ์ นอกจากนี้ยงัมปีจัจยัภายนอก คอื สิง่กระตุ้น การรบัรู้จะพจิารณาเป็นกระบวนการ
กลัน่กรอง การรบัรูจ้ะแสดงถงึความรูส้กึจากประสาทสมัผสั ทัง้ 5 ได้แก่ การได้เหน็ การได้กลิน่ ได้
ยนิ ไดร้สชาต ิและไดรู้ส้กึ ข ัน้ตอนการรบัรูม้ ี4 ข ัน้ตอน คอื 
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ภาพประกอบ 5 แสดงขัน้ตอนในการรบัรู ้(Perception process) 
 

ที่มา. จาก พฤติกรรมผู้บริโภค (หน้า125-126) โดย ศริิวรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2541, 
กรุงเทพมหานคร: วสิทิธิว์ฒันา. 
 
    4.2.1 การเปิดรบัขอ้มูลที่ได้เลอืกสรร (selective exposure) เกิดขึน้เมื่อ
ผูบ้รโิภคเปิดโอกาสใหข้อ้มูลเขา้มาสู่ตวัเอง 
    4.2.2 การตัง้ใจรบัข้อมูลที่ได้เลอืกสรร (selective attention) เกดิขึ้นเมื่อ
ผูบ้รโิภคเลอืกทีจ่ะตัง้ใจรบัสิง่กระตุน้อย่างใดอย่างหนึ่ง 
    4.2.3 ความเขา้ใจในขอ้มูลที่ได้เลอืกสรร (selective comprehension) แม้
ผูบ้รโิภคจะตัง้ใจรบัข่าวสารการตลาด แต่ไม่ได้หมายความว่าข่าวสารนัน้ ถูกตีความไปในทางที่
ถูกตอ้ง ในขัน้นี้จงึเป็นการตคีวามหมายขอ้มูลทีไ่ดร้บัเขา้มาวา่มคีวามเขา้ใจตามทีก่ าหนดไวห้รอืไม่  
    4.2.4 การเกบ็ข้อมูลที่ได้เลือกสรร (selective retention) หมายถงึการที่
ผูบ้รโิภคจดจ าขอ้มูลบางส่วนทีเ่ขาไดเ้หน็ ไดอ้่าน ไดย้นิ 
   4.3 การเรยีนรู ้(learning) หมายถงึ การเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรม และความโน้ม 
เอียงของพฤตกิรรมจากประสบการณ์ที่ผ่านมา การเรยีนรู้ของบุคคลเกดิขึ้นเมื่อบุคคลได้รบัสิ่ง
กระตุน้ (stimulus) และจะเกดิการตอบสนอง (response) ซึ่งกค็อื ทฤษฎี สิง่กระตุ้น-การตอบสนอง 
(Stimulus-Response (SR) theory) 

1.1 ความเชือ่ถอื (belief)เป็นความคดิเหน็ทีบุ่คคลยดึถอืเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หนึ่ง ซึ่ง 
เป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดตี 

1.2 ทศันคต ิ(attitude) หมายถงึ การประเมนิความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจของ 
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บุคคลความรูส้กึดา้นอารมณ์และแนวโน้มการปฏบิตัทิีม่ผีลต่อความคดิ หรอืสิง่ใด สิง่หนึ่ง (ศริวิรรณ 
เสรรีตัน์, 2541: 144) 

1.3 บุคลกิภาพ (personality) และทฤษฎฟีรอยด ์(Freudian theory) หมายถงึ  
ลกัษณะดา้นจติวทิยาที่แตกต่างกนัของบุคคล ซึ่งน าไปสู่การตอบสนองต่อสิง่แวดล้อมที่มแีนวโน้ม
เหมอืนเดมิและสอดคล้องกนั ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ (Freud’s theory of motivation) มขีอ้
สมมตวิ่า อทิธพิลด้านจติวทิยาซึ่งก าหนดพฤตกิรรมมนุษย์ ส่วนใหญ่เป็นจติใต้ส านึก ซึ่งเป็นส่วน
ก าหนดพฤตกิรรมมนุษย์ อนัประกอบดว้ย อดิ อโีก ้ซูเปอรอ์โีก ้

1.4 แนวคดิของตนเอง (self concept) หมายถงึ ความรูส้กึนึกคดิทีบุ่คคลมตี่อ 
ตนเองหรอืความคดิทีบุ่คคลคดิวา่บุคคลอื่นมคีวามคดิเหน็ต่อตนเอง บทบาทของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้ง
กบัการตดัสนิใจซื้อ และรูปแบบทีส่ าคญัของสถานการณ์การซื้อ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2541: 144) 
 บทบาทของผู้บรโิภคที่เกี่ยวข้องกบัการตดัสนิใจซื้อ (buying roles) เป็นบทบาทของ
ผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งมบีทบาททีส่ าคญัแตกต่างกนั ดงันี้ 
  1. ผูร้เิริม่ (initiator) เป็นผูเ้สนอความคดิทีจ่ะซื้อผลติภณัฑเ์ป็นคนแรก 
  2. ผูม้อีทิธพิล (influencer) เป็นผูท้ีม่บีทบาทส าคญัทีจ่ะให้ค าแนะน าว่าควรซื้อหรอืไม่
ควรซื้อสนิคา้ 
  3. ผูต้ดัสนิใจ (decider) เป็นผูท้ีจ่ะตดัสนิใจข ัน้สุดทา้ยวา่จะซื้อหรอืไม่ซื้อสนิคา้ 
  4. ผูซ้ื้อ (buyer) เป็นผูท้ีไ่ปซื้อสนิคา้ 
  5. ผูใ้ช ้(user) เป็นผูบ้รโิภคทีใ่ชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ 
 รูปแบบทีส่ าคญัของสถานการณ์การซื้อ (type of buying behavior) การตดัสนิใจการซื้อจะ
แตกต่างกนัตามรูปแบบของการตดัสินใจในการซื้อ  ซึ่งอาจบ่งบอกถึงพฤติกรรมซื้อตามความ
สลบัซบัซ้อนในการตดัสนิใจซื้อ และระดบัความแตกต่างระหว่างตราสนิค้า โดยสรุป แนวคดิและ
ทฤษฎีเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผู้บรโิภค เป็นทฤษฎีที่แสดงให้เหน็ถงึปจัจยัต่าง ๆ ที่ส่งผลต่อการแสดง
พฤตกิรรม ซึ่งผูว้จิยัได้ใชป้จัจยัต่างๆ ที่กล่าวมาขา้งต้น เพื่อศกึษาการสร้างกรอบแนวคดิ และ
รูปแบบของแบบสอบถาม 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
 ความพงึพอใจหรอืความพอใจ (Satisfaction) พจนานุกรมด้านจติวทิยา Chaplin (อ้างถงึ
ใน ธนพร ชมุวรฐาย ี2539, หน้า 8) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ความรูส้กึ ของผูท้ี่มารบับรกิารต่อสถาน
บรกิารตามประสบการณ์ทีไ่ดร้บัจาการเขา้ไปตดิต่อขอรบั บรกิารในสถานบรกิารนัน้ นอกจากนี้ยงัมี
ผูใ้หค้วามหมายของความพงึพอใจไว้ หลากหลาย เช่น ความพงึพอใจ คอืทศันคตใินทางบวกของ
บุคคลจะเกดิขึน้ได้กต็่อเมื่อ ทุกสิง่ที่เกี่ยวเนื่องจากความต้องการด้านพื้นฐานของมนุษย์ ถ้าบุคคล
ไดร้บัความตงึเครยีด มผีลเกีย่วเนื่องจากความตอ้งการดา้นพืน้ฐานของมนุษย์จะเกดิความพงึพอใจ
มากขึน้ (Smith 1966, หน้า 115) ส่วน (Vroom 1967, หน้า 90) กล่าวว่า ทศันคตแิละความพงึ 
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พอใจเป็นสิง่หนึ่งทีส่ามารถใชแ้ทนกนัได้ เพราะทัง้สองค านี้จะหมายถงึผลที่ได้จากการที่ บุคคลเขา้
ไปมสี่วนร่วมในสิง่นัน้ ทศันคตดิ้านบวกจะแสดงให้เหน็สภาพความพงึพอใจ ในสิง่นัน้ และทศันคติ
ด้านลบและแสดงให้เหน็สภาพความไม่พึงพอใจนัน้เองสอดคล้อง กบั เชลเลย์ (อ้างถงึใน จริวทิย ์
เดชจรสัศร ี2538, หน้า 40) ทีศ่กึษาแนวความคดิเกีย่วกบั ความพงึพอใจ ซึ่งสรุปได้ว่า ความพงึพอ
ในเป็นความรูส้กึสองแบบของมนุษย์ คอื ความรู้สกึในทางบวก และความรู้สกึในทางลบ ความรู้สกึ
ทางสองแบบของมนุษย ์คอื ความรูส้กึในทางบวก และความรู้สกึในทางลบ ความรู้สกึทางบวกเป็น
ความรู้สกึที่เกดิขึน้ แล้วจะท าให้เกดิความสุข ความสุขนัน้เป็นความรู้สกึที่แตกต่างจากความรู้สกึ
ทางบวกอื่น กล่าวคือ เป็นความรู้สกึที่ระบบย้อนกลบั ความสุขสามารถท าให้เกดิความสุขหรือ 
ความรู้สกึทางบวกเพิม่ขึ้นได้อกี ดงันัน้ จะเหน็ได้ว่าความสุขเป็นความรู้สกึที่สลบัซบัซ้อน และ
ความสุขนัน้มผีลต่อบุคคลมากกว่าความรู้สกึทางบวกอื่น ๆ ส่วนความรู้สกึทางลบ ความรู้สึก
ทางบวก และความสุขมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างสลบัซบัซ้อนและระบบ ความสมัพนัธ์ของความรู้สกึ
ทัง้สามนี้ เรยีกว่า ระบบความพงึพอใจ โดยความพงึพอใจจะ เกดิขึน้เมื่อระบบความพงึพอใจมี
ความรูส้กึทางบวกมากกวา่ทางลบ  
 โอลิเวอร์ (Oliver.1985:280) ได้กล่าวถึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภคว่าเป็นภาระการ
แสดงออกทีเ่กดิจากการประเมนิประสบการณ์การซื้อและการใชบ้รกิารซึ่งอาจขยายความให้ชดัเจน
ได้ว่า ความพงึพอใจ หมายถงึ ภาวการณ์แสดงออกถงึความรู้สึกในทางบวกที่เกดิการประเมิน
เปรยีบเทยีบประสบการณ์การได้รบับรกิารที่ตรงกบัที่ลูกค้าคาดหวงั หรอื ดเีกนิกว่าความคาดหวงั
ของลูกคา้ ในทางตรงขา้ม ความไม่พอใจ หมายถงึ ภาวการณ์แสดงออกถงึความรูส้กึในทางลบทีเ่กดิ
จากการประเมนิเปรยีบเทยีบประสบการณ์การไดร้บับรกิารทีต่ ่ากวา่ความคาดหวงัของลูกค้า วาฟรา 
(Vavra. 1992 :139-142) ไดก้ล่าวถงึความพงึพอใจของผูบ้รโิภควา่คอืความยดึมัน่และเชือ่ถอืไดข้อง
บรษิทัผูใ้หบ้รกิารในการน าส่งสนิคา้ และบรกิาร ทีเ่ตม็เป่ียมไปดว้ยความตอ้งการและความคาดหวงั
ของผูบ้รโิภคเมื่อมกีารสอบถามถงึผูบ้รโิภคถงึความรูส้กึพงึพอใจไดอ้ย่างไร ค าตอบที่ได้ส่วนใหญ่ ก็
คอืการได้รบัสนิค้าและบรกิารอย่างต่อเนื่อง และทนัต่อความต้องการ รวมทัง้ความคาดหวงัของ
ผูบ้รโิภคซงึไม่ไดเ้ป็นเรื่องของความรูส้กึเท่านัน้ แต่ยงัเป็นเรื่องของความสมัพนัธ์อกีด้วย ซึ่งมคีวาม
เกีย่วเนื่องกบัความคาดหวงัของผูบ้รโิภคด้วย การจะจดัสนิค้าและบรกิารให้ผูบ้รโิภคเกดิความพงึ
พอใจได้นัน้ ต้องผ่านกระบวนการในการท าความเขา้ใจในความคาดหวงัของผูบ้ริโภคก่อนเสมอ 
ความพึงพอใจของผู้บริโภคจะมีขอบเขตเท่าๆกับความคาดหวังของผู้บริโภค ได้ก็ต่อเมื่อมี
ผลประโยชน์ที่เป็นจรงิเกดิขึน้แก่ผูบ้รโิภค ปญัหาอยู่ที่ว่าความคาดหวงัของผูบ้รโิภคได้เป็นเรื่องที่
ผูบ้รโิภคตอ้งการจรงิหรอืไม่ หรอืเป็นเพยีงอุดมคตเิท่านัน้ ส่วนปญัหาของบรษิทัคอื จะสามารถสรา้ง
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีสุ่ดอย่างไร โดยไม่ตอ้งมกีารเพิม่ทุนมากเกนิไป ซึ่งกล่าวโดย
สรุป “ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคเป็นเรื่องทีส่ลบัซบัซ้อนมาก สิง่ส าคญักค็อื ผูท้ าการตลาดตอ้งรูจ้รงิ
เกีย่วกบัสนิค้าหรอืบรกิารของบรษิทัรวมทัง้กระบวนการที่ผูบ้รโิภคจะหาซื้อสนิคิ้หรอืบรกิารนัน้ได้
หากต้องการผลติสนิค้าที่มคีุณภาพต้องการให้ผูบ้รโิภคนัน้เป็นผูบ้รโิภคที่ประจ าและต่อเนื่อง และ
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ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจ จะมกีารบอกต่อถงึความพงึพอใจในสนิค้าและบรกิารนัน้ๆ ให้แก่เพื่อนๆ 
แต่ถา้ผูบ้รโิภคเกดิความไม่พงึพอใจกจ็ะบอกต่อถงึความไม่พงึพอใจนัน้ออกไปเช่นกนัและส่วนใหญ่
จะมากกวา่กลุ่มแรกอกีด้วย คอตเลอร ์(ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2540 : 48-50: อ้างองิจาก Kotler, 1997) 
กล่าวคอื ความพงึพอใจคอืระดบัความรู้สกึของบุคคลที่เป็นผลจากการเปรยีบเทยีบการท างานของ
ผลติภณัฑ์ตามที่เหน็หรอืเขา้ใจ กบัความคาดหวงัของบุคคล ดงันัน้ ระดบัความพงึพอใจ จงึเป็น
ฟงักช์ ัน่ของความแตกต่างระหวา่งการท างานทีม่องเหน็หรอืเขา้ใจ (Perceived Performance) ความ
คาดหวงั (Expectations) ความพงึพอใจสามารถแบ่งอย่างกวา้งๆ เป็น 3 ระดบัด้วยกนั และลูกค้า
รายหนึ่งอาจมปีระสบการณ์อย่างใดอย่างหนึ่งใน 3 ระดบันี้ กล่าวคอื หากการท างานของขอ้เสนอ 
(หรอืผลติภณัฑ)์ ไม่ตรงกบัความคาดหวงัลูกคา้ย่อมเกดิความไม่พอใจ หากการท างานของขอ้เสนอ 
(หรอืผลติภณัฑ์) ตรงกบัความคาดหวงั ลูกค้าย่อมพอใจ แต่ถ้าเกนิกว่าความคาดหวงั ลูกค้ากย็ิง่
พอใจมากขึ้นไปอีก คุณค่ารวมส าหรบัผู้บริโภค (Total customer value) เป็นผลรวมของ
ผลประโยชน์ (Utility) จากผลติภณัฑ์หรอืบรกิารใดบรกิารหนึ่ง คุณค่าของผลติภณัฑ์พจิารณาจาก
ความแตกต่างทางการแข่งขนั ซึ่งประกอบด้วย ความแตกต่างด้านผลติภณัฑ์ ความแตกต่างทัง้ 4 
ด้านนี้ ก่อให้เกดิคุณค่าผลติภณัฑ์ 4 ด้าน เช่นกนัคอื คุณค่าผลติภณัฑ์ คุณค่าด้านบรกิาร คุณค่า
ด้านบุคลากร และคุณค่าภาพลกัษณ์ คุณค่า 4 ประการเรยีกว่า คุณค่าผลติภณัฑ์รวมในสายตา
ผูบ้รโิภค บรษิทัหลายแห่งมเีป้าหมายที่จะสร้างความพงึพอใจในระดบัสูง เพราะความพอใจอย่าง
เดยีวไม่สามารถดงึดูดลูกค้าไห้อยู่กบัตนตลอดไป พวกเขาอาจเปลี่ยนใจไปหาบรษิทัอื่นหากได้รบั
ขอ้เสนอทีด่กีวา่ ดงันัน้ ลูกคา้ทีไ่ดร้บัความพอใจอย่างสูงจะไม่ใช่กลุ่มที่เปลี่ยนใจง่ายๆ ความพอใจ
หรอืความยนิดใีนระดบัสูงของพวกเขา สรา้งความรูส้กึใกลช้ดิทางดา้นอารมณ์ต่อตราสนิค้านัน้ๆ ซึ่ง
ไม่ใชค่วามชอบแบบธรรมดาทัว่ไป ผลทีต่ามมาคอื ความภกัดขีองลูกคา้ในระดบัสูงนัน่เอง ศริวิรรณ 
เสรรีตัน์ และคณะ (2541 : 45-48) กล่าววา่ ความพงึพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) เป็น
ระดบัความรูส้กึของลูกคา้ทีม่ผีลจากการเปรยีบเทยีบระหวา่งผลประโยชน์จากคุณสมบตัิ ผลติภณัฑ ์
หรอืการท างานของผลติภณัฑ์ กบัการคาดหวงัของลูกค้า ระดบัความพงึพอใจของลูกค้าจะเกดิจาก
ความแตกต่างระหว่างผลประโยชน์ของผลติภณัฑ์ และความคาดหวงัของบุคคลการคาดหวงัของ
บุคคล (Expectations) เกดิจากประสบการณ์และความรูใ้นอดตีของผูซ้ื้อ นักการตลาดและฝ่ายอื่นๆ 
ที่เกี่ยวขอ้งจะต้องพยายามสร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณค่าเพิม่ (Value 
Added) การสรา้งคุณค่าเพิม่เกดิจากการผลติ (Manufacturing) และการตลาด (Marketing) รวมทัง้มี
การท างานร่วมกนักบัฝ่ายต่างๆ โดยจดัหลกัการสร้างคุณภาพรวม (Total Quality) คุณค่าเกดิจาก
ความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) คุณค่าที่มอบให้กบัลูกค้าจะต้อง
มากกวา่ตน้ทุนของลูกคา้ (Cost) ตน้ทุนของลูกคา้ส่วนใหญ่ กค็อืราคาสนิค้า (Price) นัน่เอง ต้นทุน
รวมของลูกคา้ (Total customer cost) เป็นตน้ทุนของลูกคา้ทีเ่กดิขึน้จากการตดัสนิใจซื้อสนิค้าชนิด
ใดชนิดหนึ่ง ซึ่งจะประกอบดว้ยตน้ทุนต่อไปนี้  
 1. ราคาในรูปของตวัเงนิ (Monetary) คอืราคาขายสนิคา้และบรกิาร 
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 2. ตน้ทุนดา้นเวลา (Time cost) คอืเวลาที่ใชไ้ปในการซื้อสนิค้าและบรกิารซึ่งตคี่าเป็นตวั
เงนิ  
 3. ต้นทุนด้านพลงังาน (Energy cost) คอืพลงังานหรอืแรงกายและพลงังานความคดิใน
การซื้อสนิคา้และบรกิารทีต่คี่าเป็นตวัเงนิ  
 4. ต้นทุนด้านจติวทิยา (Physic cost) คอืพลงัทางจติใจ เช่น ความไม่สบายใจหรอืความ
วติกกงัวลที่เกดิจากการใชส้นิค้าและบรกิารที่ตคี่าเป็นตวัเงนิคุณค่าที่ส่งมอบแก่ลูกค้า  (Customer 
delivery value) เป็นความแตกต่างระหว่างคุณค่ารวมส าหรบัลูกค้า (Total customer value) และ
ตน้ทุนรวมของลูกคา้ (Total customer cost) จากความหมายนี้บรษิทัสามารถหาคุณค่าผลติภณัฑ์ที่
ส่งมอบได ้ 
 นักการตลาดจะต้องสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัและความแตกต่างนัน้จะต้อง
สามารถสร้างคุณค่าเพิม่ (Value added) คุณค่านัน้จะต้องสูงกว่าต้นทุน (Cost) หรอืราคาสนิค้า 
(Price) ทัง้นี้ยดึหลกัที่ว่า คุณค่า (Value) ที่ส่งมอบแก่ลูกค้าต้องมากกว่าราคาสนิค้า (Price) การ
คาดหวงัของลูกค้าหรอืผูบ้รโิภค (Expectation) เกดิจากประสบการณ์และความรู้ในอดตีของผูซ้ื้อ 
เชน่จากเพื่อน จากนกัการตลาด และจากขอ้มูลคู่แข่ง ซึ่งถ้านักการตลาดส่งเสรมิผลติภณัฑ์ได้เกิน
จรงิ ผูบ้รโิภคจะมคีวามหวงัในผลติภณัฑส์ูงเกนิจรงิจะท าใหผู้ซ้ื้อผดิหวงัเมื่อตดัสนิใจซื้อ  ดงันัน้ สิง่ที่
ส าคญัทีท่ าใหบ้รษิทัประสบความส าเรจ็คอื การเสนอผลติภณัฑท์ีม่ผีลประโยชน์จากผลติภณัฑ์ (การ
ท างานของผลติภณัฑ)์ ทีส่อดคลอ้งกบัการคาดหวงัของผูซ้ื้อ โดยยดึหลกัการสรา้งความพงึพอใจรวม
ส าหรบัลูกคา้ (Total customer satisfaction) เครื่องมอืในการตดิตามและการวดัความพงึพอใจของ
ลูกคา้เป็นวธิกีารทีจ่ะตดิตามวดัและคน้หาความตอ้งการของลูกค้าโดยมจีุดมุ่งหมายเพื่อสร้างความ
พงึพอใจใหก้บัลูกคา้ การสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้มปีจัจยัทีต่อ้งค านึงถงึ คอื  
 1. วธิกีารสร้างความพงึพอใจโดยการลดต้นทุนของลูกค้า (ลดราคา) หรอืการเพิม่การ
บรกิารและจุดเด่นของสนิคา้ ซึ่งสิง่นี้จะมผีลท าใหก้ าไรของบรษิทัลดลง  
 2. บรษิทัต้องสามารถสร้างก าไรโดยการผลติลงทุน หรอืการวจิยัและพฒันาผลติภณัฑ์ 
(R&D) วธิกีารตดิตามและวดัความพงึพอใจของลูกคา้ สามารถวดัไดด้ว้ยวธิกีาร ดงันี้  
  2.1 ระบบการตเิตยีนและขอ้เสนอแนะ (Complaint and Suggestion Systems)  
เป็นการหาขอ้มูลทศันคตขิองลูกค้าเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์และการท างานของบรษิทั  ปญัหาเกี่ยวกบั
ผลติภณัฑแ์ละการท างาน รวมทัง้ขอ้เสนอแนะต่างๆ 
  2.2 การส ารวจความพงึพอใจของลูกคา้ (Customer satisfaction surveys) จะเป็น 
การส ารวจความพงึพอใจของลูกคา้ เครื่องมอืทีใ่ชม้ากคอืการวจิยัตลาด  
  2.3 การเลอืกซื้อโดยกลุ่มทีเ่ป็นเป้าหมาย (Ghost shopping) วธินีี้จะเชญิบุคคลที ่
คาดวา่จะเป็นผูซ้ื้อทีม่ศีกัยภาพ ใหว้เิคราะหจ์ุดแขง็และจุดอ่อนในการซื้อสนิค้าของบรษิทัและคู่แข่ง
ขนั พรอ้มทัง้ระบุปญัหาเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิาร  

2.4 การวเิคราะหถ์งึลูกคา้ทีสู่ญเสยีไป (Lost customer analysis) จะวเิคราะหห์รอื 
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สมัภาษณ์ลูกคา้เดมิทีเ่ปลีย่นไปใชต้ราสนิคา้อื่น เพื่อทราบถงึสาเหตุทีท่ าให้ลูกคา้เปลีย่นใจ 

 
ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคติและความพึงพอใจ  
 แหล่งขอ้มูลทีส่ าคญัเกีย่วกบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคอย่างหนึ่งกค็อืประสบการณ์ส่วนตวัของ 
ผูบ้รโิภค (Personal experience) และสิง่ทีเ่ป็นปจัจยัทีส่ าคญัทีสุ่ดในแง่ของการใหห้ลกัประสบการณ์
ส่วนตวัของผูบ้รโิภคนัน้ คอื นกัการตลาดสามารถใชก้ารโฆษณา (Advertising) การส่งเสรมิการขาย 
(Sale Promotion) จูงใจให้คนซื้อสนิค้าอย่างไรกไ็ด้ แต่ในแง่ของประสบการณ์ข ัน้สุดท้ายแล้วนัน้ 
ขึน้อยู่กบัผูบ้รโิภควา่มคีวามพงึพอใจจะมทีศันคตทิี่ดตี่อสนิค้า แต่ถ้าผูบ้รโิภคไม่เกดิความพงึพอใจ
ในสนิคา้กจ็ะท าใหเ้กดิทศันคตทิีไ่ม่ดกีบัสนิคา้  
 ผูบ้รโิภครบัรู ้(Awareness) วา่สนิคา้นัน้มขีายอยู่แล้วจงึเกดิการยอมรบั(Acceptance) ซึ่ง
สิง่นี้คอื ทศันคต ิ(Attitude) เมื่อผูบ้รโิภคเริม่ยอมรบัแลว้จะท าการคน้หา (Search) วา่สนิคา้นัน้มขีาย
ที่ไหน มคีุณสมบตัอิย่างไร เมื่อได้ขอ้มูลจากการค้นหาแล้วผูบ้รโิภคจะเลอืก (Select) ว่าจะซื้อ
หรอืไม่ซื้อเมื่อซื้อกจ็ะน าไปใช ้(Use) จากนัน้ผูบ้รโิภคจะเกดิความพงึพอใจ (Satisfaction) หรอืไม่พงึ
พอใจ (Dissatisfaction) หลงัจากใชส้นิค้านัน้ ซึ่งสงีนี้จะมผีลกลบัไปที่การยอมรบั(Acceptance) ว่า
จะชอบมากขึ้นหรือลดลง (บวกหรือลบ) การยอมรบัหรือทศันคติของผู้บริโภคเกิดจากข้อมูล 
(Information) ที่ได้รบัเป็นทัศนคติก่อนใช้ (Pre-Attitude) เป็นประสบการณ์ส่วนตวั (Direct 
Experience) ของผูบ้รโิภคจะเป็นส่วนส าคญัมากกวา่ทศันคตกิ่อนใช้ เป็นนกัการตลาดจะน าหลกัการ
นี้มาพจิารณาในแง่ของการตลาดจะทราบว่าถงึแม้นักการตลาดจะพยายามสื่อสารกบัผูบ้รโิภคโดย
การโฆษณา (Advertising) ประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) แล้วกต็าม ถ้าสนิค้าไม่เป็นที่ยอมรบั
ของผูบ้รโิภคกจ็ะไม่มกีารซื้อซ ้าเกดิขึน้ 

 

ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค 
 ปจัจยัที่มีผลกระทบต่อการจดัล าดบัความพึงพอใจของผู้บริโภค นอกจากจะขึน้อยู่กบั
ปจัจยัภายในของแต่ละบุคคลแล้ว ยงัมผีลกระทบจากปจัจยัภายนอกซึ่งท าให้ผูบ้รโิภคต้องเสาะหา
ข่าวสารเพิม่เตมิ แม้แต่สมาชกิในครอบครวัเดยีวกนั ปจัจยัภายนอกกท็ าให้พวกเขามคีวามหวงั
แตกต่างกนั อาจสรุปเป็นปจัจยัที่มผีลกระทบต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคดงันี้  (ยุทธนา ธรรม
เจรญิ. 2530 : 55-56)  
 1. ความต้องการส่วนบุคคล (Persomal Needs) แม้ว่ารายได้จะเป็นปจัจยัก าหนดความ
ตอ้งการดา้นอาหาร เสือ้ผา้ แต่พงึระลกึเสมอวา่อารมณ์ทีต่อ้งการของผูบ้รโิภคกเ็ป็นปจัจยัทีส่ าคญัใน
การก าหนดความพงึพอใจ  
 2. ความตัง้ใจที่จะใช้ (Intended Use) ผูบ้รโิภคแต่ละบุคคลจะได้รบัความกดดนัให้ท า
กจิกรรมหนึ่งมากกวา่อกีกจิกรรมหนึ่ง และความพงึพอใจในสนิค้าใดๆ ยี่ห้อใดๆ ของผูบ้รโิภคย่อม
ตอ้งเกดิจากรายการผลติภณัฑท์ีจ่ดัสรรไวแ้ลว้ (Assortments) ของผูบ้รโิภค 
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 3. ระดบัของความจูงใจ (Degree of Motivation) แรงจูงใจ (Motives) ของผูบ้รโิภคมี
บทบาทอย่างมากในการก าหนดล าดบัความพงึพอใจ จนกว่าจะมแีรงจูงใจที่มากพอจะกระตุ้นให้
ผูบ้รโิภค รูส้กึไดว้า่ตนยงัขาดแคลนสนิคา้นัน้อยู่ ในปจัจุบนัทีม่ภีาวการณ์แขง่ขนัสูง สนิคา้แต่ละชนิด
แต่ละยี่ห้อจะมผีลกระทบซึ่งกนัและกนั และเป็นผลให้ความต้องการในสนิค้าตวัใดตวัหนึ่งถูกเลื่อน
ออกไป  
 4.  ประสบการณ์ในสนิคา้นัน้ๆ (Experience with Product) ประสบการณ์ในอดตีเกี่ยวกบั
สนิคา้ จะเป็นสิง่ส าคญัในการวดัความพงึพอใจของบุคคลในปจัจุบนั  
 5. ราคา (Price) ราคาเป็นอกีปจัจยัหนึ่งทีก่ าหนดความพงึพอใจของผูบ้รโิภค เพราะราคา
มผีลกระทบต่อรายได ้ผูบ้รโิภคคนหนึ่งอาจตอ้งการสนิคา้ส่วนหนึ่งมากและจดัอนัดบัความพงึพอใจ
ไวสู้งๆ แต่กถ็ูกขดัขวางจากราคาของสนิคา้และบรกิารนัน้ๆ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่นิยมพจิารณาราคาวา่
เป็นปจัจยัส าคญัในการตดัสนิใจ เลอืกยีห่อ้ และขนาดบรรจุ โดยเฉพาะอย่างยิง่ถา้ตดัสนิใจนัน้เป็นไป
อย่างเร่งด่วน  
 6.  ความเป็นเหตุเป็นผลของขา่วสารจากภายนอก (Logic of external Information) แมว้า่
ขณะรบัรูข้า่วสารนัน้เหมาะสมหรอืไม่เพยีงใด แต่หลงัจากผูบ้รโิภควเิคราะห์ข่าวสารที่ได้รบัแล้วว่ามี
เหตุผลที่เหมาะสม ผู้บริโภคก็จะมีปฏิกริิยายอมรบัข่าวสารนัน้และข่าวสารที่ได้มาใหม่นัน้จะถูก
น าไปใชท้บทวนประเมนิถงึความตอ้งการในสนิคา้นัน้อกี และยนิดทีีจ่ะซื้อสนิคา้นัน้ๆอกี ทัง้ทีม่อียู่ใน
ครอบครองแลว้ ในทางกลบักนัผูบ้รโิภคจะทิง้ละไม่สนใจข่าวสารใดๆ ที่ผูบ้รโิภควเิคราะห์แล้ว ไม่มี
เหตุผลสมควรทีเ่หมาะสม  
 7. การได้รบัความสนับสนุนความคดิจากกลุ่มภายนอก (Support for external group 
ideas) กฎทัว่ไปขอ้หนึ่งคอื ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคมผีลมาจากความคดิที่ได้รบัการพจิารณา
สนบัสนุนจากกลุ่มภายนอก เชน่ สนิคา้ทีเ่ป็นแฟชัน่ ส าหรบัคนหมู่มาก ผูบ้รโิภคย่อมให้ความตัง้ใจ
และความตอ้งการทีม่ากขึน้  
 8. อิทธิพลจากภายนอกทัง้ทางตรงและทางอ้อม (Direct and Indirect External 
Influence) ปจัจยัภายนอกทีม่อีทิธพิลต่อการจดัล าดบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภค  
 โดยสรุป ความพึงพอใจเป็นสิ่งที่กระตุ้นให้บุคคลต่างๆที่ได้รับสินค้าและบริการเกิด
พฤตกิรรมในการบอกต่อ ดงันัน้ในการศกึษาทฤษฎีเกี่ยวกบัความพงึพอใจจงึท าให้ผูว้จิยัสามารถ
ทราบถึงปจัจยัต่างๆที่มีส่งผลต่อพฤติกรรม ผู้วจิยัจึงน าทฤษฎีมาท ากรอบแนวความคิด และ
ออกแบบสอบถาม 
 
ความรู้เก่ียวกบัรถยนตนั์ง่ประหยดัพลงังาน  ในประเทศไทย 
 ความหมายของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
 รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มาจากค าภาษาองักฤษวา่ Economy car ซึ่งกค็อืรถยนตท์ีถู่ก
ออกแบบออกมาด้วยต้นทุนต ่าในการผลติ รถยนต์ประเภทนี้ถูกผลติออกมาเพื่อผูข้บัขีร่ถยนต์ใช้
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ส่วนตวัเป็นหลกั มขีนาดเลก็ น ้าหนักเบา และราคาไม่แพง กล่าวง่ายๆ กค็อื รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน  คอืรถยนตป์ระหยดัน ้ามนั หมายความวา่ ลกัษณะเหมอืนรถยนต์ทัว่ไป แต่ท าทุกอย่างให้
เลก็ลงเชน่ ขนาดตวัรถเลก็ลง เบาลงใชเ้ครื่องยนต์เลก็ลง ผลที่ได้คอื ใชน้ ้ามนัน้อยลงและปล่อยไอ
เสยีน้อยลงประมาณครึง่หนึ่งของรถยนตข์นาดกลางทัว่ไป 
 
 ก าเนิด รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  เป็นรถราคาต า่ 
 โครงการ “รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ”  เริม่ก่อเกดิเมื่อประมาณปลายปี 2546 และถูก
น ามาผลกัดนัชดัเจนในเดือนมกราคม 2547 แต่นิยามหรือความหมายของ รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน  เวลานัน้ไม่ใชร่ถประหยดัพลงังานเชน่ปจัจุบนัทีม่าจากค าวา่ Ecology Car แต่มาจากค าวา่ 
Economy car หรอืรถราคาประหยดัอนั โดยได้ยกมาจากโมเดลโครงการ “เอื้ออาทร” จนถูกน ามา
ประยุกต์ใชก้บัโครงการรถยนต์ประเภทใหม่ เพื่อเป็นโปรดกัซ์แชมป์เป้ียนคู่กบั “ปิกอพั” ตามแผน
ยุทธศาสตร์ยานยนต์ไทยที่วางเป้าหมายประเทศไทยจะต้องผลติรถให้ได้ 1.8 ล้านคนัในปี 2553 
กรอบคร่าวๆ ของ รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  เบื้องต้น จะเป็นรถที่มรีาคาประหยดั 2.8-3.5 แสน
บาท โดยคนไทยทัว่ไปสามารถผอ่นไดเ้พยีงเดอืนละ 4,000-5,000 บาทต่อเดอืนซึ่งผูท้ีม่รีายไดเ้พยีง
หมื่นบาทต่อเดอืนกส็ามารถผอ่นได ้
 ”วชัระ พรรณเชษฐ”์ ผูช้ว่ยรฐัมนตรวีา่การกระทรวงอุตสาหกรรมในขณะนัน้ในฐานะที่ดูแล
ยุทธศาสตรย์านยนตไ์ทย และเป็นประธานโครงการ รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  ในขณะนัน้โดยม ี
“วลัลภ เตยีศริ”ิผูอ้ านวยการสถาบนัยานยนตร่์วมปลุกป ัน้ รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  ตัง้แต่เริม่ต้น
โดยผ่านคณะกรรมยุทธศาสตร์อุตสาหกรรมยานยนต์ไทย กระทรวงอุตสาหกรรมที่มี “พนิิจ จารุ
สมบตั”ิ รฐัมนตรวีา่การกระทรวงอุตสาหกรรมกุมทศิทางทัง้หมด 
 เมื่อสถานการณ์เริม่เปลีย่นแปลง เมื่อราคาน ้ามนัแพงปรบัตวัขึน้ต่อเนื่อง จงึมกีารมองหา
พลงังานทดแทนเขา้มาใชแ้ทนน ้ามนัเชือ้เพลงิท าใหใ้นรายละเอยีดตามกรอบคร่าวๆ ของ รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน  ต่อมาได้มกีารเน้นของเรื่องของการประหยดัพลงังานและมลพษิต ่าบวกเขา้มา
ด้วย นัน่คอื รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  จะต้องมอีตัราสิ้นเปลอืงน ้ามนัเชือ้เพลิงไม่ต ่ากว่า 20 
กโิลเมตรต่อลติร และสามารถใช้พลงังานทดแทนอย่างเอทานอลได้แต่เพื่อให้อสิระในการพฒันา
เทคโนโลย ี จงึไม่มกีารก าหนดขนาดของเครื่องยนต์ จากกรอบเหล่านี้ท าให้ รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน  มคีวามหมายเป็น Ecology Car หรอืรถประหยดัพลงังานไปในทีสุ่ดอย่างไรกต็าม รถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน  เป็นชื่อที่หลายประเทศใช้เรียกโครงการผลิตรถยนต์ขนาดเล็กประหยัด
พลงังานของตนเอง ดงันัน้เพื่อไม่ให้ชื่อโครงการซ ้าซ้อนในขณะนัน้ ดร.วชัระ ได้ตัง้ชื่อ รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน  ใหม่ว่า The Best Little Car พร้อมกนันี้ได้ก าหนดกรอบที่ลงไปในรายละเอยีด
มากขึน้ ซึ่งประกอบดว้ยหลกัส าคญั 3 ดา้น คอื เป็นรถทีม่คีวามคล่องตวัมติขิองตวัถงัจงึไม่ใหญ่มาก
นัก และต้องลดการใชพ้ลงังาน รวมถงึมติรกบัสิ่งแวดล้อมซึ่งสิง่เหล่านี้จึงกลายเป็นที่มาของการ
ก าหนดกรอบสเปกของ รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  โดย รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  จะตอ้งมมีติิ
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ตวัถงั ความกวา้งไม่เกนิ 1.6 เมตร และความยาวไม่เกนิ 3.6 เมตร ต้องประหยดัพลงังานเชือ้เพลงิ
ไม่ต ่ากวา่ 5.6 ลติร ต่อ 100 กโิลเมตร และผา่นมาตรฐานไอเสยีระดบั 4 ของยุโรปหรอื EURO 4 ซึ่ง
เป็นมาตรฐานไอเสียระดับสูงสุดของยุโรปปจัจุบนั และสุดท้ายรถจะต้องผ่านมาตรฐานความ
ปลอดภยั ECE ของยุโรป โดยได้ก าหนดคุณสมบตัขิอง รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  ที่นอกจาก
ประหยดัน ้ามนัแลว้ยงัชว่ยลดปญัหามลพษิในอากาศไดใ้นระดบัทีย่งัไม่เคยเกดิขึน้มาก่อนในประเทศ
อกีดว้ยรถยนตป์ระหยดัพลงังานตามมาตรฐานสากล ชื่อโครงการอย่างเป็นทางการของโครงการที่
ถูกเรยีกวา่ รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  มาตลอดระยะเวลา 4-5 ปีทีผ่า่นมา เป็นโครงการทีจ่ะท าให้
เมืองไทยมีรถยนต์รุ่นใหม่ที่ผลิตในประเทศไทยที่มีขนาดกะทดัรดั  แต่จะถูกประกอบขึน้ภายใต้
เทคโนโลยทีีท่นัสมยัเพื่อตอบโจทยด์า้นประหยดัน ้ามนั รกัษาสิง่แวดล้อมและปลอดภยัได้มาตรฐาน
ตามเกณฑ์ของคณะกรรมาธิการเศรษฐกจิยุโรปแห่งสหประชาชาติ (UNECE) ซึ่งเป็นที่ยอมรบัทัว่
โลก ซึ่งในอกีไม่นานเราจะไดส้มัผสั เพราะค่ายรถนิสสนัไดอ้อกมายนืยนัโครงการ และน่าจะเป็นค่าย
รถยนตค์่ายแรกทีม่าบุกเบกิเปิดตลาดรถยนต์ รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในประเทศไทยเป็นและ
อาจจะเป็นทีแ่รกในโลก นับเป็นการปลุกกระแสความนิยมรถยนต์ประหยดัพลงังานให้กบัผูบ้รโิภค
อกีดว้ย 
 ปจัจุบนัอุตสาหกรรมยานยนต์และชิน้ส่วนยานยนต์ไทยมแีนวโน้มการเตบิโตสูงขึน้อย่าง
ต่อเนื่อง เพราะผู้ผลิตรถยนต์รายใหญ่เลอืกใชป้ระเทศไทยเป็นฐานการส่งออก ประกอบกบัมี
นโยบายของคณะกรรมการส่งเสรมิการลงทุน (BOI) ที่ส่งเสรมิการลงทุนรถยนต์ประหยดัพลงังาน 
ส่งผลใหย้อดการส่งออกรถยนตใ์นปี 2552 - 2553 มแีนวโน้มเพิม่เป็น 8 แสนคนั จากเดมิ 7 แสนคนั
ในปี 2551 และหลงัจากปี 2553 ยอดการส่งออกรถยนต์จะเพิม่ขึน้เป็น 1 ล้านคนั เนื่องจากเริม่ม ี
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  ออกมาจ าหน่ายในทอ้งตลาดทัว่โลกแลว้ 
 ดูเหมอืนวา่รฐับาลไทยเรามวีสิยัทศัน์ทีก่า้วไกลไม่น้อยทเีดยีวทีไ่ดต้ัง้โครงการ นัง่ประหยดั
พลงังาน  ขึน้มาล่วงหน้า เพราะปจัจุบนัราคาน ้ามนัทีไ่ม่มใีครทราบวา่วนัหนึ่งจะถบีตวัไปอยู่ในระดบั
ไหน พรอ้มกบัปญัหาสิง่แวดลอ้มทีไ่อเสยีจากรถยนตก์ด็ูเหมอืนวา่จะเป็นจุดก าเนิดใหญ่ และหากเมือ่
โครงการนี้ได้เกิดขึ้นจริงจากค่ายรถยนต์ช ัน้น าของโลก นัน่จะเป็นจุดเริ่มต้นของการผลิกโฉม
มาตรฐานรถยนตท์ีจ่ าหน่ายในประเทศไทยครัง้ใหม่ 
 ดงันัน้การที่ความผนัผวนของราคาพลงังานโดยเฉพาะราคาน ้ามนัดิบที่เกดิขึ้นนัน้  จะ
ก่อให้เกิดผลกระทบในวงกว้างทัว่โลก รวมทัง้ยงัก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงพอสมควรส าหรบั
อุตสาหกรรมยานยนต์ ทัง้ดา้นการผลติและการบรโิภค กล่าวคอื ในส่วนของผูป้ระกอบการนัน้ ได้มี
ความพยายามคิดค้นและพฒันาเทคโนโลยีการผลิตรถยนต์  เพื่อให้สอดคล้องกบัสถานการณ์
พลงังานของโลกและการรกัษาสิง่แวดลอ้มมากขึน้โดยมกีารใหค้วามส าคญักบัการคดิค้นรถพลงังาน
ทางเลอืกใหม่ๆ อาท ิรถยนต์ Hydrogen, Hybrid หรอื Fuel Cell เป็นต้น ควบคู่ไปกบัการพฒันา
รถยนต์ที่มปีระสทิธภิาพในการใชพ้ลงังานให้มากขึน้ ขณะเดยีวกนั ในด้านผูบ้รโิภค สถานการณ์
ราคาน ้ามนัดงักล่าวยงัส่งผลกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืก “ใช”้ และเลอืก “ซื้อ” รถยนต์ ไม่ว่า
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จะเป็นผู้บริโภคในต่างประเทศหรือประเทศไทยกล่าวคือ การเพิ่มขึ้นของราคาน ้ ามันได้สร้าง
ผลกระทบเชงิจติวทิยาระยะสัน้ต่อผูบ้รโิภคเห็นได้จากการปรบัเปลี่ยนพฤตกิรรมในการใช้น ้ามนั
ส าหรบัการขบัขีร่ถยนต์อย่างคุ้มค่า เช่น การหนัมาใช้ระบบขนส่งสาธารณะมากขึ้น การปรบั
พฤตกิรรมการขบัขีใ่หป้ระหยดัน ้ามนั รวมถงึการเลอืกใชน้ ้ามนัประเภททีเ่ป็นพลงังานทางเลอืกมาก
ขึน้ เช่น แก๊สโซฮอล์ หรอืไบโอดเีซล เป็นต้นและในระยะยาวแล้วยงัมผีลต่อการพจิารณาเลอืกซื้อ
รถยนตว์า่ พวกเขาจะเลอืกซื้อ “รถยนต”์ อย่างไร ระหวา่ง“รถยนตป์ระหยดัพลงังาน” หรอื “รถยนตท์ี่
สามารถใชพ้ลงังานทางเลอืก”ส าหรบัความตอ้งการในตลาดโลกนัน้ ค่อนขา้งชดัเจนว่าผูบ้รโิภคส่วน
ใหญ่จะเลอืกใชร้ถยนต์นัง่ (Passenger Car) เพื่อการบรโิภคมากกว่ารถยนต์ประเภทอื่นๆ โดย
พจิารณาได้จากปรมิาณการผลติของโลกเกอืบ 54 ล้านคนัในปี 2550 ที่ผ่านมานัน้จะเป็นการผลติ
รถยนตน์ัง่ ซึ่งเป็น 2 เท่าของรถยนตเ์พื่อการพาณชิย์ 
 ดงันัน้ผูผ้ลติรถยนต์ส่วนใหญ่จงึให้ความส าคญักบัการพฒันารถยนต์นัง่ให้ตรงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด เนื่องจากเป็นตลาดหลกัทีม่กีารเตบิโตอย่างต่อเนื่อง โดยปจัจยัหลกัๆ 
ที่ผูผ้ลติรถยนต์ทัว่โลกคาดว่าจะกลายเป็นปจัจยัส าคญัในการพฒันาผลติภณัฑ์ของตน กค็อื การ
สรา้งทางเลอืกใหผู้บ้รโิภค ทัง้การผลติยานยนต์ที่มปีระสทิธภิาพในการใชพ้ลงังานสูง และการผลติ
รถยนตท์ีส่ามารถใชพ้ลงังานทางเลอืกนอกจากนี้ รถยนตท์ีผ่ลตินัน้จะตอ้งปล่อยของเสยีน้อยลง เพื่อ
ลดมลพษิที่อาจเกดิขึน้กบัสิง่แวดล้อม รวมทัง้ยงัต้องพฒันารถยนต์ที่มมีาตรฐาน “ความปลอดภยั” 
กบัผู้ขบัขีแ่ละผู้โดยสารมากยิ่งขึ้น และมาตรฐานด้านความปลอดภยัต่างๆ ก็มีการปรบัระดบั
ความส าคญัเพิม่ขึน้ดว้ยเชน่กนั 
 ในส่วนของประเทศไทย อุตสาหกรรมยานยนต์เป็นอุตสาหกรรมที่มคีวามส าคญัต่อระบบ
เศรษฐกจิและสงัคมของประเทศ โดยเป็นอุตสาหกรรมหลกัที่สามารถท ารายได้จากการส่งออกปีละ
หลายแสนล้านบาท รวมทัง้ยงัเป็นอุตสาหกรรมเป้าหมายที่มศีกัยภาพในการพฒันาให้สามารถ
แขง่ขนักบัประเทศชัน้น าอื่นๆ ของโลก โดยรฐับาลไดต้ัง้เป้าหมายวา่ ในปี พ.ศ.2559 เราจะตอ้งขยบั
อนัดบัจากการเป็นฐานการผลติยานยนตข์นาดใหญ่อนัดบั 14 .ในปจัจุบนัให้ตดิอยู่ใน 1 ใน 10 ของ
โลก 
 จากสถานภาพปจัจุบนัทีอุ่ตสาหกรรมยานยนตไ์ทยมกี าลงัการผลติอยู่ทีป่ระมาณ 1.4 ล้าน
คนั/ปี และมรีถกระบะ (Pick Up) ขนาด 1 ตนัเป็น Product Champion ที่สามารถผลติและส่งออก
จนได้รบัการยอมรบัจากนานาประเทศทัว่โลก โดยตวัเลข 8 เดอืนแรกของปี 2551 (มกราคม -
สงิหาคม) มกีารผลติเพื่อส่งออก 524,693 คนั โดยร้อยละ 73 เป็นการผลติและส่งออกรถ Pick Up
ขนาด 1 ตนั จงึอาจไม่เพยีงพอทีจ่ะขบัเคลื่อนอุตสาหกรรมทัง้ระบบใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายได ้
 รฐับาลจงึไดด้ าเนินการวางกรอบแผนแม่บทพฒันาอุตสาหกรรมยานยนตร์ะยะที่ 2 ขึน้เพื่อ
ปทูางในการไปใหถ้งึเป้าหมายดงักล่าว โดยในแผนแม่บทฯ นี้ ไดต้ัง้เป้าหมายระยะแรกไวว้า่ประเทศ
ไทยจะตอ้งมกีารผลติรถยนตใ์นประเทศจ านวน 1.8 ลา้นคนัในปี 2553 เพื่อกา้วขึน้เป็นฐานการผลติ
แห่งเอเชยี รวมทัง้มีการสร้างมูลค่าเพิ่มให้เกิดขึ้นกบัประเทศและที่ส าคญัเมื่อความต้องการใน
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ตลาดโลกส่วนใหญ่อยู่ที่รถยนต์นัง่ ดงันัน้ Product Championตวัที่ 2 ที่จ าเป็นต้องเกดิขึน้ จะต้อง
สอดคลอ้งกบัแนวทางดงักล่าว และต้องเป็นผลติภณัฑ์ใหม่ที่แสดงให้เหน็ถงึศกัยภาพการผลติของ
ประเทศไทยและสามารถสรา้งการยอมรบัไดใ้นระดบัสากล ซึ่งนัน่คอืจุดเริม่ต้นของนโยบายรถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังานมาตรฐานสากล โดยรถยนตท์ีจ่ะถูกเรยีกวา่เป็น รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ได้
นัน้จะตอ้งม ี5 คุณสมบตัหิลกั คอื 
  1. มอีตัราการใชน้ ้ามนั ไม่เกนิ 5 ลติร/ 100 กโิลเมตร 
  2. เป็นรถทีไ่ดม้าตรฐาน Emission ตาม Euro4 
  3. เป็นรถทีป่ล่อยก๊าซคารบ์อนไดออกไซดไ์ม่เกนิ 120 กรมั/กโิลเมตร 
  4. เป็นรถที่มมีาตรฐานความปลอดภยั UNECE Reg.94. Rev.0, และ UNECE 
Reg.95.Rev.0 
  5. เป็นรถยนต์ที่มขีนาดเครื่องยนต์ไม่เกนิ 1,300 cc ส าหรบัเครื่องยนต์เบนซิน และ 
1,400cc ส าหรบัเครื่องยนตด์เีซล 
 ปจัจุบนัมผีูป้ระกอบการทีไ่ดร้บัการอนุมตักิารส่งเสรมิการลงทุนใหด้ าเนินโครงการ รถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน จ านวน 6 ราย มกี าลงัการผลติรวม 685,000 คนั โดยส่วนใหญ่เป็นการผลติ
เพื่อการส่งออกไปจ าหน่ายยงัประเทศต่างๆ ทัว่โลกโครงการรถทางเลอืก (The Best Little Car) 
หรอื รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  คอืโครงการทีไ่ดร้บัผลประโยชน์จากการปรบัโครงสร้างภาษีใหม่ 
ครัง้นี้รฐับาลมแีผนจะผลกัดนัให้เป็นProduct Champion ตวัที่ 2 ของประเทศรองจากปิกอพั ตาม
แผนรฐับาลก าหนดใหอุ้ตสาหกรรมยานยนต์เป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมหลกัและผลกัดนัประเทศไทย
เป็นฐานการผลติยานยนต์แห่งเอเชยี(Detroit of Asia) โครงการ รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  เป็น
การท างานทีม่กีรอบเวลา 2 ปี เป้าหมายพื้นฐานของรฐับาลคอื การชกัจูงผูผ้ลติรถยนต์ให้มาลงทุน
ผลิตรถยนต์ ที่เป็นทางเลือกใหม่ส าหรบัคนไทยและส่งออกไปขายในตลาดโลก โดยมีกรอบ
ขอ้ก าหนดหลกัๆ คอื 1. การคมนาคมและการขนส่ง 2. การประหยดัพลงังาน 3. การรกัษา
สิง่แวดล้อม และต้องการสนับสนุนให้ประชาชนหนัมาใชร้ถพลงังานทดแทนซึ่งขณะนี้ทัว่โลกก าลงั
ประสบปญัหาราคาน ้ามนัปรบัตวัสูงขึน้ต่อเนื่อง และมแีนวโน้มน ้ามนัส ารองจะลดลงเรื่อยๆ ดงันัน้
เพื่อป้องกนัขาดแคลนพลงังาน และสนับสนุนให้รถประเภทนี้สามารถท าตลาดและผลติในประเทศ
ไทยได ้รฐับาลจงึมมีาตรการทางด้านภาษีเขา้มาส่งเสรมิ มคีวามเป็นไปได้ที่โครงการ นัง่ประหยดั
พลงังาน  จะเกดิขึน้ เนื่องจากเหตุผลสนบัสนุนดงัต่อไปนี้ 
  1. ผู้ประกอบรถยนต์ระดบัโลกมีเทคโนโลยี และทกัษะในการผลติรถยนต์ประหยดั
พลงังานทีค่ลา้ยคลงึกบัรถยนตใ์นโครงการ นัง่ประหยดัพลงังาน ท าใหค้่ายรถยนตต์่างๆ ไม่ตอ้งเพิม่
เม็ดเงินและทักษะความสามารถในการลงทุนและตัง้ต้นท าการวจิัยและพัฒนารถยนต์ประเภท
ดงักล่าวใหม่ตัง้แต่ตน้ 
  2. มคีวามตอ้งการรถยนตป์ระหยดัพลงังานในประเทศไทยรออยู่ ราคารถทีถู่กจะสร้าง
ความตอ้งการส าหรบัรถยนตป์ระหยดัพลงังานในประเทศโดยอตัโนมตัิ เนื่องจากการปรบัโครงสร้าง
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ภาษสีรรพสามติจากเดมิส าหรบัรถยนตน์ัง่ที่ 30% - 50% มาอยู่ที่ 17% (ส าหรบัรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ) จะท าให้ราคาขายของรถยนต์ประหยดัพลงังานจะอยู่ที่ประมาณ 4 - 5 แสนบาท ซึ่งถูก
กวา่รถยนตน์ัง่รุ่นประหยดัทัว่ไป ซึ่งมรีาคาประมาณ 5.32 แสนบาทถงึ 10 - 24% 

 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ศลลีา ป่ินเพชร (2541) ศกึษาวจิยัเรื่อง ลกัษณะการสื่อสารด้านการบรกิารและความพงึ
พอใจในการบรกิารของศนูยบ์รกิารรถยนต์ พบวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ลีกัษณะทางประชากรแตกต่างกนัจะ
มกีารเปิดรบัข่าวสารด้านการบรกิารของศูนย์บรกิารรถยนต์แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ
ยกเวน้ปจัจยัทางเพศ ทีไ่ม่มผีลต่อการเปิดรบัข่าวสารด้านการบรกิารความพงึพอใจในลกัษณะการ
สื่อสารด้านการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์ในเชงิบวกกบัความพึงพอใจในการบริการของศูนย์บรกิาร
รถยนต ์
 สุวณีา สุรยิประภากร (2551) ศกึษาวจิยัเรื่อง ความรู้ความเขา้ใจ และทศันคตทิี่มผีลต่อ
แนวโน้ม พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถ นัง่ประหยดัพลงังาน   ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้มาจากกลุ่มคนวยัท างานอายุ 21 ปี ขึน้ไปที่มรีถยนต์ใชส้่วนตวั 
และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย มอีายุระหว่าง 21-30 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี ประกอบอาชพีพนักงาน
บรษิทัเอกชนสถานภาพโสด มรีายได้ ต่อเดอืนระหว่าง 10,001-20,000 บาท จ านวนสมาชกิใน
ครอบครวั 3-4 คนมคีวามรู้ความเขา้ใจ เกี่ยวกบัรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  อยู่ในระดบัมาก 
ทศันคตดิา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม อยู่ในระดบัด ีเมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า ด้านประโยชน์ หลกั อยู่
ในระดบัด ี ด้านลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัปานกลาง และ ด้านผลติภณัฑ์ที่คาดหวงั อยู่ใน
ระดบัด ีส่วนแรงจูงใจในการซื้อรถ นัง่ประหยดัพลงังาน   พบว่า แรงจูงใจด้านอารมณ์ อยู่ในระดบั
ปานกลาง และแรงจูงใจด้านเหตุผล อยู่ในระดบัมากส าหรบัแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถ 
นัง่ประหยดัพลงังาน   ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ราคารถ นัง่ประหยดัพลงังาน   ที่
ผูบ้รโิภคสามารถซื้อไดต้่อคนัเฉลีย่คอื 355,792.21 บาท บุคคลใน ครอบครวั เช่น พ่อแม่ คู่สมรส มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อรถ นัง่ประหยดัพลงังาน   ในระดบัมาก และในอนาคตผูบ้รโิภคมแีนวโน้ม
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถ นัง่ประหยดัพลงังาน   อยู่ในระดบัไม่แน่ใจ 
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ผูบ้รโิภคที่มอีายุ สถานภาพ รายได้ต่อเดอืน และจ านวน
สมาชกิในครอบครวั ที่แตกต่างกนัมแีนวโน้มพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถ นัง่ประหยดัพลังงาน   
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ ส่วนทศันคติด้านผลติภัณฑ์โดยรวมที่มตี่อ นัง่ประหยดั
พลงังาน   มคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง ใน ทศิทางเดยีวกนั กบัแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อรถ นัง่ประหยดัพลงังาน   ของผูบ้รโิภคในเขต กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถิต ิและ
แรงจูงใจโดยรวมในการซื้อรถ นัง่ประหยดัพลงังาน   มคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ในทศิทาง 
เดยีวกนั กบัแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถ นัง่ประหยดัพลงังาน   ของผูบ้รโิภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิส่วนแรงจูงใจในการซื้อรถ นัง่ประหยดัพลงังาน     ดา้น
อารมณ์และ ด้านเหตุผล มคีวามสมัพนัธ์ ระดบัต ่า ในทศิทางเดยีวกนั กบัแนวโน้มพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อรถ นัง่ประหยดัพลงังาน   ของผูบ้รโิภคใน เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติ ิ
 กุลกญัญา บุษปะบุตร (2550) ศกึษาเรื่องปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซื้อ
รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร. 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ ผูท้ีเ่ป็นเจา้ของรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลไม่เกนิ 7 คน
ที่จดทะเบยีนกบักรมการขนส่งทางบก ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัสรุปได้ดงันี้การศกึษา
ปจัจยัส่วนบุคคลและปจัจยัเศรษฐกิจและสงัคมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 221 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.25 มอีายุน้อยกวา่ 30 ปี และอายุ
ระหว่าง 31 - 40 ปีเท่ากนั จ านวน 264 คน คดิเป็นร้อยละ 66.00 อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน
จ านวน 190 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.50 และส่วนใหญ่เป็นผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสจ านวน 188คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 47.00 มรีะดบัรายไดต้่อเดอืนน้อยกว่า 20,000 บาท จ านวน 157 คน คดิเป็นร้อยละ 
39.25 และราคาที่ตดัสนิใจซื้อรถยนต์จะอยู่ระหว่างราคา 500,001 - 600,000 บาทจ านวน 176 คน 
คดิเป็นร้อยละ 44.00 ระยะทางที่ใชใ้นการเดนิทางจากที่พกัไปยงัสถานที่ท างานคอืระยะทาง 21
กโิลเมตรขึน้ไป จ านวน 114 คน คดิเป็นร้อยละ 28.50 ขนาดรถยนต์ที่ตดัสนิใจซื้อคอืรถยนต์ขนาด
กลางที่มคีวามจุกระบอกสูบตัง้แต่ 1,600 ซีซี ถงึ 2,000 ซีซี จ านวน 173 คน คดิเป็นร้อยละ 43.25 
การศกึษาการตดัสนิใจซื้อรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่พบว่า
กลุ่มตวัอย่างตดัสนิใจซื้อรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลเพื่ออ านวยความสะดวกในการเดนิทาง จ านวน 229 
คน รองลงมาเพื่อใชใ้นการประกอบอาชพี จ านวน 129 คน และประหยดัค่าใชจ้่ายในการขนส่ง
จ านวน 42 คน ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนบุคคลและปจัจยัเศรษฐกจิและสงัคม พบว่า เพศ 
อาชพี ขนาดรถยนต์ ผลติภณัฑ์ การส่งเสรมิการขายมคีวามสมัพนัธ์อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ ณ.
ระดบั 0.05 กบัการตดัสนิใจซื้อรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครปจัจยัที่ไม่
มนีัยส าคญัทางสถติิ ณ ระดบั 0.05 กบัการตดัสนิใจซื้อรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร คอื อายุ สถานภาพ รายได้ต่อเดอืน ราคาของรถยนต์ ระยะทางที่ใชใ้นการ
เดนิทาง การบรกิาร 
 นิตา ดิษฐ์บุญเชญิ(2553) ศกึษาวจิยัเรื่องปจัจยัที่มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 26 - 35 ปี มกีารศกึษาปรญิญาตรี ประกอบอาชพีพนักงาน
เอกชน/ลูกจา้ง และมรีายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000บาท 
 ดา้นผลติภณัฑพ์บวา่ ผูบ้รโิภคให้ความส าคญัด้านรูปลกัษณ์ภายนอกความสวยงาม การ
ตกแต่ง มสีภีายนอก/ภายในให้เลอืกได้ สิง่อ านวยความสะดวกภายในรถ และระบบเบรก ซึ่งมี
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จ านวนทีเ่ท่ากนั สมรรถนะเครื่องยนต ์อะไหล่หาง่าย ระยะเวลาในการเขา้รบับรกิาร ระบบเกยีร์ ตรา
สนิคา้มภีาพลกัษณ์เป็นทีย่อมรบัในสงัคม และตราสนิคา้มชีือ่เสยีง เป็นทีน่ิยม ตามล าดบั 
 ดา้นราคาพบวา่ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัดา้นราคาค่าบ ารุงรกัษา ราคาค่ารถยนต ์ราคาขาย
ต่อ เมื่อจะขายเป็นรถมอืสอง ราคาอะไหล่ ราคาค่าช าระเงนิดาวน์ (น้อยกวา่ 25%) กบัอตัราดอกเบีย้
ต ่า ซึ่งมจี านวนทีเ่ท่ากนั และระยะเวลาในการผอ่นช าระ ผอ่นไดน้าน ตามล าดบั 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายที่ผู้บริโภคให้ความส าคญัด้านมีศูนย์บริการมีจ านวนมาก
เพยีงพอต่อความต้องการ มศีูนย์บรกิารหลงัการขายที่ดแีละบรกิารได้รวดเรว็ ตวัแทนจ าหน่ายมี
ความน่าเชื่อถือ ตวัแทนจ าหน่ายอยู่ใกล้บ้าน และบริษัทตวัแทนจ าหน่ายให้การต้อนรับที่ดี 
ตามล าดบั 
 ด้านส่งเสรมิการตลาดพบว่าผูบ้รโิภคให้ความส าคญัด้านการให้ส่วนลดเงนิสดในการซื้อ  
แถมประกนัภยัชัน้ 1 ฟร ีแถมค่าจดทะเบยีนฟรี การที่มโีฆษณาที่น่าสนใจ ดงึดูด และแถมอุปกรณ์
เพิม่เตมิ เชน่ พวงกุญแจ เสือ้ หมวก ตามล าดบั 
 ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร พบว่าผูบ้รโิภคให้ความส าคญัด้านพนักงานขายมกีารอธบิาย
ผลติภณัฑ์ที่ชดัเจน และมบีรกิารรบั-ส่งรถ เมื่อลูกค้าต้องการน ารถเขา้ มารบับรกิารซ่อม ซึ่งมี
จ านวนที่เท่ากนั มรีกิารรถทดสอบขบั ให้มกีระบวนการด้านการช าระเงนิที่รวดเรว็ มกีระบวนการ
สัง่ซื้อทนัสมยั กระชบั รวดเรว็ และมกีระบวนการส่งมอบทีป่ระทบัใจ ตามล าดบั 
 ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร พบวา่ผูบ้รโิภคให้ความส าคญัด้านการตดิต่อกบัพนักงานขายมี
ความสะดวก พนกังานขายมคีวามเป็นมอือาชพีในการจดัการการซื้อ-ขาย และพนกังานศูนย์บรกิาร 
มกีารตดิต่อกลบัอย่างรวดเรว็ เมื่อน ารถเขา้ซ่อม ซึ่งมจี านวนทีเ่ท่ากนั พนกังานขายใหค้วามเอาใจใส่
ตดิตาม ก่อน/หลงัการขาย และพนักงานในโชวร์ูมหรอืศูนย์บรกิารมคีวามใส่ใจให้การต้อนรบัที่ดี 
ตามล าดบั 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่าผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดบัความส าคญัด้าน
ลกัษณะทางกายภาพผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัด้านโชวร์ูมสะอาด กวา้งขวาง การตกแต่งภายในโชว์
รูมหรอืตวัแทนจ าหน่าย ศูนย์บรกิารมสีิง่อ านวยความสะดวกเพื่อให้ลูกค้าได้ใชข้ณะรอเวลารถเขา้
ซ่อม เชน่ อนิเตอรเ์น็ต บรกิารนวด หนังสอืพมิพ์ โทรทศัน์ และศูนย์บรกิาร มเีครื่องดื่มและอาหาร
วา่งบรกิารระหวา่งรอรถเขา้ซ่อม ตามล าดบั 

ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อรถ นัง่ประหยดัพลงังาน เพราะประหยดัน ้ามนัโดย
ตอ้งการซื้อรถ นัง่ประหยดัพลงังาน ชนิดเครื่องยนตเ์บนซนิมากกวา่ชนิดเครื่องยนตด์เีซล ส่วนราคา
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  ทีต่อ้งการซื้อมากที่สุด คอื ราคาต ่ากว่า 400,000 บาท ส าหรบัวธิกีาร
ช าระเงนิในการซื้อรถ นัง่ประหยดัพลงังาน จะช าระเงนิดว้ยการผอ่นช าระมากกว่าการช าระเงนิด้วย
เงนิสดและผูบ้รโิภคจะซื้อรถ นัง่ประหยดัพลงังาน   ในชว่ง3 - 6 เดอืน มากทีสุ่ด 
 จากการศกึษาเอกสาร แนวความคดิ ทฤษฏ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งทัง้หมด สามารถสรุป
ไดว้า่คุณค่าตราสนิคา้ และส่วนประสมทางการตลาดด้านต่าง ๆ มคีวามส าคญัและมอีทิธพิลต่อการ
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ตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค ดงันัน้จากการวจิยัครัง้นี้  ผูว้จิยัได้น าเอาทฤษฎีต่างๆ ที่ได้ศกึษา
ขา้งต้นมาใช้เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม กล่าวคือแนวคิดเกี่ยวกบัลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ใชแ้นวคดิของ เบเรลสนั และสไตเนอร์ (ชบิ จตินิยม. 2534 : 27; อ้างองิจาก 
Berelson ; & Steiner. n.d.) จากการศกึษาทฤษฎดีงักล่าวผูว้จิยัไดน้ ามาใชใ้นการวเิคราะห์หาความ
แตกต่างของลกัษณะประชากรศาสตร์ ซึ่งได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชพี การศกึษา และ 
ระดบัรายได ้ซึ่งปจัจยัต่าง ๆ ทีไ่ดก้ล่าวมานัน้มผีลชว่ยใหท้ราบถงึลกัษณะกลุ่มเป้าหมายชดัเจนมาก
ขึน้ ช่วยในการระบุกลุ่มเป้าหมายได้ และท าให้สามารถวางแผนในการท าการตลาดไปสู่ผูบ้รโิภค
เป้าหมายไดโ้ดยตรง ท าใหเ้กดิประโยชน์ต่อหน่วยงานที่เกี่ยวขอ้งหรอืสนใจสามารถน าผลการวจิยั
มาพฒันาคุณภาพและบรกิารใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค มากขึน้ 
 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบรกิาร (The Services Marketing Mix) ใชแ้นวคดิของศิ
รวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2546 : 461) ซึ่งได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาหน่าย การ
ส่งเสรมิการตลาด ผูก้ระบวนการ บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ หรอืสิง่มตีวัตนที่มองเหน็ได้ จาก
การศกึษาทาให้ทราบถงึองค์ประกอบที่สาคญัที่มผีลต่อการสร้างกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นต่างๆ ส าหรบัธุรกจิบรกิารทีจ่ะท าใหเ้กดิของพงึพอใจของผูบ้รโิภคสูงสุด  
 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบัความพงึพอใจ ใชแ้นวคดิของคอตเลอร์ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 
2540 : 48-50: อ้างองิจาก Kotler, 1997) กล่าวคอื ความพงึพอใจคอืระดบัความรู้สกึของบุคคลที่
เป็นผลจากการเปรยีบเทยีบการท างานของผลติภณัฑ์ตามที่เหน็หรอืเขา้ใจ กบัความคาดหวงัของ
บุคคล ดงันัน้ ระดบัความพงึพอใจ จงึเป็นฟงัก์ช ัน่ของความแตกต่างระหว่างการท างานที่มองเหน็
หรอืเขา้ใจ (Perceived Performance) ความคาดหวงั (Expectations) 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัทศันคติ ใช้แนวคิดของ ชฟิแมน และคานัค  (เสรี วงษ์
มณฑา.2542: 106-107; อ้างองิจาก Schiffman and Kanuk.n.d.) กล่าวถงึลกัษณะส าคญัของ
ทศันคตวิา่ม ี4 ประการ คอื 
 1. ทศันคตทิี่มตี่อสิง่หนึ่ง ซึ่งสิง่หนึ่งประกอบด้วย แนวความคดิการบรโิภคเฉพาะอย่าง
หรอืแนวความคดิทีส่มัพนัธก์บัการตลาด 
 2. ทศันคตเิป็นเรื่องของสิง่สะสมในสมองที่ได้เรยีนรู้มา ได้แก่ ความรู้ ความเชื่อ ค่านิยม 
ซึ่งเป็นผลจากประสบการณ์โดยตรง ขอ้มูลทีไ่ดร้บัจากบุคคลอื่นและการเปิดรบัจากสื่อมวลชน 
 3. ทศันคตไิม่เปลีย่นแปลงมแีนวโน้มจะคงเสน้คงวาและมคีวามสอดคลอ้งกนัเป็นไปในทาง
เดยีวกนั 
 4. ทศันคตเิกดิขึน้ภายใต้สภาวะแวดล้อม เหตุการณ์ และสถานการณ์ที่สิง่แวดล้อมถูก
กระทบโดยสถานการณ์ 
 แนวคดิและทฤษฎทีี่น ามาอ้างองิในเรื่องของแนวโน้มพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑ์รถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน ผูว้จิยัไดน้ าแนวคดิกระบวนการตดัสนิใจซื้อของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2546: 219) 
เฉพาะพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ ซึ่งเป็นความรู้สกึพอใจหรอืไม่พอใจ หลงัจากได้ใชผ้ลติภณัฑ์
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รถยนต์ นัง่ประหยดัพลงังานแล้ว ความรู้สกึนี้ข ึ้นอยู่กบัคุณสมบตัขิองผลติภัณฑ์หรอืบริการและ
ความคาดหวงัของลูกค้า ถ้าผลติภณัฑ์หรอืบรกิารมคีุณสมบตัติามที่ลูกค้าคาดหวงั กจ็ะเกดิผลใน
ทางบวก คอื ลูกค้ามคีวามพงึพอใจ มแีนวโน้มที่จะใชบ้รกิารซ ้า และบอกต่อเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในแง่บวกแก่ผูอ้ ื่น แต่ถา้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารไม่ตรงตามความตอ้งการ 
หรอืต ่ากวา่ทีลู่กคา้คาดหวงั ย่อมเกดิผลในทางลบ คอื ลูกคา้ไม่พอใจ มแีนวโน้มทีจ่ะไม่ใชผ้ลติภณัฑ์
รถยนต ์นัง่ประหยดัพลงังานซ ้าสูง และบอกต่อเกีย่วกบัผลติภณัฑร์ถยนต ์นัง่ประหยดัพลงังานในแง่
ลบแก่ผูอ้ ื่น  
 นอกจากนี้ยงัไดน้ าทฤษฎแีละงานวจิยัเรื่องต่างๆ มาศกึษาเพื่อเป็นแนวทางในการค้นควา้ 
เชน่ ศลลีา ป่ินเพชร (2541) ศกึษาวจิยัเรื่อง ลกัษณะการสื่อสารดา้นการบรกิารและความพงึพอใจใน
การบรกิารของศนูยบ์รกิารรถยนต ์,สุวณีา สุรยิประภากร (2551) ศกึษาวจิยัเรื่อง ความรูค้วามเขา้ใจ 
และทศันคตทิีม่ผีลต่อแนวโน้ม พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร,นิตา ดษิฐ์บุญเชญิ(2553) ศกึษาวจิยัเรื่องปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซื้อรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยผูว้จิยัใชเ้ป็นงานวจิยั
หลัก เนื่ องจากเป็นงานวิจัยที่มีลักษณะใกล้เคียงกับงานวิจัยชิ้นนี้  ซึ่ งสามารถสรุป ปจัจัย
ความสมัพนัธท์ีส่่งผลกบัแนวโน้มผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัปจัจยัทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ 
(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย(Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) ดา้นบุคลากรทีใ่หบ้รกิาร (People) ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical Evidence) สามารถน ามาประยุกตใ์ชใ้หเ้หมาะสม เพื่อก่อให้เกดิพฤตกิรรม
การซื้อของผูบ้รโิภคได ้และประยุกตต์่อผูว้จิยัซึ่งใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
และการสร้างแบบสอบถาม เพื่อใช้ในการก าหนดอ้างอิง และเป็นแนวทางในการก าหนดกรอบ
แนวคดิ และสรา้งแบบสอบถามทศันคต ิความพงึพอใจ แนวโน้มการซื้อหรอืบอกต่อของผูบ้รโิภคที่
เป็นเจา้ของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทท่ี 3 
วิธีด ำเนินกำรวิจยั 

 
 ในการศกึษาวจิยัเรื่อง  ทศันคตแิละความพงึพอใจของผูบ้รโิภคที่เป็นเจ้าของรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังานในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดม้วีธิดี าเนินการวจิยัอย่างเป็นขัน้ตอนเพื่อใหไ้ดม้า
ซึ่งขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างและน าไปวเิคราะห์ ดว้ยวธิทีางสถติติ่อไปนี้ 
 ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการวจิยัตามขัน้ตอน ดงันี้คอื 
  1. การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอย่าง 
  2. การสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
  3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
  4. การจดักระท าขอ้มูลและการวเิคราะหข์อ้มูล 
  5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล 

 
1. กำรก ำหนดประชำกรและกำรเลือกกลุ่มตวัอย่ำง 
 ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยั 
 ประชากรที่ใชใ้นการวจิยัครัง้นี้  คอื ผูท้ี่เป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
 กลุ่มตวัอย่ำงท่ีใช้ในกำรวิจยั  
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้  คอื ผูท้ี่เป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้จงึก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใชสู้ตร 
ของ นราศร ีไววานิชกุล และ ชูศกัดิ ์อุดมศร ี(2538: 104) โดยการค านวณประชากรใชร้ะดบัความ
เชือ่มัน่ 95% ค่าความผดิพลาดสูงสุดทีจ่ะเกดิขึน้ 0.05 ไดข้นาดตวัอย่างจ านวน 385 คน เพิม่จ านวน
ตวัอย่าง 15 คน จะไดเ้ท่ากบั 400 คน 

 
 

เมื่อ       n      = จ านวนกลุม่ตวัอย่าง  

   = ค่าปกตมิาตรฐานทีไ่ดจ้ากตารางการแจกแจงแบบปกต ิ
มาตรฐานซึ่งขึน้อยู่กบัระดบัความเชือ่มัน่ทีก่ าหนดคอื 
95% ซึ่งมคี่าเท่ากบั 1.96 
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E   = ความน่าจะเป็นของความผดิพลาดหรอืความคลาด
เคลื่อนทีย่อมรบัไดท้ี ่5 % 

     P   =  สดัส่วนกลุม่ตวัอย่าง โดยก าหนดใหเ้ท่ากบั 0.5 
     q   = 1-p หรอื 0.5 
 

แทนค่าสูตรไดด้งันี้ 
n    =   

     
       =      384.16 หรอื 385 ตวัอย่าง 
 

 จากการค านวณไดก้ลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 385 ตวัอย่าง เกบ็เพิม่ 15 ตวัอย่าง รวมเป็นขนาด
ตวัอย่างทัง้หมดจ านวน 400 ตวัอย่าง โดยวธิกีารเลอืกตวัอย่างจะใชว้ธิตีามขัน้ตอน ดงันี้  

 
 กำรเลือกกลุ่มตวัอย่ำง  
 การเลอืกกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้นี้จะใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่าง เพื่อใหไ้ดข้นาดตวัอย่างอนั
เป็นตวัแทนของประชากรทัง้หมด 400 คนโดยประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื การสุ่มจากผูบ้รโิภคทีใ่ช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานในเขตกรุงเทพมหานคร ข ัน้ตอนการสุ่มตวัอย่างประกอบดว้ย 2 ข ัน้ตอน 
ดงัต่อไปนี้ 
 ขัน้ท่ี 1 วธิกีารสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยเลอืกเกบ็กลุ่ม
ตวัอย่างผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ให้ช่วยตอบแบบสอบถามออนไลน์บนอนิเทอร์เน็ต โดย
ผูว้จิยัจะโพสตล์งิค ์(Link) ของแบบสอบถามไวท้ัง้ 8 เวบ็ไซด ์ซึ่งผูต้อบแบบสอบถามสามารถ คลิก๊ที่
ลงิค์ (Link) กจ็ะสามารถ ไปยงัหน้าเวบ็แบบสอบถามทนัท ีเนื่องจากเทคโนโลยทีี่ทนัสมยัซึ่งตอบ
โจทย์ความต้องการของผูบ้รโิภค ท าให้ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน สมคัรเขา้เป็นสมาชกิทาง
เวบ็ไซดค์ลบัเหล่านี้ เพื่อเป็นการถาม-ตอบปญัหาได้อย่างรวดเรว็ และเวป็ไซด์เหล่านี้มสีมาชกิกว่า
หนึ่งพนัหา้รอ้ยคน เป็นผูท้ี่มีรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน และยนิดทีี่จะตอบแบบสอบถามออนไลน์
บนอนิเทอรเ์น็ตผา่นทางเวบ็ดงัต่อไปนี้  

1. http://www.thaimarch.com 
2. http://march-club.com/ 
3. http://www.marchclub.net/ 
4. http://www.marchlover.com/ 
5. http://www.brioclubza.com/ 
6. http://www.thaihondabrio.com/forum/index.php 
7. http://www.hondabrioclub.com/ 

http://www.thaimarch.com/
http://march-club.com/
http://www.marchclub.net/
http://www.marchlover.com/
http://www.brioclubza.com/
http://www.thaihondabrio.com/forum/index.php
http://www.hondabrioclub.com/
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8. http://www.thebrioclub.com/ 
 ขัน้ท่ี  2  วธิกีารสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) ผูว้จิยัจะ
ท าการสุม่ตวัอยา่งโดยสะดวกใหค้รบตามจ านวนแบบสอบถามจ านวน 400 ชดุ  
 

2. กำรสร้ำงเคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจยั 
 เครื่องมือท่ีใช้ในงำนวิจยั  
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้เอง โดยแบ่ง
ออกเป็น 5 ข ัน้ตอน ดงันี้ 
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ของผูต้อบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นแบบมใีห้เลอืก
หลายค าตอบ (Multiple choices) โดยค าถามแต่ละขอ้มลีกัษณะขอ้มูลดงัต่อไปนี้ 
 ขอ้ที ่1 เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ไดแ้ก่ 

1. ชาย     2. หญงิ  
 ข้อที่ 2 อายุ (Age) เป็นระดับการวดัข้อมูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
(แหล่งขอ้มูล : นิตา ดษิฐ์บุญเชญิ (2553)ได้ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
รถยนตE์co Car ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครสารนิพนธ ์บธ.ม. (การตลาด) กรุงเทพฯ : บณัฑติ
วทิยาลยัมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ)  ดงันี้ 

1. 25-34 ปี     2. 35-44 ปี  
3. 45-54 ปี    4. 55 ปีขึน้ไป   

 ขอ้ที ่3 ระดบัการศกึษาสูงสุด เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale)
ไดแ้ก่ 

1. ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 2. ปรญิญาตร ี   
3. สูงกวา่ปรญิญาตร ี 

 ขอ้ที ่4 อาชพี โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลนามบญัญตั ิ(Nominal scale)ไดแ้ก่ 
1. นิสติ/นกัศกึษา    2. ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ  
3. ประกอบธุรกจิส่วนตวั/นกัธุรกจิ  4. พนกังานเอกชน/ลูกจา้ง  
5. อื่นๆโปรดระบุ………………  

 ขอ้ที ่5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 
(แหล่งขอ้มูล : นิตา ดษิฐ์บุญเชญิ (2553)ได้ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ นัง่ประหยดัพลงังาน ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครสารนิพนธ์ บธ.ม. (การตลาด) 
กรุงเทพฯ : บณัฑติวทิยาลยัมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ)  ดงันี้ 

1. 10,001-20,000 บาท    2. 20,001-30,000 บาท  
3. 30,001-40,000 บาท    4. 40,001 บาทขึน้ไป 

http://www.thebrioclub.com/
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 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัข้อมูลของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ ยีห่อ้ และรุ่น ของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ของผูต้อบแบบสอบถาม ซึ่งเป็น
แบบมใีหเ้ลอืกหลายค าตอบ (Multiple choices) โดยค าถามแต่ละขอ้มลีกัษณะขอ้มูลดงัต่อไปนี้ 
 ขอ้ที ่1.ยีห่อ้  
  1. นิสสนั MARCH  

 รุ่น 1.1 S   1.2 E  1.3 EL  1.4 V  1.5 VL  
  2. ฮอนดา้ BRIO 
   รุ่น 2.1 S   2.2 V   
 
 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเกีย่วกบัระดบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert Scale ใชม้าตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) 
จ านวน 30 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบั 
ซึ่งมเีกณฑก์ารก าหนดคะแนน ดงันี้ 

คะแนน       ระดบัควำมคิดเหน็ 
   5    เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
   4    เหน็ดว้ย 
   3    เฉยๆ 
   2    ไม่เหน็ดว้ย 
   1    ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 

 
 การก าหนดเกณฑเ์ฉลีย่ในการอภปิรายผลค านวณ โดยใชสู้ตรการค านวณความกวา้งของ
อนัตรภาคชัน้ ดงันี้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2545: 129) 
 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉลีย่ดา้นความส าคญั
ต่อส่วนประสมทางการตลาดมดีงันี้ 

 
คะแนนเฉล่ีย     แปลผล 
4.21 - 5.00   มทีศันคตใินระดบัดมีาก 
3.41 - 4.20   มทีศันคตใินระดบัด ี
2.61 - 3.40   มทีศันคตใินระดบัปานกลาง 
1.81 - 2.60   มทีศันคตใินระดบัไมด่ ี
1.00 - 1.80   มทีศันคตใินระดบัไมด่มีาก 
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      ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกบัระดบัความพงึพอใจ โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert 
Scale ใชม้าตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) จ านวน 8 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซึ่งมเีกณฑก์ารก าหนดคะแนน ดงันี้ 
 

คะแนน       ระดบัควำมพึงพอใจ 
   5    มคีวามพงึพอใจอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
   4    มคีวามพงึพอใจอยู่ในระดบัมาก 
   3    มคีวามพงึพอใจอยู่ในระดบัปานกลาง 
   2    มคีวามพงึพอใจอยู่ในระดบัน้อย 
   1    มคีวามพงึพอใจอยู่ในระดบัน้อยทีสุ่ด 
 

 การก าหนดเกณฑเ์ฉลีย่ในการอภปิรายผลค านวณ โดยใชสู้ตรการค านวณความกวา้งของ
อนัตรภาคชัน้ ดงันี้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2545: 129) 
 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉลีย่ดา้นความส าคญั
ต่อส่วนประสมทางการตลาดมดีงันี้ 

คะแนนเฉล่ีย     แปลผล 
4.21 - 5.00   มคีวามพงึพอใจอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
3.41 - 4.20   มคีวามพงึพอใจอยู่ในระดบัมาก 
2.61 - 3.40   มคีวามพงึพอใจอยู่ในระดบัปานกลาง 
1.81 - 2.60   มคีวามพงึพอใจอยู่ในระดบัน้อย 
1.00 - 1.80   มคีวามพงึพอใจอยู่ในระดบัน้อยทีสุ่ด 
 

 ตอนท่ี 5 แบบสอบถามเกี่ยวกบัแนวโน้มการบริโภคหรือแนะน าต่อการใช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน จ านวน 2 ขอ้ โดยเป็นค าถามแบบ (Semantic Differential Scale) โดยใชร้ะดบั
การวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้(Interval Scale) ม ี5 ระดบั    

     คะแนน         ระดบัแนวโน้ม 
5   หมายถงึ แนวโน้มการบรโิภคหรอืแนะน าตอ่มากทีสุ่ด 
4   หมายถงึ แนวโน้มการบรโิภคหรอืแนะน าตอ่มาก 
3   หมายถงึ แนวโน้มการบรโิภคหรอืแนะน าตอ่ปานกลาง 
2   หมายถงึ แนวโน้มการบรโิภคหรอืแนะน าตอ่น้อย 
1   หมายถงึ แนวโน้มการบรโิภคหรอืแนะน าตอ่น้อยทีสุ่ด 
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 การอภปิรายผลของการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามทีใ่ชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) (วเิชยีร เกตุสงิห.์ 2538 : 8 – 11) ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในการ
อภปิรายผลดงันี้ 

 

 
สรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ 

คะแนนเฉล่ีย        แปลผล 
4.21 - 5.00   มแีนวโน้มการบรโิภคหรอืแนะน าต่อระดบัมากทีสุ่ด 
3.41 - 4.20   มแีนวโน้มการบรโิภคหรอืแนะน าต่อระดบัมาก 
2.61 - 3.40   มแีนวโน้มการบรโิภคหรอืแนะน าต่อระดบัปานกลาง 
1.81 - 2.60   มแีนวโน้มการบรโิภคหรอืแนะน าต่อระดบัน้อย 
1.00 - 1.80   มแีนวโน้มการบรโิภคหรอืแนะน าต่อระดบัน้อยทีสุ่ด 

 
 ขัน้ตอนกำรสร้ำงเครื่องมือท่ีใช้ในกำรวิจยั 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการสรา้งเครื่องมอืตามล าดบัดงันี้ 
 1.  ศกึษาค้นควา้ถงึวธิกีารเขยีนแบบสอบถาม ได้แก่ ประเภท เนื้อหา รูปแบบ การใช ้
ค าพูดของแต่ละแบบสอบถามจากเอกสาร แนวคดิ ทฤษฎหีลกัการ งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งกบัตวัแปรที่
ศกึษาเพื่อก าหนดเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. น าแบบสอบถามฉบบัร่างที่ผูว้จิยัสร้างขึน้เสนออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์  เป็นผู้
พจิารณาตรวจสอบความถูกต้อง ความเหมาะสมของภาษาที่ใช้ และข้อเสนอแนะเพิ่มเตมิเพื่อ
ปรบัปรุงแก้ไข เพื่อให้ค าถามอ่านแล้วมคีวามเขา้ใจง่าย ชดัเจน และครอบคลุมวตัถุประสงค์ และ
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 3.  น าแบบสอบถามที่ผู้ว ิจ ัยแก้ไขตามค าแนะน าของอาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ 
เรยีบร้อยแล้วเสนอผูเ้ชีย่วชาญตรวจสอบแบบสอบถาม เพื่อตรวจสอบความถูกต้องและเสนอแนะ
เพิม่เตมิ และน าไปปรกึษากบัคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธอ์กีครัง้ 
 4.  น าแบบสอบถามทีไ่ดป้รบัปรุงแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 40 
ชุดเพื่อน าไปทดสอบหาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยวธิกีารหาค่าสมัประสิทธิ ์ แอลฟ่า
ของครอนบคั(Cronbach’s Alpha Coefficient) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2546: 449) โดยใชก้ารทดสอบ
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ความเชือ่มัน่โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่า เพื่อทดสอบหาค่าความเชือ่มัน่ที่ 95% จากนัน้จงึน า
แบบสอบถามไปใชจ้รงิในการวดัผลการวจิยัต่อไป (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 449) 

 

 
 
เมื่อ        α  แทน   คา่สมัประสทิธิข์องความเชือ่มัน่ 

                      k    แทน   จ านวนขอ้ของแบบสอบถาม 
          แทน   คา่เฉลีย่ของค่าความแปรปรวนร่วมระหวา่งค าถาม 

ต่างๆ 
           แทน   คา่เฉลีย่ของค่าความแปรปรวนของค าถาม 

 
การวจิยัครัง้นี้ ความน่าเชือ่ถอืของแบบสอบถามภาพรวม คอื 0.963 

เรื่องผลติภณัฑ ์      0.826 
เรื่องดา้นราคา       0.872 
ดา้นชอ่งทางจดัจ าหน่าย     0.885 
ดา้นการส่งเสรมิการขาย     0.725 
ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รริ     0.948 
ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณธทางกายภาพ  0.900 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร    0.926 

 
3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Method) เพื่อศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อทศันคติ
ความพึงพอใจ และแนวโน้มของผู้บริโภค ที่เป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยัดพลังงานในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งการด าเนินการเกบ็ขอ้มูลมดีงันี้ 
 1. แหล่งข้อมูลทุติยภมิู (Secondary Data) 
 ได้จาการศกึษาค้นควา้ และเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากหนังสอื ต าราทางด้านการตลาดและ
ทางดา้นอื่น ๆ ไดแ้ก่ นิตยสาร หนงัสอืพมิพธ์ุรกจิ บทความ ขอ้มูลที่เผยแพร่ในเวบ็ไซด์ต่าง ๆ ทาง
อนิเตอรเ์น็ต วทิยานิพนธ ์ผลงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง ที่ได้ท ามาก่อนหน้านี้เพื่อใชป้ระกอบการก าหนด
กรอบแนวความคดิในการวจิยั 
 2. แหล่งข้อมูลปฐมภมิู (Primary Data) 
 เป็นขอ้มูลทีผู่ว้จิยัไดจ้ากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของผูม้อี านาจ
ในการตดัสนิใจซือ้ จ านวน 400 คน 
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4. กำรจดักระท ำข้อมูลและกำรวิเครำะหข้์อมูล 
 กำรจดักระท ำข้อมูล 
 1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม  
แยกแบบสอบถามทีไ่ม่สมบูรณ์ออก 
 2. การลงรหสัน า (Coding) แบบสอบถามที่ถูกต้องเรียบร้อยมาลงรหสัตามก าหนดไว้
ล่วงหน้า 
 3. การประมวลผลขอ้มูลที่ลงรหสัแล้ว น ามาบนัทกึโดยใชเ้ครื่องไมโครคอมพวิเตอร์เพื่อ
การประมวลผลข้อมูลซึ่งใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูป เพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร์ (Statistic 
Package for the Social Sciences หรอื SPSS) 
 
 กำรวิเครำะหข้์อมูล 
 1. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชส้ถติดิงันี้ 
  1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื่อใชอ้ธบิายลกัษณะขอ้ มูลจากแบบสอบถามตอนที ่
1 ขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก ่เพศ อาย ุระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพีปจัจุบนั รายไดต้อ่เดอืน และตอนที ่
2 ขอ้มูลเกีย่วกบัรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 

1.2 ค่าคะแนนเฉลีย่ (Mean) เพื่อใชใ้นการอธบิายลกัษณะขอ้มูลจากแบบสอบถาม 
ตอนที ่ 3 ขอ้มูลทางดา้นปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ตอนที ่4 ดา้นความพงึพอใจ และตอน
ที ่5 แนวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

1.3 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชใ้นการอธบิายลกัษณะ 
ขอ้มูลจากแบบสอบถามตอนที ่ 3 ขอ้มูลทางดา้นปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ตอนที ่ 4 ดา้น
ความพงึพอใจ และตอนที ่5 แนวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 2. การวเิคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Interential Statistic) เพื่อทดสอบสมมุตฐิาน 
ดงันี้ 
  2.1 สถติกิารทดสอบ Pearson Product moment Corralation Caefficient เพื่อใช ้
อธบิายลกัษณะขอ้มูลจากแบบสอบถามตอนที ่3 และตอนที ่4  
 

5. สถิติท่ีใช้ในกำรวิเครำะหข้์อมูล 
 1. สถติพิืน้ฐาน ไดแ้ก ่

1.1 การหาคา่รอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 52) 
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1.2 สูตรค่าเฉลีย่ (Mean) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 48) 

 
1.3 ค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรอื S.D.) ดงันี้ (กลัยา วา 

นิชยบ์ญัชา. 2550: 49) 

 

 
 

 2. การหาค่าความเชื่อมัน่ของเครื่องมอื (Reliability of the test) โดยใชว้ธิีหาค่า
สมัประสทิธิอ์ลัฟ่า (α -Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (อ้างองิจาก กลัยา วานิชย์
บญัชา.2549: 35) 
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 3. สถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิาน 
      3.1 การทดสอบความแตกตา่งระหวา่งค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม โดยใชสู้ตร t 
– test แบบ Independent (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2544: 169) ณ ระดบัความเชือ่มัน่รอ้ยละ 95 ซึ่งมสีูตร
การค านวณแบ่งออกเป็น 2 กรณยี่อย ดงันี้ 
 ในการทดสอบ t-test หากคา่แปรปรวนของขอ้มูลเท่ากนัทกุกลุ่มใหท้ดสอบความแตกต่าง
ดว้ย Equal Variances assumed และถา้ค่าแปรปรวนของขอ้มูลไม่เทา่กนัทุกกลุม่ใหท้ดสอบความ
แตกต่างดว้ย Equal Variances not assumed โดยจะท าการทดสอบคา่แปรปรวนของแตล่ะกลุ่ม
ก่อนโดยใช ้Levene test ดงันี้ 

ค่าความแปรปรวน (Variances) 
 

 
เมื่อ   W  แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่าง 

N  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
K  แทน  จ านวนกลุม่ตวัอย่างทีน่ ามาทดสอบ 
Zij  แทน  |Yij – Yio| ; Yio คอื ค่ากลางของกลุม่ตวัอยา่ง 
Z i.  แทน  ค่ากลางของกลุ่ม Zij 
Z ..  แทน  ค่ากลางของกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 

 
กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม เท่ากนั (S1

2 = S2
2) 
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เมื่อ  t  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณา 

X1  แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่1 
X2 แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่2 
Sp  แทน  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐานตวัอย่างรวมจากตวัอย่างทัง้ 2 กลุ่ม 
n1  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที ่1 
n2  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที ่2 

Degree of Freedom (df) = (n1 + n2 – 2) 
 
กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม ไม่เท่ากนั (S1

2
≠  S2

2) 

 
 

เมื่อ   t  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณา 
X1  แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่1 
X2  แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่2 
S1

2 แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที ่1 
S2

2  แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที ่2 
n1  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที ่1 
n2  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที ่2 

 
 

3.3 การทดสอบความแตกต่าง ระหวา่งค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างทีม่มีากกวา่สอง
กลุ่ม  

ใชว้เิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance: ANOVA) (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 
2534: 249) ใชท้ดสอบสมมตฐิานขอ้ 1 (ยกเวน้ เพศ) 
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เมื่อ   F แทน ค่าการแจกแจงของ F 

MSb  แทน  ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
MSw แทน  ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
p  แทน  จ านวนของกลุม่ตวัอย่าง 
n  แทน  จ านวนตวัอยา่งทัง้หมด 
 

กรณพีบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิจะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นราย
คู่ ในระดบัความส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 หรอืระดบัความเชือ่มัน่  95%  โดยใชสู้ตรตามวธิี Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544:333) 

 

 
 

เมื่อ    LSD  แทน  ค่าผลต่างนยัส าคญัทีค่ านวณไดส้ าหรบัประชากรกลุ่มทีi่ และ j      
          MSE แทน  ค่า Mean Square Error จากตารางวเิคราะหค์วาม   แปรปรวน 

K  แทน  จ านวนกลุม่ตวัอย่างทีใ่ชท้ดสอบ 
n  แทน  จ านวนขอ้มูลกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด 
α  แทน  ค่าความเชือ่มัน่ 
 

ใชค้่า Brown-Forsythe (β) กรณคี่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั(Hartung. 2001:300) 
มสีูตรดงันี้ 
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เมื่อ     β   แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 

MS(B)  แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม  
(Mean Square between group) 

MS(W)  แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
(Mean Square within group)ส าหรบั Brown-Forsythe 

K   แทน  จ านวนกลุม่ของตวัอย่าง 
ni   แทน  จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ที ่ii 
N   แทน  ขนาดของประชากร 
S12  แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที ่i 

 
กรณผีลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติจิะท าการทดสอบเป็นรายคู่ 

เพื่อดูวา่มคีู่ใดทีแ่ตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 (วเิชยีร เกศสงิห.์ 2543: 116) มสีูตรดงันี้ 

 
เมื่อ   t   แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณา t-distribution 

MS(W)  แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
(Mean Square within group) 

ส าหรบั Brown-Forsythe 
X i   แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่i 
X j   แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่j 
Ni   แทน  จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ที ่i 
N j   แทน  จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ที ่j 

 
 กรณตีรวจสอบเงื่อนไขแลว้พบวา่ ตวัแปรของแต่ละกลุ่มย่อยมกีารแจกแจงแบบปกตแิละมี
ค่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มแตกตา่งกนั จะใชส้ถติทิดสอบ Brown – Forsythe ในการทดสอบ
ค่าเฉลีย่ และถา้พบวา่มคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ จะท าการเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน 
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(Multiple Comparisons) เพื่อเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่เป็นรายคู่ วา่มคีู่ใดบา้งทีม่คี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 
ในระดบัความส าคญั 0.05 หรอืระดบัความเชือ่มัน่ 95% โดยใชว้ธิ ี Dunnett’s T3 เพื่อเปรยีบเทยีบ
ค่าเฉลีย่ประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2548: 242) 
 3.3 ค่า Correlation ใชท้ดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปร โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่าง
ง่ายของ เพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชท้ดสอบสมมตฐิานขอ้ 3 
และ 4 โดยใชสู้ตรดงันี้ 

 

 
 

โดยทีค่่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธจ์ะมคี่าระหวา่ง -1 < r < 1 
1.1 ค่า r เป็น – แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม 
1.2 ค่า r เป็น + แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
1.3 ค่า r มคี่าเขา้ใกล ้ 1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัและมี

ความสมัพนัธก์นัมาก 
1.4 ค่า r มคี่าเขา้ใกล ้ -1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มและมี

ความสมัพนัธก์นัมาก 
1.5 ค่า r มคี่าเขา้ใกล ้0 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย 
1.6 ค่า r มคี่าเทา่กบั 0 แสดงวา่ x และ y ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
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 โดยมเีกณฑใ์นการประเมนิ ระดบัความสมัพนัธข์องตวัแปรทีท่ าการทดสอบสมมตฐิานดงันี้   
(ชศูร ีวงศร์ตันะ.2534: 316) 
  
 ค่ำระดบัควำมสมัพนัธ ์กำรแปลควำมหมำยของค่ำระดบัควำมสมัพนัธข์องตวัแปร 

 
+ 0.81 ถงึ + 1.00 หรอื - 0.81 ถงึ - 1.00 ถอืวา่ มคีวามสมัพนัธส์ูงมาก 
+ 0.61 ถงึ + 0.80 หรอื - 0.61 ถงึ - 0.80 ถอืวา่ มคีวามสมัพนัธส์ูง 
+ 0.41 ถงึ + 0.60 หรอื - 0.41 ถงึ - 0.60 ถอืวา่ มคีวามสมัพนัธป์านกลาง 
+ 0.21 ถงึ + 0.40 หรอื 0.21 ถงึ - 0.40 ถอืวา่ มคีวามสมัพนัธต์ ่า 
+ 0.01 ถงึ + 0.20 หรอื -0.01 ถงึ + 0.20     ถอืวา่ มคีวามสมัพนัธต์ ่ามาก 
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บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
 ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้เรื่อง “ทศันคต ิความพงึพอใจ ทีม่คีวามสมัพนัธ์กับแนวโน้มการซื้อ
ซ ้าส าหรบัรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึ่งในการวเิคราะห์และการน าเสนอ
ขอ้มูลนัน้ได้ท าการศกึษาขอ้มูลและรวบรวมขอ้มูลที่ได้จากแบบสอบถาม จ านวนทัง้หมด 400 ชุด 
และสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลจะใชโ้ปรแกรม Statistical package for the social sciences: 
SPSS โดยผูว้จิยัไดก้ าหนดสญัลกัษณ์และอกัษรย่อในการวเิคราะหข์อ้มูล ดงันี้  
 
 สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล 

  แทน ค่าเฉลีย่กลุม่ตวัอย่าง 
 S.D. แทน ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 n  แทน ขนาดของกลุม่ตัว้อย่าง 
 t   แทน ค่าสถติทีใ่ชใ้นการพจิารณา (t-distribution) 
 F   แทน ค่าสถติทีใ่ชใ้นการพจิารณา (F-distribution) 
 r   แทน ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 Sig. แทน ระดบันยัส าคญัสถติ ิ
 Ho  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 df   แทน ระดบัของความเป็นอสิระ (Degree of Freedom) 
 SS  แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Freedom) 
 MS  แทน ค่าเฉลีย่ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Square) 
 *    แทน นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 **    แทน นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 การน าเสนอข้อมูลผลการวิเคราะหข้์อมูล 
 ในการน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มูลและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มูลของการวจิยัครัง้นี้ 
ผูว้จิยัไดว้เิคราะหแ์ละน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธบิาย โดยเรยีงล าดับหวัขอ้เป็น 6 
ตอน ดงันี้ 
 ตอนที่ 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม เพศ อายุ 
ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายไดต้่อเดอืน 
 ตอนที ่2 การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
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ตอนที่ 3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของ
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  

ตอนที ่4 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัความพงึพอใจต่อการเป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน 

ตอนที ่5 วเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัแนวโน้มการซื้อซ ้าหรอืแนะน ารถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
ตอนที ่6 การวเิคราะหข์อ้มูลเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 

 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 
ตอนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

การวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ไดแ้ก ่
เพศ อายุ ระดบัการศกึษาสูงสดุ อาชพี และรายไดต้อ่เดอืน โดยน าเสนอในรูปแบบความถีแ่ละรอ้ย
ละ ดงัตาราง 

 
ตาราง 2 การวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูใ้ช้รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ   

ชาย 243 60.75 
หญงิ 157 39.25 

รวม 400 100.00 
2. อายุ   

25 - 34  ปี 322 80.50 
35 - 44 ปี 78 19.50 

รวม 400 100.00 
3. ระดบัการศึกษาสงูสดุ   

ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 14 3.50 
ปรญิญาตร ี 268 67.00 
สูงกวา่ปรญิญาตร ี 118 29.50 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 2 (ต่อ)   

   

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
4. อาชีพ   

นิสติ / นกัศกึษา 45 11.25 
ขา้ราชการ/ รฐัวสิาหกจิ 73 18.25 
ประกอบธุรกจิส่วนตวั / นกัธุรกจิ 68 17.0 
พนกังานบรษิทัเอกชน 214 53.50 

รวม 400 100.00 
5. รายได้ต่อเดือน   

10,001 - 20,000 บาท 143 35.75 
20,001 - 30,000 บาท 191 47.75 
30,001 - 40,000 บาท 18 4.50 
40,001 บาทขึน้ไป 48 12.00 

รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตวัอย่างใน

การศกึษาครัง้นี้ จ านวน 400 คน จ าแนกไดด้งันี้ 
เพศ พบวา่ ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่แล้วเป็นเพศชาย มีจ านวน 243 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 60.75 และเป็นเพศหญงิจ านวน 157 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.25 
อาย ุพบวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่มชี่วงอายุ 25 – 34 ปี มจี านวน 322 

คน คดิเป็นร้อยละ 80.50 และรองลงมา คอื ช่วงอายุ 35 – 44 ปี มีจ านวน 78 คน คดิเป็นร้อยละ 
19.5 

ระดบัการศึกษา พบว่า ผู้ใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลังงาน ส่วนใหญ่มีระดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีมีจ านวน 268 คน คดิเป็นร้อยละ 67.00 และรองลงมา คอื สูงกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 
118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 และต ่ ากว่าปริญญาตรี มีจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 
ตามล าดบั ซึ่งผูว้จิยัจงึไดส้รุปรวมกลุ่มและตัง้เป็นกลุ่มระดบัการศกึษาต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญา
ตร ีและสูงกวา่ปรญิญาตร ีดงัแสดงในตาราง 
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ตาราง 3 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละตามระดบัการศกึษา 
 
ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ระดบัการศึกษา   

ต ่ากวา่หรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ี 282 70.50 
สูงกวา่ปรญิญาตร ี 118 29.50 

รวม 400 100.00 

 
อาชีพ พบวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่มอีาชพี พนกังานบรษิทัเอกชน/

ลูกจา้ง มจี านวน 214 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.50 และรองลงมา คอื ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ มจี านวน 
73 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.25 และประกอบธุรกจิส่วนตวั/นกัธุรกจิ จ านวน 68 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
17.00 และนิสติ/นกัศกึษา มจี านวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.25 ตามล าดบั 

รายได้ต่อเดือน พบวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่มรีายได ้ 20,001 – 
30,000 บาท จ านวน 191 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.75 และรองลงมา คอื รายได ้ 10,001 – 20,000 
จ านวน 143 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.75 และ40,001 บาทขึน้ไป จ านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.00 
และรายได ้ 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.50 ตามล าดบั ซึ่งผูว้จิยัจงึได้
สรุปรวมกลุ่มและตัง้เป็นกลุม่รายไดต้่อเดอืน 10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท และ 
30,001 บาทขึน้ไป ดงัแสดงในตาราง 

 
ตาราง 4 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละตามรายได ้
 
ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
รายได้   

10,001-20,000 บาท 143 35.75 
20,001-30,000 บาท  191 47.75 
30,001 บาทขึน้ไป 66 16.50 

รวม 400 100.00 

 
ตอนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  

การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน โดยน าเสนอในรูปแบบความถีแ่ละ
รอ้ยละ ดงัตาราง  
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ตาราง 5 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของขอ้มูลทีเ่กีย่วกบัรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
 
ข้อมูลท่ีเก่ียวกบัรถยนต์นัง่ประหยดั

พลงังาน 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

1.ย่ีห้อ   
นิสสนั MARCH 244 61.0 
รุ่น   
S 65 26.6 
E 82 33.6 
ET 39 16.0 
V 17 7.0 
VL 41 16.8 
ฮอนดา้ BRIO 156 39.0 
รุ่น   
S  85 54.5 
V 71 45.5 

รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 5 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลที่เกี่ยวกบัรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานของผู้ตอบ
แบบสอบถามทีเ่ป็นกลุ่มตวัอย่างในการศกึษาครัง้นี้ จ านวน 400 คน จ าแนกไดด้งันี้ 

 ย่ีห้อและรุ่น พบว่า ผู้ใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่แล้วใช้ยี่ห้อ นิสสัน 
MARCH มจี านวน 244 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.00 รุ่น ส่วนใหญ่แล้วใชรุ้่น E จ านวน 82 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 33.6  และรุ่น S มจี านวน 65 คน คดิเป็นร้อยละ 26.6 และรองลงมา คอื รุ่น VL จ านวน 41 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.8 และรุ่น ET จ านวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.0 และรุ่น V มจี านวน 17 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 7.0 ตามล าดบั 

และยี่ห้อฮอนด้า BRIO จ านวน 156 คน คดิเป็นร้อยละ 39.00 รุ่น ส่วนใหญ่แล้วใชรุ้่น S มี
จ านวน 85 คน คดิเป็นร้อยละ 54.5 และรองลงมา รุ่น V มีจ านวน 71 คน คดิเป็นร้อยละ 45.5 
ตามล าดบั 

 
ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของ
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  

การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน โดยน าเสนอในรูปแบบค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัตาราง 
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ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคตติ่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร

รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในดา้นผลติภณัฑ ์
 

ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน ในด้านผลิตภณัฑ ์

 S.D. ระดบั 

1.มรีูปลกัษณ์ภายนอกความสวยงาม 3.92 0.817 ด ี
2.มสีิง่อ านวยความสะดวกภายในรถครบครนั 3.85 0.784 ด ี
3.ระบบเกยีร ์ลื่นไหล ไม่สะดุด 3.81 0.744 ด ี
4.ระบบเบรก หยุดทนัททีีม่กีารเบรก ท าใหม้ัน่ใจ 4.05 0.806 ด ี
5.สมรรถนะเครื่องยนต ์เร่งขึน้ทนัท่วงท ี 3.83 0.752 ด ี
6.มสีภีายนอก/ภายในใหเ้ลอืกไดม้าก หลากหลาย 3.98 0.842 ด ี
7.ประหยดัน ้ามนัอย่างมาก 4.11 0.998 ด ี

ผลรวมของด้านผลิตภณัฑ ์ 3.94 0.972 ดี 

 
 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะห์ของระดับความส าคัญของทศันคติต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในดา้นผลติภณัฑ ์พบวา่ผลรวมในดา้นผลติภณัฑ์ ผูใ้ช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ให้ระดบัความคดิเหน็ในระดบัด ีซึ่งมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.94 และเมื่อมา
พจิารณารายขอ้พบวา่  
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ใหร้ะดบัความคดิเหน็ในระดบัด ีคอื หาขอ้มูลความรู้ด้าน
บนัเทงิ เชน่ ดูหนงั ฟงัเพลง ระบบเบรก หยุดทนัททีีม่กีารเบรก ท าให้มัน่ใจ มสีภีายนอก/ภายในให้
เลอืกไดม้าก หลากหลาย มรีูปลกัษณ์ภายนอกความสวยงาม มสีิง่อ านวยความสะดวกภายในรถครบ
ครนั สมรรถนะเครื่องยนต ์เร่งขึน้ทนัท่วงท ีและระบบเกยีร์ ลื่นไหล ไม่สะดุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.11, 4.05, 3.98, 3.92, 3.85, 3.83 และ 3.81 ตามล าดบั  
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ตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคตติ่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร

รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในดา้นราคา 
 

ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน ในด้านราคา 

 S.D. ระดบั 

8. ราคารถยนตเ์หมาะสมกบัตวัรถ 3.84 0.890 ด ี
9. ค่าช าระเงนิดาวน์ต ่า (น้อยกวา่ 25 %) 3.41 0.747 ด ี
10. อตัราดอกเบีย้ อยู่ในอตัราทีเ่หมาะสม 3.54 0.930 ด ี
11. ระยะเวลาในการผอ่นช าระ มหีลายแบบใหเ้ลอืก 3.70 0.893 ด ี
12. ค่าอะไหล่ อยูใ่นราคาทีเ่หมาะสม 3.62 0.786 ด ี
13. ค่าบ ารุงรกัษา อยู่ในราคาทีเ่หมาะสม 3.61 0.830 ด ี
ผลรวมของด้านราคา 3.62 0.938 ดี 

 
 จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์ของระดับความส าคัญของทศันคติต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในดา้นราคา พบวา่ผลรวมในดา้นราคา ผูใ้ช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน ใหร้ะดบัความคดิเหน็ในระดบัด ีซึ่งมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.62 และเมื่อมาพจิารณาราย
ขอ้พบวา่  
 ผู้ใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ให้ระดบัความคิดเห็นในระดบัดี คือ ราคารถยนต์
เหมาะสมกับตัวรถ ระยะเวลาในการผ่อนช าระ มีหลายแบบให้เลือก ค่าอะไหล่ อยู่ในราคาที่
เหมาะสม ค่าบ ารุงรกัษา อยู่ในราคาทีเ่หมาะสม อตัราดอกเบีย้ อยู่ในอตัราที่เหมาะสม และค่าช าระ
เงนิดาวน์ต ่า (น้อยกว่า 25 %) โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.84, 3.70, 3.62, 3.61, 3.54 และ 3.41 
ตามล าดบั  
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ตาราง 8 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคตติ่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร

รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในดา้นชอ่งทางจดัจ าหน่าย 
 

ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน ในด้านช่องทางจดัจ าหน่าย 

 S.D. ระดบั 

14. ตวัแทนจ าหน่ายมคีวามน่าเชือ่ถอื 4.04 0.852 ด ี
15. ตวัแทนจ าหน่ายอยู่ใกลบ้า้น 4.06 0.913 ด ี
16. มศีนูยบ์รกิารมจี านวนมากเพยีงพอต่อความ
ตอ้งการ 

4.15 0.834 ด ี

ผลรวมของด้านช่องทางจดัจ าหน่าย 4.08 0.780 ดี 

 
 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะห์ของระดับความส าคัญของทศันคติต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบริการรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในด้านช่องทางจัดจ าหน่าย พบว่าผลรวมในด้าน
ชอ่งทางจดัจ าหน่าย ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ให้ระดบัความคดิเหน็ในระดบัดี ซึ่งมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.08และเมื่อมาพจิารณารายขอ้พบวา่  
 ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ให้ระดบัความคดิเห็นในระดบัดี คือ มศีูนย์บริการมี
จ านวนมากเพียงพอต่อความต้องการ ตวัแทนจ าหน่ายอยู่ใกล้บ้านและ ตวัแทนจ าหน่ายมีความ
น่าเชือ่ถอืโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15, 4.06 และ 4.04 ตามล าดบั  
 
ตาราง 9 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคตติ่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร

รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในดา้นส่งเสรมิาการขาย 
 

ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน ในด้านส่งเสริมการขาย 

 S.D. ระดบั 

17. การทีม่โีฆษณาทีน่่าสนใจ ดงึดูด 4.10 0.918 ด ี
18. ใหส้่วนลดเงนิสดในการแนะน าตอ่ 2.99 1.176 ปานกลาง 
19. มกีจิกรรมใหร้่วมเล่น รบัรางวลั ในโชวร์ูมเสมอๆ 2.90 1.268 ปานกลาง 
20. มแีถมอุปกรณ์เพิม่เตมิ เชน่ พวงกุญแจ เสือ้ 
หมวก 

2.95 1.167 ปานกลาง 

ผลรวมของด้านส่งเสริมการขาย 3.24 1.022 ปานกลาง 
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 จากตาราง 9 ผลการวิเคราะห์ของระดับความส าคัญของทศันคติต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในด้านส่งเสรมิการขาย พบว่าผลรวมในด้านส่งเสรมิ
การขาย ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ให้ระดบัความคดิเหน็ในระดบัปานกลาง ซึ่งมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.24 และเมื่อมาพจิารณารายขอ้พบวา่  
 ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  ให้ระดบัความคดิเหน็ในระดบัปานกลาง คอื การที่มี
โฆษณาทีน่่าสนใจ ดงึดูด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.10 และ 
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ให้ความส าคญัในระดบัน้อย คอื ห้ส่วนลดเงนิสดในการ
แนะน าต่อ มแีถมอุปกรณ์เพิม่เตมิ เช่น พวงกุญแจ เสื้อ หมวก และมกีจิกรรมให้ร่วมเล่น รบัรางวลั 
ในโชวร์ูมเสมอๆ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.99, 2.95 และ 2.90 ตามล าดบั 
 
ตาราง 10 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของทศันคตติ่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร

รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร 
 

ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน ในด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ 

 S.D. ระดบั 

21. พนกังานสุภาพและอธบิายขอ้สงสยัดว้ยความ
กระตอืรอืรน้ 

3.77 0.777 ด ี

22. พนกังานใหบ้รกิารดว้ยใบหน้าทีย่ิม้แยม้แจม่ใส 3.70 0.811 ด ี
23. พนกังานรบัเรือ่งและใหบ้รกิารอย่างรวดเรว็ 3.76 0.886 ด ี
24. พนกังานมคีวามสภุาพในการใหบ้รกิาร 3.96 0.808 ด ี
ผลรวมของด้านพนักงานผู้ให้บริการ 3.80 0.771 ดี 

 
 จากตาราง 10 ผลการวเิคราะห์ของระดบัความส าคญัของทัศนคติต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบริการรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในด้านพนักงานผู้ให้บริการ พบว่าผลรวมในด้าน
พนกังานผูใ้หบ้รกิาร ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ใหร้ะดบัความคดิเหน็ในระดบัด ีซึ่งมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.80 และเมื่อมาพจิารณารายขอ้พบวา่  
 ผูใ้ช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ให้ระดบัความคดิเหน็ในระดบัด ีคอื พนักงานมคีวาม
สุภาพในการใหบ้รกิาร พนกังานสุภาพและอธบิายขอ้สงสยัดว้ยความกระตอืรอืร้น พนักงานรบัเรื่อง
และใหบ้รกิารอย่างรวดเรว็ และพนกังานใหบ้รกิารดว้ยใบหน้าทีย่ิม้แยม้แจ่มใส โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.96, 3.77, 3.76 และ 3.70 ตามล าดบั 
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ตาราง 11 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของทศันคตติ่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร

รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในดา้นการสรา้งและลกัษณะทางการภาพ 
 

ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน ในด้านการสร้างและลกัษณะทาง 

การภาพ 

 S.D. ระดบั 

25. ความสวยงาม การตกแต่ง สถานทีข่องโชวร์ูม 3.70 0.733 ด ี
26. มสีิง่อ านวยความสะดวกในโชวร์ูม อาท ิ ทีน่ัง่พกั
คอย 

3.98 0.742 ด ี

27. ความสะอาดในโชวร์ูม มคีวามสะอาด 3.92 0.817 ด ี
ผลรวมของด้านการสร้างและลกัษณะทางการภาพ 3.87 0.823 ดี 

 
 จากตาราง 11 ผลการวเิคราะห์ของระดับความส าคญัของทศันคติต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในด้านพนักงานผูใ้ห้บรกิาร พบว่าผลรวมในด้านการ
สรา้งและลกัษณะทางการภาพ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ให้ระดบัความคดิเหน็ในระดบัด ีซึ่ง
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.87 และเมื่อมาพจิารณารายขอ้พบวา่  
 ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ให้ระดบัความคดิเหน็ในระดบัด ีคอื มสีิง่อ านวยความ
สะดวกในโชวร์ูม อาท ิที่นัง่พกัคอย ความสะอาดในโชวร์ูม มคีวามสะอาด และความสวยงาม การ
ตกแต่ง สถานทีข่องโชวร์ูม โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.98, 3.92 และ 3.70 ตามล าดบั 
 
ตาราง 12 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของทศันคตติ่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร

รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
 
ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์นัง่

ประหยดัพลงังาน ในด้านกระบวนการให้บริการ 
 S.D. ระดบั 

28. ความมปีระสทิธภิาพในการซ่อมตามทีแ่จง้ 3.76 0.849 ด ี
29. มคีวามตรงต่อเวลาในการส่งมอบรถทีเ่ขา้มาใช้
บรกิาร 

3.90 0.914 ด ี

30. มอีุปกรณ์สนบัสนุนการบรกิารครบครนั อาท ิ
เครื่องมอืชา่ง 

3.92 0.860 ด ี

ผลรวมของด้านกระบวนการให้บริการ 3.86 0.846 ดี 
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 จากตาราง 12 ผลการวเิคราะห์ของระดบัความส าคญัของทัศนคติต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบริการรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในด้านพนักงานผู้ให้บริการ พบว่าผลรวมในด้าน
กระบวนการให้บริการ ผู้ใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ให้ระดบัความคิดเห็นในระดบัดี ซึ่งมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.86 และเมื่อมาพจิารณารายขอ้พบวา่  
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ให้ระดบัความคดิเหน็ในระดบัด ีคอื มอีุปกรณ์สนับสนุน
การบรกิารครบครนั อาท ิเครื่องมอืชา่ง มคีวามตรงต่อเวลาในการส่งมอบรถที่เขา้มาใชบ้รกิาร และ 
ความมปีระสทิธภิาพในการซ่อมตามทีแ่จง้ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.92, 3.90 และ 3.76 ตามล าดบั 
 
ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัความพึงพอใจต่อการเป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน 
 การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัข้อมูลเกี่ยวกบัความพงึพอใจต่อการเป็นเจ้าของรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน โดยน าเสนอในรูปแบบค่าเฉลี่ยและค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัตาราง 

 
ตาราง 13 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของความพงึพอใจต่อการเป็นเจ้าของรถยนต์นัง่

ประหยดัพลงังาน  
 

ความพึงพอใจต่อการเป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน 

 S.D. ระดบัความ 
พึงพอใจ 

1. ขนาดของหอ้งโดยสาร 3.69 0.807 มาก 
2. ความเรว็ในการวิง่ทางไกล 3.46 0.751 มาก 
3. อตัราการประหยดัน ้ามนั 3.98 0.675 มาก 
4. ความปลอดภยัขณะขบัขี ่ 3.74 0.829 มาก 
5. ขนาดตวัรถ 3.55 0.654 มาก 
6. ความคุม้ค่าดา้นราคา 3.73 0.818 มาก 
7. รูปลกัษณ์ภายนอกความสวยงาม การตกแตง่ 3.91 0.798 มาก 
8. ความพงึพอใจโดยรวมต่อรถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน 

3.88 0.816 มาก 

ผลรวมของความพึงพอใจ 3.74 0.766 มาก 

 
 จากตาราง 13 ผลการวเิคราะห์ของความพงึพอใจต่อการเป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน พบว่าผลรวมของความพงึพอใจ อยู่ในระดบัมาก ซึ่งมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.74 และเมื่อมา
พจิารณารายขอ้พบวา่  
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 ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มคีวามพึงพอใจในระดบัมาก คือ อตัราการประหยดั
น ้ามนั รูปลกัษณ์ภายนอกความสวยงาม การตกแต่ง ความพงึพอใจโดยรวมต่อรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน  ความปลอดภยัขณะขบัขี ่ความคุม้ค่าด้านราคา ขนาดของห้องโดยสาร ขนาดตวัรถ และ
ความเรว็ในการวิง่ทางไกล โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.98, 3.91, 3.88, 3.74, 3.73, 3.69, 3.55 และ 
3.46 ตามล าดบั  
 
ตอนท่ี 5 วิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัแนวโน้มการซ้ือหรือแนะน ารถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
 การวเิคราะหข์อ้มูลแนวโน้มการซื้อหรอืแนะน ารถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน โดยน าเสนอใน
รูปแบบค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัตาราง 

 
ตาราง 14 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของแนวโน้มการซื้อหรือแนะน า รถยนต์นัง่

ประหยดัพลงังาน 
 

แนวโน้มการซ้ือหรือแนะน ารถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  S.D. ระดบั 

1. มแีนวโน้มทีซ่ื้อรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ต่อ 3.53 1.189 มาก 
2. มแีนวโน้มทีจ่ะแนะน าใหผู้อ้ ื่นใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน 

3.85 0.892 
มาก 

  
 จากตาราง 14 ผลการวเิคราะห์ของระดบัความส าคญัของแนวโน้มการซื้อหรือแนะน า
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน พบวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก คอื 
มแีนวโน้มทีจ่ะแนะน าใหผู้อ้ ื่นใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน และ มแีนวโน้มทีซ่ื้อรถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน ต่อ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82 และ 3.53 ตามล าดบั  

 
ตอนท่ี 6 การวิเคราะหข้์อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี  1 ผู้ใช้รถยนต์นั ง่ประหยัดพลังงาน ท่ีมีลักษณะส่วนบุคคล
ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มี
ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 ลักษณะส่วนบุคคลในด้านเพศ อายุ และระดับการศึกษา สถิติที่ใช้ในการทดสอบ
สมมตฐิาน คอื สถติ ิIndendent t-test ส่วนในดา้นอาชพีและรายไดต้่อเดอืน สถติทิี่ใชใ้นการทดสอบ
สมมตฐิาน คอื สถติ ิOne-way Anova (One-Way Analysis of Avriance)  
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 เพศ 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.1 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่เีพศ แตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 ซึ่งสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้  
 H0 : ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่เีพศ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่เีพศ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ เพื่อทดสอบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของประชากร 
2 กลุ่ม โดยทีสุ่ม่ตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มอย่างเป็นอสิระต่อกนั (Indendent Sample t-test) โดยระดบั
ความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมือ่ค่า Probability (P-value) หรอื 
Sig.(2-tailed) มคี่าน้อยกวา่ 0.05  
 จากผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ Levene’s test for Equality of Variances ค่า sig. 
ของความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่าเทา่กบั 0.127 ซึ่งมากกวา่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ดงันัน้จะใชค้่า t-test กรณEีqual Variances assumed  
 ซึ่งสามารถแสดงผลการทดสอบสมมตฐิานดงัตารางนี้ 
 
ตาราง 15 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน 

จ าแนกตามเพศ 
 

ความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดั

พลงังาน 

Levene’s test 
for 

Equality of  
Variances 

เพศ  S.D. t df 
Sig. 

(2-tailed) F. Sig 
ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน โดยรวม    
Equal Variances assumed 2.338 0.127 ชาย 4.04 0.810 3.952** 398 0.000 
   หญงิ 3.78 0.654    
 

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 จากตาราง 15 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน จ าแนกตามเพศ พบวา่ 
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 ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่เีพศ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
เพศชาย มคีวามพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มากกว่าผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน เพศหญงิ 

 
 อายุ 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีาย ุ แตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 ซึ่งสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้  
 H0 : ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีายุ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีายุ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ เพื่อทดสอบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของประชากร 
2 กลุ่ม โดยทีสุ่ม่ตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มอย่างเป็นอสิระต่อกนั (Indendent Sample t-test) โดยระดบั
ความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมือ่ค่า Probability (P-value) หรอื 
Sig.(2-tailed) มคี่าน้อยกวา่ 0.05  
 จากผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ Levene’s test for Equality of Variances ค่า sig. 
ของความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่าเทา่กบั 0.722 ซึ่งมากกวา่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ดงันัน้จะใชค้่า t-test กรณ ีEqual Variances assumed  
 ซึ่งสามารถแสดงผลการทดสอบสมมตฐิานดงัตารางนี้ 
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ตาราง 16 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน 

จ าแนกตามอายุ 
 

ความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดั

พลงังาน 

Levene’s test 
for 

Equality of  
Variances 

อาย ุ  S.D. t df 
Sig. 

(2-tailed) F. Sig 
ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน โดยรวม    
Equal Variances assumed 0.127 0.722 25-34 ปี 3.86 0.754 -3.068** 398 0.002 
   35-44 ปี 4.15 0.774    
 

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 16 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน จ าแนกตามอายุ พบวา่ 
 ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีายุ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ที่
มอีายุ 25-34 ปี มีความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน น้อยกว่าผูใ้ช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน ทีม่อีายุ 35-44 ปี 

 
 ระดบัการศึกษาสงูสดุ 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุด แตกต่าง
กนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั  
 ซึ่งสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้  
 H0 : ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุด แตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสดุ แตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ เพื่อทดสอบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของประชากร 
2 กลุ่ม โดยทีสุ่ม่ตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มอย่างเป็นอสิระต่อกนั (Indendent Sample t-test) โดยระดบั
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ความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมือ่ค่า Probability (P-value) หรอื 
Sig.(2-tailed) มคี่าน้อยกวา่ 0.05  
 จากผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ Levene’s test for Equality of Variances ค่า sig. 
ของความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่าเท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.01 ดงันัน้จะใชค้่า t-test กรณ ีEqual Variances not assumed  
 ซึ่งสามารถแสดงผลการทดสอบสมมตฐิานดงัตารางนี้ 

  
ตาราง 17 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน 

จ าแนกตามระดบัการศกึษาสูงสุด  
 

ความพึงพอใจต่อ
การใช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน 

Levene’s test for 
Equality of  

Variances 
ระดบั

การศกึษา
สูงสุด  S.D. t df 

Sig. 
(2-tailed) F. Sig 

ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน โดยรวม    

Equal Variances 
not assumed 66.647** 0.000 

ต ่ากวา่หรอื
เทยีบเท่า
ปรญิญาตร ี

 
3.87 

 
0.866 -2.063* 384.082 0.04 

 
  

สูงกวา่
ปรญิญาตร ี

4.02 0.523 
   

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 17 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน จ าแนกตามระดบัการศกึษาสูงสุด พบวา่ 
 ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.040 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุด แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน ที่มรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญาตรี มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน น้อยกว่าผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่า
ปรญิญาตร ี
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 อาชีพ 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.4 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีาชพี แตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 ซึ่งสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้  
 H0 : ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีาชพี แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีาชพี แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ คอื การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way 
ANOVA) เพื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลีย่ของประชากรทีม่ากกวา่ 2 กลุ่ม โดยใช้
ระดบัความเชือ่มัน่ 95% ในการทดสอบสมมตฐิาน จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0 ) เมือ่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05 โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง 
Homogeneity of Variances ถา้พบความแปรปรวนเท่ากนัทกุกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างดว้ย F-
test และถา้ความแปรปรวนไม่เท่ากนัทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ดงันัน้
จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0 ) เมื่อ Sig.(2-tailed) มคี่าน้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1 ) ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อย 1 คู่ทีแ่ตกต่างกนัจะตอ้ง
น าไปทดสอบดว้ยวธิเีปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Mulitaple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) กรณทีีค่่าความแปรปรวนเท่ากนั และใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s 
T3 กรณทีีค่่าความแปรปรวนไม่เทา่กนั เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ 

 
ตาราง 18 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน 

จ าแนกตามอาชพี 
 

ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน 

Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
โดยรวม 

5.089** 3 396 0.002 

 
 ** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

  
 จากตาราง 18 การทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน จ าแนกตามอาชพี พบวา่ ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า sig. 
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เท่ากบั 0.002 ซึ่งมคีา่น้อยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่ 0.01 แสดงวา่ คา่ความแปรปรวนของ
ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั จงึใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Brown-Forsythe และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมื่อค่า Sig.(2-tailed) มคี่าน้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กล่าวไดว้า่ มคี่าเฉลีย่อย่างน้อยหนึ่งคู่ที่
แตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparision) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s 
T3 เพื่อหาวา่คา่เฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 แสดงตามตารางตอ่ไปนี้  
 
ตาราง 19 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน 

จ าแนกตามอาชพี 
 
ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดั

พลงังาน 
 
Statistic df1 df2 Sig. 

ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
โดยรวม 

3.505* 3 191.477 0.016 

 
 * มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 จากตาราง 19 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน จ าแนกตามอาชพี พบว่า ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
โดยรวม มคี่า sig. เท่ากบั 0.016 ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่มอีาชพีแตกต่างกนั มคีวาม
พงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้ าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหา
วา่ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนั  ซึ่งสามารถแสดงผลไดด้งัต่อไปนี้  
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ตาราง 20 แสดงความแตกต่างเป็นรายคู่ของความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
จ าแนกตามอาชพี 

 

อาชีพ  นิสิต/ 
นักศึกษา 

ข้าราชการ/ 
รฐัวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธรุกิจ
ส่วนตวั/ 
นักธรุกิจ 

พนักงาน
เอกชน/ 
ลูกจ้าง 

 x  3.87 3.67 4.06 3.97 

นิสิต/นักศึกษา 3.87 - 0.195 

(0.735) 

-0.192 

(0.814) 

-0.101 

(0.979) 

ข้าราชการ/ รฐัวิสาหกิจ 3.67  - -0.388 * 

(0.011) 

-0.296** 

(0.007) 

ประกอบธรุกิจส่วนตวั/ 
นักธรุกิจ 

4.06   - 0.092 

(0.956) 

พนักงานเอกชน/ 
ลูกจ้าง 

3.97     

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 จากตาราง 20 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่ของความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน จ าแนกตามอาชพี พบวา่ 
 ผูใ้ช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่มอีาชพีข้าราชการ/ รฐัวสิาหกิจ มคี่า Sig.(2-tailed) 
เท่ากบั 0.011 ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ที่มอีาชพีขา้ราชการ/ รฐัวสิาหกจิ มคีวามพงึพอใจ
ต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั กบั ผูใ้ช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่มอีาชพี
ประกอบธุรกจิส่วนตวั / นกัธุรกจิ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน ทีม่อีาชพีขา้ราชการ/ รฐัวสิาหกจิ  มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
น้อยกวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ที่มอีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั / นักธุรกจิ โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.388 
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 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีาชพีขา้ราชการ/ รฐัวสิาหกจิ มคี่า Sig.(2-tailed) 
เท่ากบั 0.007 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีาชพี
ขา้ราชการ/ รฐัวสิาหกจิ มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั กบั ผูใ้ช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีาชพีพนกังานเอกชน / ลูกจา้ง อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีาชพีขา้ราชการ/ รฐัวสิาหกจิ  มคีวามพงึพอใจต่อการ
ใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน น้อยกวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีาชพีพนกังานเอกชน 
/ ลูกจา้ง โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.296 สว่นคู่อื่นไมพ่บความแตกตา่งอย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 

 
 รายได้ต่อเดือน 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.5 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่รีายไดต้อ่เดอืน แตกต่างกนั มี
ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกตา่งกนั 
 ซึ่งสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้  
 H0 : ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่รีายไดต้่อเดอืน แตกตา่งกนั มคีวามพงึพอใจต่อ
การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ไม่แตกตา่งกนั 
 H1 : ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่รีายไดต้่อเดอืน แตกตา่งกนั มคีวามพงึพอใจต่อ
การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 ส าหรบัสถติิที่ใชใ้นการวเิคราะห์ คอื การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
ANOVA) เพื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากรที่มากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ในการทดสอบสมมติฐาน จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0 ) เมื่อระดับ
นัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง 
Homogeneity of Variances ถา้พบความแปรปรวนเท่ากนัทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างด้วย F-
test และถา้ความแปรปรวนไม่เท่ากนัทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างด้วย Brown-Forsythe ดงันัน้
จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0 ) เมื่อ Sig.(2-tailed) มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1 ) ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อย 1 คู่ทีแ่ตกต่างกนัจะตอ้ง
น าไปทดสอบด้วยวธิเีปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Mulitaple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) กรณีที่ค่าความแปรปรวนเท่ากนั และใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s 
T3 กรณทีีค่่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ 
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ตาราง 21 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน 

จ าแนกตามรายไดต้่อเดอืน 
 

ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน 

Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
โดยรวม 

32.534** 2 397 0.000 

  
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 21 การทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน จ าแนกตามรายไดต้่อเดอืน พบวา่ ความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มี
ค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งมคีา่น้อยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่ 0.01 แสดงวา่ ค่าความแปรปรวน
ของความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่าความแปรปรวนไม่เทา่กนั จงึใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Brown-Forsythe และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมื่อคา่ Sig.(2-tailed) มคี่าน้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใด
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กล่าวไดว้า่ มคี่าเฉลีย่อย่างน้อยหนึ่งคู่ที่
แตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparision) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s 
T3 เพื่อหาวา่คา่เฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 แสดงตามตารางตอ่ไปนี้  

 
ตาราง 22 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน 

จ าแนกตามรายไดต้่อเดอืน 
 

ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน 

 
Statistic df1 df2 Sig. 

ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
โดยรวม 

2.210 2 202.418 0.112 

 

จากตารางที ่ 22 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่
ประหยดัพลงังาน จ าแนกตามรายไดต้อ่เดอืน พบวา่ ความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน โดยรวม มคีา่ sig. เท่ากบั 0.112 ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่รีายไดต้อ่เดอืน
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แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
 สมมติฐานท่ี 2 ประเภทรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั มีความพึงพอใจ
ต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  แตกต่างกนั 
 ประเภทรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในดา้นยีห่อ้ สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื 
สถติ ิIndendent t-test ส่วนในดา้นรุ่น สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติ ิOne-way Anova 
(One-Way Analysis of Avriance)  
 
 ย่ีห้อ 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.1 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่ยีีห่อ้ แตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 ซึ่งสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้  
 H0 : ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่ยีีห่อ้ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจตอ่การใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่ยีีห่อ้ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจตอ่การใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ เพื่อทดสอบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของประชากร 
2 กลุ่ม โดยทีสุ่ม่ตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มอย่างเป็นอสิระต่อกนั (Indendent Sample t-test) โดยระดบั
ความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมือ่ค่า Probability (P-value) หรอื 
Sig.(2-tailed) มคี่าน้อยกวา่ 0.05  
 จากผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ Levene’s test for Equality of Variances ค่า sig. 
ของความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่าเทา่กบั 0.483 ซึ่งมากกวา่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ดงันัน้จะใชค้่าt-test กรณ ีEqual Variances assumed  
 ซึ่งสามารถแสดงผลการทดสอบสมมตฐิานดงัตารางนี้ 
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ตาราง 23 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน 

จ าแนกตามยีห่อ้ 
 

ความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดั

พลงังาน 

Levene’s test 
for 

Equality of  
Variances 

ยีห่อ้  S.D. t df 
Sig. 

(2-tailed) F. Sig 
ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน โดยรวม    
Equal Variances assumed 

0.493 0.483 
นิสสนั 
MARCH 

3.99 0.793 2.304* 398 0.022 

 
  

ฮอนดา้ 
BRIO 

3.81 0.710    

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 
 จากตาราง 23 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน จ าแนกตามยีห่อ้ พบวา่ 
 ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.022 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่ยีีห่อ้ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
ยีห่อ้นิสสนั MARCH มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มากกว่าผูใ้ชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน ยีห่อ้ฮอนดา้ BRIO 

 
 รุ่น 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.2 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่รีุ่น แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจ
ต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.2.1 ผูใ้ชร้ถยนต ์ยีห่อ้ นิสสนั MARCH ทีม่รีุ่น แตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนต ์ยีห่อ้ นสิสนั MARCH แตกต่างกนั 
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 ซึ่งสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้  
 H0 : ผูใ้ชร้ถยนต ์ ยีห่อ้ นิสสนั MARCH ทีม่รีุ่น แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจตอ่การใช้
รถยนต ์ยีห่อ้ นสิสนั MARCH ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผู้ใช้รถยนต์ ยี่ห้อ นิสสนั MARCH ที่มรีุ่น แตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต ์ยีห่อ้ นิสสนั MARCH แตกต่างกนั 
  ส าหรบัสถติิที่ใชใ้นการวเิคราะห์ คอื การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
ANOVA) เพื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากรที่มากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ในการทดสอบสมมติฐาน จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0 ) เมื่อระดับ
นัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง 
Homogeneity of Variances ถา้พบความแปรปรวนเท่ากนัทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างด้วย F-
test และถา้ความแปรปรวนไม่เท่ากนัทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างด้วย Brown-Forsythe ดงันัน้
จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0 ) เมื่อ Sig.(2-tailed) มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1 ) ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อย 1 คู่ทีแ่ตกต่างกนัจะตอ้ง
น าไปทดสอบด้วยวธิเีปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Mulitaple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) กรณีที่ค่าความแปรปรวนเท่ากนั และใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s 
T3 กรณทีีค่่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ 

 
ตาราง 24 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 

จ าแนกตามรุ่น 
 

ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน 

Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
โดยรวม 

1.754 3 240 0.157 

  
 จากตาราง 24 การทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน จ าแนกตามรุน่ พบวา่ ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคีา่ sig. 
เท่ากบั 0.157 ซึ่งมคี่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 แสดงวา่ ค่าความแปรปรวนของความ
พงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่าความแปรปรวนเท่ากนั จงึใชว้ธิทีดสอบแบบ 
แบบ F-test และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0 ) กต็่อเมื่อค่า Sig.(2-tailed)มคี่าน้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อย่างน้อยหนึ่งคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบ
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เชงิซ้อน (Multiple Comparision) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least significant difference (LSD) เพื่อ
หาวา่ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกตา่งกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 แสดงตามตารางต่อไปนี้  
 
ตาราง 25 การทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ยี่ห้อ 

นิสสนั MARCH จ าแนกตามรุ่น 
 

กระบวนการตอบสนอง แหล่งความ
แปรปรวน 

  df SS MS F Sig 
 

ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่
ประหยดัพลงังาน โดยรวม 

ระหวา่งกลุ่ม 4 12.395 3.099 5.268** 0.000 

ภายในกลุ่ม 239 140.569 0.588   

รวม 243 152.963    

 
 ** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 25 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน จ าแนกตามรุ่น พบว่า ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
โดยรวม มคี่า sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูใ้ชร้ถยนต ์ยีห่อ้ นิสสนั MARCH ทีม่รีุ่น แตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 
ดงันัน้ผู้วจิยัได้ท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วธิีทดสอบแบบ Least significant 
difference (LSD) เพื่อหาวา่ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนั ผลดงัแสดงในตารางต่อไปนี้ 
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ตาราง 26 แสดงความแตกต่างเป็นรายคู่ของความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 

ยีห่อ้ นิสสนั MARCH จ าแนกตามรุ่น 
 

รุ่น  S E ET V VL 
 x  3.72 4.09 4.38 3.94 3.97 

S 3.80 - -0.273** 
(0.008) 

-0.585** 
(0.000) 

0.856  
(-0.018) 

0.970 
(-0.005) 

E 
 

4.07  - -0.311* 
(0.033) 

0.027 
(0.255) 

0.061  
(0.268) 

ET 4.38   - 0.566 ** 
(0.000) 

0.580 ** 
(0.001) 

V 3.82    - 0.925  
(0.013) 

VL 3.08     - 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

 จากตาราง 26 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่ของความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานจ าแนกตามรุ่น พบวา่ 

 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานทีใ่ชรุ้่น S กบัรุ่น E มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.008 ซึ่ง
น้อยกวา่ 0.01หมายความว่า ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น S มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานแตกต่างกนั กบั ผูใ้ช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใช้รุ่น E อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น S มคีวามพงึพอใจต่อ
การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานน้อยกวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น E โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.273 

 ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น S กบัรุ่น ET มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งน้อยกวา่ 0.01หมายความวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานทีใ่ชรุ้่น S มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานแตกต่างกนั กบั ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น ET อย่างมี
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นยัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น S มคีวามพงึพอใจต่อ
การใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานน้อยกว่า ผู้ใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลังงานที่ใช้รุ่น ET โดยมี
ผลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.585 

 ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น E กบัรุ่น ET มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.033 
ซึ่งน้อยกวา่ 0.05หมายความวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานทีใ่ชรุ้่น E มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานแตกต่างกนั กบั ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น ET อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น E มคีวามพงึพอใจต่อ
การใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานน้อยกว่า ผู้ใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลังงานที่ใช้รุ่น ET โดยมี
ผลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.311 

 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานทีใ่ชรุ้่น E กบัรุ่น V มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.027 ซึ่ง
น้อยกวา่ 0.05หมายความว่า ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น E มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานแตกต่างกนั กบั ผูใ้ช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใช้รุ่น V อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น E มคีวามพงึพอใจต่อ
การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานมากกวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น V โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.255 

 ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น ET กบัรุ่น V มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งน้อยกวา่ 0.01หมายความวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานทีใ่ชรุ้่น ET มคีวามพงึพอใจต่อการ
ใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานแตกต่างกนั กบั ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น V อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น ET มคีวามพงึพอใจต่อ
การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานมากกวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น V โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.566 

 ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น ET กบัรุ่น VL มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.001 
ซึ่งน้อยกวา่ 0.01หมายความวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานทีใ่ชรุ้่น ET มคีวามพงึพอใจต่อการ
ใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานแตกต่างกนั กบั ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น VL อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานที่ใชรุ้่น ET มคีวามพงึพอใจต่อ
การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานมากกวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานทีใ่ชรุ้่น VL โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.580 

 ส่วนคู่อื่นไม ่พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทาง สถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อท่ี 2.2.2 ผูใ้ชร้ถยนต ์ ยีห่อ้ ฮอนดา้ BRIO ทีม่รีุ่น แตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนต ์ยีห่อ้ ฮอนดา้ BRIO แตกต่างกนั 
 ซึ่งสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้ 
 H0 : ผูใ้ชร้ถยนต ์ยีห่อ้ ฮอนดา้ BRIO ทีม่รีุ่น แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูใ้ชร้ถยนต ์ ยีห่อ้ ฮอนดา้ BRIO ทีม่รีุ่น แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชน้ัง่
ประหยดัพลงังาน แตกตา่งกนั 
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ เพื่อทดสอบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของประชากร 
2 กลุ่ม โดยทีสุ่ม่ตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มอย่างเป็นอสิระต่อกนั (Indendent Sample t-test) โดยระดบั
ความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมือ่ค่า Probability (P-value) หรอื 
Sig.(2-tailed) มคี่าน้อยกวา่ 0.05  
 จากผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ Levene’s test for Equality of Variances ค่า sig. 
ของความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่าเทา่กบั 0.00 ซึ่งน้อยกวา่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ดงันัน้จะใชค้่า t-test กรณ ีEqual Variances not assumed  
 ซึ่งสามารถแสดงผลการทดสอบสมมตฐิานดงัตารางนี้ 

 
ตาราง 27 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์ ยี่ห้อ ฮอนด้าBRIO 

จ าแนกตามรุ่น 
 

ความพึงพอใจต่อการ
ใช้รถยนต์นัง่ประหยดั

พลงังาน 

Levene’s test for 
Equality of  

Variances 
รุ่น  S.D. t df 

Sig. 
(2-tailed) F. Sig 

ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน โดยรวม   
Equal Variances not 
assumed 

50.821** 0.000 S 4.00 0.000 3.416** 119.000 0.001 

   V 3.75 0.802    
 

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 จากตาราง 27 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต ์ ยีห่อ้ 
ฮอนดา้ BRIO จ าแนกตามรุ่น พบวา่ 
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 ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0. 001 ซึ่ง
น้อยกวา่  0.0 1 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผูใ้ชร้ถยนต ์ ยีห่อ้ ฮอนดา้ BRIO ทีม่รีุ่น แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนต ์ ยีห่อ้ ฮอนดา้ BRIO 
รุ่น S มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มากกวา่ผูใ้ชร้ถยนต ์ ยีห่อ้ ฮอนดา้ 
BRIO รุ่น V 
 

 สมมติฐานท่ี 3 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสมัพนัธก์บั
ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้  
 H0 : ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจตอ่
การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 H1 : ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อ
การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  

 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติคิา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรสนั 
(Pearson product moment correlation coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทัง้
สอง ถา้มคี่า Sig. (2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ดงัแสดงในตารางต่อไปนี้ 

 
ตาราง 28 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านผลติภณัฑ์ 

กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 
ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด

บริการ 
ด้านผลิตภณัฑ ์

 ความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 

  

1. มีรปูลกัษณ์ภายนอกความสวยงาม 
r 

Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

0.230** 
(0.000) 
ต ่า 

2. มีส่ิงอ านวยความสะดวกภายในรถ
ครบครนั 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.368** 
(0.000) 
ต ่า 

3. ระบบเกียร ์ล่ืนไหล ไม่สะดดุ r 0.354** 
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Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

(0.000) 
ต ่า 

   
ตาราง 28 (ต่อ)   
   

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

ด้านผลิตภณัฑ ์

 ความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 

4. ระบบเบรก หยดุทนัทีท่ีมีการเบรก 
ท าให้มัน่ใจ 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.286** 
(0.000) 
ต ่า 

5. สมรรถนะเครื่องยนต์ เร่งขึน้
ทนัท่วงที 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.433** 
(0.000) 
ปานกลาง 

6. มีสีภายนอก/ภายในให้เลือกได้มาก 
หลากหลาย 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.219** 
(0.000) 
ต ่า 

7. ประหยดัน ้ามนัอย่างมาก 
r 

Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

0.296** 
(0.000) 
ต ่า 

ด้านผลิตภณัฑโ์ดยรวม 
r 

Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

0.295** 
(0.000) 
ต ่า 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 28 การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  พบวา่ ทศันคตดิ้าน
ส่วนประกอบทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม ซึ่งมคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลติภณัฑ์โดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ ( r ) มคี่าเท่ากบั 0.295  ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า 
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กล่าวคอื ผู้ใชบ้รกิารรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มีทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม เพิ่มขึ้น จะท าให้ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน 
เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้  

1. มีรปูลกัษณ์ภายนอกความสวยงาม 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรือ่ง มรีูปลกัษณ์
ภายนอกความสวยงาม กบัความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคีา่ Sig.(2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง มรีูปลกัษณ์
ภายนอกความสวยงาม มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) มคีา่เท่ากบั 0.230 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กลา่วคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มี
ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง มรีูปลกัษณ์ภายนอกความ
สวยงาม เพิม่ขึน้ จะท าใหค้วามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 2.  มีส่ิงอ านวยความสะดวกภายในรถครบครนั 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรือ่ง มสีิง่อ านวยความ
สะดวกภายในรถครบครนั กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคีา่ Sig.(2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง 
มสีิง่อ านวยความสะดวกภายในรถครบครนั มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่
ประหยดัพลงังาน อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) 
มคี่าเทา่กบั 0.368 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนตน์ัง่
ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรือ่ง มสีิง่อ านวย
ความสะดวกภายในรถครบครนั เพิม่ขึน้ จะท าให้ความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 3. ระบบเกียร ์ล่ืนไหล ไม่สะดดุ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรือ่ง ระบบเกยีร ์ ลื่นไหล 
ไม่สะดดุ กบัความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคีา่ Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง ระบบเกยีร ์ ลื่นไหล ไม่สะดุด  
มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ ( r ) มคีา่เท่ากบั 0.354 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์น
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิา้นส่วน
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ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง ระบบเกยีร ์ ลื่นไหล ไม่สะดดุ เพิม่ขึน้ จะท าให้
ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 4. ระบบเบรก หยดุทนัทีท่ีมีการเบรก ท าให้มัน่ใจ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง ระบบเบรก หยดุ
ทนัททีีม่กีารเบรก ท าใหม้ัน่ใจ กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง 
ระบบเบรก หยุดทนัททีีม่กีารเบรก ท าใหม้ัน่ใจ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่
ประหยดัพลงังาน อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) 
มคี่าเทา่กบั 0.286 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนตน์ัง่
ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง ระบบเบรก 
หยุดทนัททีีม่กีารเบรก ท าใหม้ัน่ใจ เพิม่ขึน้ จะท าให้ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 5. สมรรถนะเครื่องยนต์ เร่งขึน้ทนัท่วงที 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง สมรรถนะ
เครื่องยนต ์ เร่งขึน้ทนัท่วงท ี กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคีา่ Sig.(2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง 
สมรรถนะเครือ่งยนต ์เร่งขึน้ทนัท่วงท ีมคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ ( r ) มคี่า
เท่ากบั 0.433 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง 
สมรรถนะเครือ่งยนต ์ เร่งขึน้ทนัท่วงท ี เพิม่ขึน้ จะท าให้ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 6. มีสีภายนอก/ภายในให้เลือกได้มาก หลากหลาย 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรือ่ง มสีภีายนอก/ภายใน
ใหเ้ลอืกไดม้าก หลากหลาย กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง 
มสีภีายนอก/ภายในใหเ้ลอืกไดม้าก หลากหลาย มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
( r ) มคี่าเท่ากบั 0.219 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิาร
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง 
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มสีภีายนอก/ภายในใหเ้ลอืกไดม้าก หลากหลาย เพิม่ขึน้ จะท าใหค้วามพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่
ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 7. ประหยดัน ้ามนัอย่างมาก 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง  ประหยดัน ้ามนั
อย่างมาก กบัความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นผลติภณัฑใ์นเรือ่ง  ประหยดัน ้ามนัอย่างมาก มี
ความสมัพนัธก์บัความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ ( r ) มคีา่เท่ากบั 0.296 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์น
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิา้นส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง  ประหยดัน ้ามนัอยา่งมาก เพิม่ขึน้ จะท าให้
ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 

 
ตาราง 29 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคากบั

ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

ด้านราคา 

 ความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 

  

8. ราคารถยนต์เหมาะสมกบัตวัรถ 
r 

Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

0.400** 
(0.000) 
ต ่า 

9. ค่าช าระเงินดาวน์ต า่ ( น้อยกว่า 
25 % ) 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.361** 
(0.000) 
ต ่า 

10. อตัราดอกเบีย้ อยู่ในอตัราท่ี
เหมาะสม 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.263** 
(0.000) 
ต ่า 

11. ระยะเวลาในการผอ่นช าระ มีหลาย
แบบให้เลือก 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.370** 
(0.000) 
ต ่า 

12. ค่าอะไหล่ อยู่ในราคาท่ีเหมาะสม 
r 

Sig.(2-tailed) 
0.310** 
(0.000) 
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ระดบัความสมัพนัธ ์ ปานกลาง 
   
   
ตาราง 29 (ต่อ)   
   

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

ด้านราคา 

 ความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 

13. ค่าบ ารงุรกัษา อยู่ในราคาท่ี
เหมาะสม 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.375** 
(0.000) 
ต ่า 

ด้านราคาโดยรวม 
r 

Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

0.471** 
(0.000) 
ปานกลาง 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 29 การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านราคา กบัความพึงพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  พบว่า ทศันคติด้าน
ส่วนประกอบทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาโดยรวม ซึ่งมคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคาโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจ
ต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมีระดบันัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) มคี่าเท่ากบั 0.471  ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปาน
กลาง กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ด้านราคาโดยรวม เพิ่มขึ้น จะท าให้ความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้  
 8. ราคารถยนต์เหมาะสมกบัตวัรถ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคาในเรื่องราคารถยนตเ์หมาะสมกบั
ตวัรถ กบัความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่ง
น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคาในเรื่อง ราคารถยนตเ์หมาะสมกบัตวัรถ มี
ความสมัพนัธก์บัความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทาง
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สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ ( r ) มคีา่เท่ากบั 0.400 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์น
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิา้นส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาในเรื่อง ราคารถยนตเ์หมาะสมกบัตวัรถ เพิม่ขึน้ จะท าให้
ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 9. ค่าช าระเงินดาวน์ต า่ ( น้อยกว่า 25 % ) 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคาในเรื่อง ค่าช าระเงนิดาวน์ต ่า  
(น้อยกวา่ 25 %) กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคาในเรื่อง ค่าช าระเงนิดาวน์ต ่า 
( น้อยกวา่ 25 % ) มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมี
ระดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ ( r ) มคี่าเท่ากบั 0.361 ซึ่งมี
ความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ช้บริการรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มี
ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคาในเรื่อง ค่าช าระเงินดาวน์ต ่า (น้อยกว่า 
25 % ) เพิม่ขึน้ จะท าใหค้วามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 10. อตัราดอกเบีย้ อยู่ในอตัราท่ีเหมาะสม 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคาในเรือ่ง อตัราดอกเบีย้ อยู่ใน
อตัราทีเ่หมาะสม กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคีา่ Sig.(2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมาย 
ความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาในเรื่อง อตัราดอกเบีย้ อยู่ในอตัรา
ทีเ่หมาะสม มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อยา่งมรีะดบันยั 
ส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) มคี่าเทา่กบั 0.263 ซึง่มคีวาม 
สมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคติ
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาในเรื่อง อตัราดอกเบีย้ อยู่ในอตัราทีเ่หมาะสมเพิม่ 
ขึน้ จะท าใหค้วามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 11. ระยะเวลาในการผอ่นช าระ มีหลายแบบให้เลือก 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ด้านราคาในเรื่อง ระยะเวลาในการผ่อน
ช าระ มีหลายแบบให้เลือกกับความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน มีค่า Sig.        
(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิาน 
รอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคาในเรื่อง ระยะเวลา
ในการผอ่นช าระ มหีลายแบบใหเ้ลอืก มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่า 
กบั 0.370 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน มทีศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคาในเรื่อง ระยะเวลาในการผ่อน
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ช าระ มีหลายแบบให้เลอืกเพิม่ขึ้น จะท าให้ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 12. ค่าอะไหล่ อยู่ในราคาท่ีเหมาะสม 
 ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคาในเรื่อง ค่าอะไหล่ อยู่ในราคาที่
เหมาะสม กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาในเรื่อง ค่าอะไหล่ อยู่ในราคาที่เหมาะสม มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.310 ซึ่งมีความสมัพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้ริการรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มีทศันคติด้านส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคาในเรื่อง ค่าอะไหล่ อยู่ในราคาที่เหมาะสมเพิม่ขึน้ จะท าให้
ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 13. ค่าบ ารงุรกัษา อยู่ในราคาท่ีเหมาะสม 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคาในเรื่อง ค่าบ ารุงรกัษา อยู่ในราคา
ที่เหมาะสม กบัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมาย 
ความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นราคาในเรื่อง ค่าบ ารุงรกัษา อยู่ในราคา
ทีเ่หมาะสม มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัย 
ส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากบั 0.375 ซึ่งมคีวาม 
สมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคติ
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาในเรื่อง ค่าบ ารุงรกัษา อยู่ในราคาทีเ่หมาะสมเพิม่ขึน้ 
จะท าใหค้วามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
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ตาราง 30 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นชอ่งทางจดั

จ าหน่ายกบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย 

 ความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 

  

14. ตวัแทนจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ 
r 

Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

0.269** 
(0.000) 
ต ่า 

15. ตวัแทนจ าหน่ายอยู่ใกล้บ้าน 
r 

Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

0.393** 
(0.000) 
ต ่า 

16. มีศนูยบ์ริการมจี านวนมากเพียงพอ
ต่อความต้องการ 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.431** 
(0.000) 
ปานกลาง 

ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายโดยรวม 
r 

Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

0.349** 
(0.000) 
ต ่า 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 30 การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  พบว่า 
ทศันคติด้านส่วนประกอบทางการตลาดบรกิาร ด้านราคาโดยรวม ซึ่งมีค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายโดยรวม มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทาง
สถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ ( r ) มคี่าเท่ากบั 0.349 ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้ริการรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มีทศันคติด้านส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นชอ่งทางจดัจ าหน่ายโดยรวม เพิม่ขึน้ จะท าให้ความพงึพอใจต่อการ
ใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้  
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 14. ตวัแทนจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ 
 ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายในเรื่อง ตวัแทน
จ าหน่ายมีความน่าเชื่อถือ กับความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลงังาน มีค่า Sig.        
(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นชอ่งทางจดัจ าหน่าย
ในเรื่อง ตวัแทนจ าหน่ายมคีวามน่าเชื่อถือ มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มี
ค่าเท่ากบั 0.269 ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายในเรื่อง 
ตวัแทนจ าหน่ายมีความน่าเชื่อถอื เพิ่มขึ้น จะท าให้ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 15. ตวัแทนจ าหน่ายอยู่ใกล้บ้าน 
 ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายในเรื่อง ตวัแทน
จ าหน่ายอยู่ใกล้บ้าน กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายในเรื่อง 
ตวัแทนจ าหน่ายอยู่ใกลบ้า้น มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) มคี่าเท่ากบั 0.393 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มี
ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายในเรื่อง ตวัแทนจ าหน่ายอยู่
ใกลบ้า้น เพิม่ขึน้ จะท าให้ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 16. มีศนูยบ์ริการมีจ านวนมากเพียงพอต่อความต้องการ 
 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายในเรื่อง มี
ศนูยบ์รกิารมจี านวนมากเพยีงพอต่อความต้องการ กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ด้าน
ชอ่งทางจดัจ าหน่ายในเรื่อง มศีนูยบ์รกิารมจี านวนมากเพยีงพอต่อความตอ้งการ มคีวามสมัพนัธก์บั
ความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั 0.431 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบั
ปานกลาง กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายในเรื่อง มีศูนย์บริการมีจ านวนมากเพียงพอต่อความต้องการ 
เพิม่ขึน้ จะท าใหค้วามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
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ตาราง 31 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิ

การขายกบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

 ความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 

  

17. การท่ีมีโฆษณาท่ีน่าสนใจ ดึงดดู 
r 

Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

0.386** 
(0.000) 
ต ่า 

18. ให้ส่วนลดเงินสดในการแนะน าต่อ 
r 

Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

0.183** 
(0.002) 
ต ่ามาก 

19. มีกิจกรรมให้ร่วมเล่น รบัรางวลั ใน
โชวร์มูเสมอๆ 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.285** 
(0.000) 
ต ่า 

20. มีแถมอปุกรณ์เพ่ิมเติม เช่น พวง
กญุแจ เส้ือ หมวก 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.188** 
(0.001) 
ต ่ามาก 

ด้านการส่งเสริมการขายโดยรวม 
r 

Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

0.387** 
(0.000) 
ต ่า 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 31 การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ด้านการส่งเสรมิการขาย กบัความพึงพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน พบว่า 
ทศันคติด้านส่วนประกอบทางการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการขายโดยรวม ซึ่งมีค่า Sig.       
(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นชอ่งทางจดัจ าหน่าย
โดยรวม มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมีระดบั
นัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.387 ซึ่งมคีวาม 
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สมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคติ
ด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการส่งเสรมิการขายโดยรวม เพิม่ขึน้ จะท าให้ความพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้  
 17. การท่ีมีโฆษณาท่ีน่าสนใจ ดึงดดู 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการส่งเสรมิการขายในเรื่อง การที่มี
โฆษณาที่น่าสนใจ ดึงดูด กับความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน มีค่า Sig.        
(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการขาย
ในเรื่อง การที่มีโฆษณาที่น่าสนใจ ดึงดูด มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มี
ค่าเท่ากบั 0.386 ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการส่งเสรมิการขายในเรื่อง 
การที่มีโฆษณาที่น่าสนใจ ดึงดูด เพิ่มขึ้น จะท าให้ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัด
พลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 18. ให้ส่วนลดเงินสดในการแนะน าต่อ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการส่งเสรมิการขายในเรื่อง ให้ส่วนลด
เงนิสดในการแนะน าต่อ กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) 
เท่ากบั 0.002 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการส่งเสรมิการขายในเรื่อง ให้
ส่วนลดเงินสดในการแนะน าต่อ มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัด
พลงังาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) มีค่า
เท่ากบั 0.183 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่ามาก กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการส่งเสรมิการขายในเรื่อง 
ให้ส่วนลดเงินสดในการแนะน าต่อ เพิ่มขึ้น จะท าให้ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่ามาก 
 19. มีกิจกรรมให้ร่วมเล่น รบัรางวลั ในโชวร์มูเสมอๆ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการส่งเสรมิการขายในเรื่อง มกีจิกรรม
ใหร้่วมเล่น รบัรางวลั ในโชวร์ูมเสมอๆ กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นการส่งเสรมิการขาย
ในเรื่อง มกีจิกรรมใหร้่วมเล่น รบัรางวลั ในโชวร์ูมเสมอๆ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลังงาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิ ์
สหสมัพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากบั 0.285 ซึ่งมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือ 
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ผูใ้ชบ้รกิารรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการ
ส่งเสรมิการขายในเรื่อง มกีจิกรรมใหร้่วมเล่น รบัรางวลั ในโชวร์ูมเสมอๆเพิม่ขึน้ จะท าให้ความพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 20. มีแถมอปุกรณ์เพ่ิมเติม เช่น พวงกญุแจ เส้ือ หมวก 
 ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ด้านการส่งเสริมการขายในเรื่อง มแีถม
อุปกรณ์เพิม่เตมิ เชน่ พวงกุญแจ เสือ้ หมวก กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ด้านการส่งเสรมิ
การขายในเรื่อง มีแถมอุปกรณ์เพิม่เติม เช่น พวงกุญแจ เสื้อ หมวก มคีวามสมัพนัธ์กบัความพึง
พอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั 0.189 ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่ามาก 
กล่าวคอื ผู้ใชบ้รกิารรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มีทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นการส่งเสรมิการขายในเรื่อง มแีถมอุปกรณ์เพิม่เตมิ เชน่ พวงกุญแจ เสือ้ หมวกเพิม่ขึน้ จะท าให้
ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่ามาก 
 
ตาราง 32 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านพนักงานผู้

ใหบ้รกิารกบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 
ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด

บริการ 
ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ 

 ความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 

  

21. พนกังานสุภาพและอธบิายขอ้สงสยั
ดว้ยความกระตอืรอืรน้ 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.334** 
(0.000) 
ต ่า 

22. พนกังานใหบ้รกิารดว้ยใบหน้าทีย่ิม้
แยม้แจ่มใส 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.299** 
(0.002) 
ต ่า 

23. พนกังานรบัเรือ่งและใหบ้รกิารอย่าง
รวดเรว็ 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.248** 
(0.000) 
ต ่า 
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ตาราง 32 (ต่อ)   
   
ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด

บริการ 
ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ 

 ความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 

24. พนกังานมคีวามสภุาพในการ
ใหบ้รกิาร 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.384** 
(0.001) 
ต ่า 

ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการโดยรวม 
r 

Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

0.432** 
(0.000) 
ปานกลาง 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 32 การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านพนักงานผูใ้ห้บรกิาร กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  พบว่า 
ทศันคติด้านส่วนประกอบทางการตลาดบริการ ด้านพนักงานผู้ให้บริการโดยรวม  ซึ่งมีค่า Sig.      
(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร
โดยรวม มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมีระดบั
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิส์หสมัพันธ์ (r) มีค่าเท่ากบั 0.432 ซึ่งมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
มทีศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการโดยรวม เพิม่ขึน้ จะท าให้
ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ไดด้งันี้  
 21. พนักงานสภุาพและอธิบายข้อสงสยัด้วยความกระตือรือร้น 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นพนักงานผูใ้ห้บรกิารในเรื่อง พนักงาน
สุภาพและอธบิายขอ้สงสยัด้วยความกระตอืรอืร้น กบัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้าน
พนักงานผู้ให้บริการในเรื่อง พนักงานสุภาพและอธิบายข้อสงสัยด้วยความกระตือรือร้น  มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทาง
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สถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.334 ซึ่งมีความสมัพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้ริการรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มีทศันคติด้านส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านพนักงานผูใ้ห้บรกิารในเรื่อง พนักงานสุภาพและอธบิายขอ้สงสยั
ดว้ยความกระตอืรอืรน้ เพิม่ขึน้ จะท าใหค้วามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้
ในระดบัต ่า 
 22. พนักงานให้บริการด้วยใบหน้าท่ีย้ิมแย้มแจ่มใส 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นพนักงานผูใ้ห้บรกิารในเรื่อง พนักงาน
ใหบ้รกิารดว้ยใบหน้าทีย่ิม้แยม้แจ่มใส กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร
ในเรื่อง พนกังานใหบ้รกิารดว้ยใบหน้าทีย่ิม้แย้มแจ่มใส มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลังงาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิ ์
สหสมัพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากบั 0.299 ซึ่งมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือ 
ผู้ใช้บริการรถยนต์นัง่ประหยัดพลงังาน มีทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
พนกังานผูใ้หบ้รกิารในเรื่อง พนกังานใหบ้รกิารด้วยใบหน้าที่ยิ้มแย้มแจ่มใส เพิม่ขึน้ จะท าให้ความ
พงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 23. พนักงานรบัเรื่องและให้บริการอย่างรวดเรว็ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นพนักงานผูใ้ห้บรกิารในเรื่อง พนักงาน
รบัเรื่องและให้บรกิารอย่างรวดเรว็ กบัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ด้านพนักงานผู้
ใหบ้รกิารในเรื่อง พนกังานรบัเรื่องและให้บรกิารอย่างรวดเรว็ มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อ
การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากบั 0.248 ซึ่งมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า กล่าวคือ 
ผู้ใช้บริการรถยนต์นัง่ประหยัดพลงังาน มีทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
พนกังานผูใ้หบ้รกิารในเรื่อง พนกังานรบัเรื่องและให้บรกิารอย่างรวดเรว็ เพิม่ขึน้ จะท าให้ความพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 24. พนักงานมีความสภุาพในการให้บริการ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิารในเรื่อง พนกังานมี
ความสุภาพในการให้บรกิาร กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า Sig.(2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร
ในเรื่อง พนกังานมคีวามสุภาพในการใหบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์
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นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
( r ) มคี่าเท่ากบั 0.384 ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทิศทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผู้ใชบ้รกิาร
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านพนักงานผู้
ใหบ้รกิารในเรื่อง พนกังานมคีวามสุภาพในการให้บรกิาร เพิม่ขึน้ จะท าให้ความพงึพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 

 
ตาราง 33 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการสร้าง

และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพกบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

 
ความพึงพอใจต่อการ
ใช้รถยนต์นัง่ประหยดั

พลงังาน 

25. ความสวยงาม การตกแต่ง สถานท่ีของ
โชวร์มู 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.598** 
(0.000) 
ปานกลาง 

26. มีส่ิงอ านวยความสะดวกในโชวร์มู อาทิ 
ท่ีนัง่พกัคอย 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.499** 
(0.002) 
ปานกลาง 

27. ความสะอาดในโชวร์มู มีความสะอาด 
r 

Sig.(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

0.506** 
(0.000) 
ปานกลาง 

ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพโดยรวม 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.507** 
(0.000) 
ปานกลาง 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 33 การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะ กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน
พบว่า ทศันคติด้านส่วนประกอบทางการตลาดบริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณธทาง
กายภาพโดยรวม ซึ่งมคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด
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บริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะโดยรวม มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสิทธิ ์
สหสมัพนัธ ์( r ) มคี่าเท่ากบั 0.598 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอื 
ผูใ้ชบ้รกิารรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการ
สร้างและน าเสนอลกัษณะโดยรวม เพิม่ขึ้น จะท าให้ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้  
 25. ความสวยงาม การตกแต่ง สถานท่ีของโชวร์มู 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง ความสวยงาม การตกแต่ง สถานที่ของโชวร์ูม มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใน
เรื่อง ความสวยงาม การตกแต่ง สถานที่ของโชวร์ูม มคีวามสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลังงาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั 0.598 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอื 
ผูใ้ชบ้รกิารรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการ
สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพในเรื่อง ความสวยงาม การตกแต่ง สถานที่ของโชว์รูม 
เพิม่ขึน้ จะท าใหค้วามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 26. มีส่ิงอ านวยความสะดวกในโชวร์มู อาทิ ท่ีนัง่พกัคอย 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง มสีิง่อ านวยความสะดวกในโชวร์ูม อาท ิที่นัง่พกัคอย มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง มสีิง่อ านวยความสะดวกในโชวร์ูม อาท ิที่นัง่พกัคอย มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.499 ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปาน
กลาง กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพในเรื่อง มสีิง่อ านวยความสะดวกในโชวร์ูม 
อาท ิทีน่ัง่พกัคอย เพิม่ขึน้ จะท าให้ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ใน
ระดบัปานกลาง 
 27. ความสะอาดในโชวร์มู มีความสะอาด 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง ความสะอาดในโชวร์ูม มคีวามสะอาด มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
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ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใน
เรื่อง ความสะอาดในโชวร์ูม มคีวามสะอาด มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มี
ค่าเท่ากบั 0.506 ซึ่งมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคือ ผู้ ใช้บริการ
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มีทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพในเรื่อง ความสะอาดในโชวร์ูม มคีวามสะอาด เพิม่ขึน้ จะท าให้ความ
พงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 

 
ตาราง 34 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน

กระบวนการใหบ้รกิารกบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 
ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด

บริการ 
ด้านกระบวนการให้บริการ 

 
ความพึงพอใจต่อการใช้

รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
  

28. ความมปีระสทิธภิาพในการซ่อมตามที่
แจง้ 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.397** 
(0.000) 
ต ่า 

29. มคีวามตรงต่อเวลาในการส่งมอบรถที่
เขา้มาใชบ้รกิาร 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.386** 
(0.002) 
ต ่า 

30. มอีุปกรณ์สนบัสนุนการบรกิารครบ
ครนั อาท ิเครื่องมอืชา่ง 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.480** 
(0.000) 
ปานกลาง 

ด้านกระบวนการให้บริการทาง
กายภาพโดยรวม 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.460** 
(0.000) 
ปานกลาง 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 34 การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นกระบวนการให้บรกิาร กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน พบว่า 
ทศันคตดิา้นส่วนประกอบทางการตลาดบรกิาร ด้านกระบวนการให้บรกิารโดยรวม ซึ่งมคี่า Sig.(2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
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ฐานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการ
ใหบ้รกิารโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมี
ระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.460 ซึ่งมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
มทีศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิารโดยรวม เพิม่ขึน้ จะท าให้
ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ไดด้งันี้  
 28. ความมีประสิทธิภาพในการซ่อมตามท่ีแจ้ง 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง ความมปีระสทิธภิาพในการซ่อมตามที่แจ้ง มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใน
เรื่อง ความมปีระสทิธภิาพในการซ่อมตามทีแ่จง้ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) 
มคี่าเท่ากบั 0.397 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพในเรื่อง ความมปีระสทิธภิาพในการซ่อมตามทีแ่จง้ เพิม่ขึน้ จะท าให้ความพงึพอใจต่อ
การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 29. มีความตรงต่อเวลาในการส่งมอบรถท่ีเข้ามาใช้บริการ 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง มคีวามตรงต่อเวลาในการส่งมอบรถที่เขา้มาใชบ้รกิาร มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง มคีวามตรงต่อเวลาในการส่งมอบรถทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.386 ซึ่งมีความสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า 
กล่าวคอื ผู้ใชบ้รกิารรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มีทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพในเรื่อง มคีวามตรงต่อเวลาในการส่งมอบรถทีเ่ขา้มา
ใชบ้รกิาร เพิม่ขึน้ จะท าให้ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 30. มีอปุกรณ์สนับสนุนการบริการครบครนั อาทิ เครื่องมือช่าง 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง มีอุปกรณ์สนับสนุนการบริการครบครนั อาท ิเครื่องมือช่าง มีค่า Sig.(2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
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หมายความวา่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง มอีุปกรณ์สนับสนุนการบรกิารครบครนั อาทิ เครื่องมือช่าง มีความสมัพนัธ์กบั
ความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั 0.480 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบั
ปานกลาง กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มทีศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพในเรื่อง มอีุปกรณ์สนับสนุนการบรกิารครบ
ครนั อาทิ เครื่องมือช่าง เพิ่มขึ้น จะท าให้ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลังงาน 
เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 

 
 สมมติฐานท่ี 4 แนวโน้มการซ้ือซ ้าของผู้บริโภครถยนต์นัง่ประหยดัพลังงาน มี
ความสมัพนัธก์บัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้  

 H0 : แนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  

 H1 : แนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคีวามสมัพนัธ์กบัความ
พงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติคิา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรสนั 
(Pearson product moment correlation coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทัง้
สอง ถา้มคี่า Sig. (2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ดงัแสดงในตารางต่อไปนี้ 
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ตาราง 35 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งแนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มี

ความสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 

แนวโน้มการซ้ือซ า้ของผูบ้ริโภค
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 

 ความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดั

พลงังาน 
 

1. มีแนวโน้มท่ีซ้ือรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ต่อ 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.469** 
(0.000) 
ปานกลาง 

2. มีแนวโน้มท่ีจะแนะน าให้ผูอ่ื้นใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 

r 
Sig.(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

0.553** 
(0.000) 
ปานกลาง 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 35 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งแนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน พบวา่  

1. มีแนวโน้มท่ีซ้ือรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานต่อ 
 แนวโน้มการซื้อซ ้าของผู้บริโภครถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในเรื่อง มีแนวโน้มที่ซื้อ
รถยนต์นัง่ประหยัดพลงังาน ต่อ กบัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มีค่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ แนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในเรื่อง มี
แนวโน้มทีซ่ื้อรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ต่อ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มี
ค่าเท่ากบั 0.469 ซึ่งมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคือ ผู้ใช้บริการ
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มแีนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในเรื่อง มี
แนวโน้มที่ซื้อรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ต่อ เพิม่ขึน้ จะท าให้ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 

2. มีแนวโน้มท่ีจะแนะน าให้ผูอ่ื้นใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
 แนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในเรื่อง มแีนวโน้มทีจ่ะแนะน า
ใหผู้อ้ ื่นใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มคี่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
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ฐานรอง (H1) หมายความวา่ แนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในเรื่อง มี
แนวโน้มทีจ่ะแนะน าใหผู้อ้ ื่นใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการ
ใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั 0.553ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอื 
ผู้ใช้บริการรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มีแนวโน้มการซื้อซ ้าของผู้บริโภครถยนต์นัง่ประหยัด
พลงังาน ในเรื่อง แนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในเรื่อง มแีนวโน้มที่
จะแนะน าใหผู้อ้ ื่นใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ จะท าใหค้วามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 

 
ตาราง 36 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ 
ผลการ
ทดสอบ

สมมติฐาน 

1. ผู้ใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  ท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคล
ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสงูสดุ อาชีพ และ
รายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 

  

1.1 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่เีพศแตกต่างกนั มคีวาม
พงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 

t-test สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

1.2 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวาม
พงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  แตกต่างกนั 

t-test สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

1.3 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  ทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุด
แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน  แตกต่างกนั 

F-test 
 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

1.4 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มี
ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  แตกตา่งกนั 

F-test 
 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

1.5 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  ทีม่รีายไดต้่อเดอืนแตกต่าง
กนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
แตกต่างกนั 

F-test 
 

ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 
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ตาราง 36 (ต่อ)   

   

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ 
ผลการ
ทดสอบ

สมมติฐาน 

2. ประเภทรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  ในด้านย่ีห้อและรุ่น
แตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน  แตกต่างกนั 

  

2.1 ประเภทรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  ในดา้นยีห่อ้ทีแ่ตกต่าง
กนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
แตกต่างกนั 

F-test 
 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

2.2 ประเภทรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  ในดา้นรุ่นทีแ่ตกต่างกนั 
มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานแตกต่างกนั 

F-test 
 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

3. ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการขาย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านบุคคลากร
และด้านลกัษณะทางกายภาพ  มีความสมัพนัธก์บัความพึง
พอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน   

  

3.1 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์
มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน  

Pearson 
correlation 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

3.2 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มี
ความสมัพนัธก์บัความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน   

Pearson 
correlation 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

3.3 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นชอ่งทาง
จดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจตอ่การใชร้ถยนตน์ัง่
ประหยดัพลงังาน   

Pearson 
correlation 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

3.4 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ
ส่งเสรมิการขาย มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน   

Pearson 
correlation 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 
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ตาราง 36 (ต่อ)   

   

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ 
ผลการ
ทดสอบ

สมมติฐาน 

3.5 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
กระบวนการใหบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการ
ใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน   

Pearson 
correlation 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

3.6 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบคุคลากร 
มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน   

Pearson 
correlation 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

3.7 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน   

Pearson 
correlation 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

4. แนวโน้มการซ้ือซ า้ของผูบ้ริโภครถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน  มีความสมัพนัธก์บัความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน   

Pearson 
correlation 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 
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บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ เรื่อง “ทศันคต ิความพงึพอใจ ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการซื้อ
ซ ้าส าหรบัรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึ่งในบทนี้ผูว้จิยัได้สรุปผลของการ
วจิยัดงันี้ 
 
สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีด าเนินการศึกษาค้นคว้า 
 ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลงังาน ของผู้เป็นเจ้าของ
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล ประกอบด้วย
ขอ้มูลทางดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพีและรายไดต้่อเดอืน 
 2. เพื่อศึกษาความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลงังาน ของผู้เป็นเจ้าของ
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามข้อมูลประเภทของรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน  
 3. เพื่อศกึษาทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ด้านการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อ
การใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน  ของผู้เป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยัดพลังงาน ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 4. เพื่อศกึษาความพงึพอใจของเจา้ของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
แนวโน้มการซื้อซ ้าของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 

 
 สมมติฐานในการวิจยั 
 1. ผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี
และรายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 2. ประเภทรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 3. ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการ
ใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 4. แนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มคีวามสมัพนัธ์กบัความ
พงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
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 วิธีการด าเนินการศึกษาค้นคว้า 
 การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ผูท้ีเ่ป็นเจา้ของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวน 
ประชากรทีแ่น่นอน 
 กลุ่มตวัอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูท้ีเ่ป็นเจา้ของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในเขต
กรุงเทพมหานคร เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้จงึก าหนดขนาดตวัอย่างโดย
ใชสู้ตรของ นราศร ีไววานิชกุล และ ชศูกัดิ ์อุดมศร ี(2538: 104) โดยการค านวณประชากรใชร้ะดบั
ความเชือ่มัน่ 95% ค่าความผดิพลาดสูงสุดทีจ่ะเกดิขึน้ 0.05 ได้ขนาดตวัอย่างจ านวน 385 คน เพิม่
จ านวนตวัอย่าง 15 คน จะไดเ้ท่ากบั 400 คน 
  
 เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาค้นคว้า 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้เอง โดยแบ่ง
ออกเป็น 5 ข ัน้ตอน ดงันี้ 
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายไดต้่อเดอืน ของผูต้อบแบบสอบถาม   
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัข้อมูลของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ ยีห่อ้ และรุ่น ของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ของผูต้อบแบบสอบถาม  
 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเกีย่วกบัระดบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert Scale ใชม้าตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) 
จ านวน 30 ขอ้  
 ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกบัระดบัความพงึพอใจ โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert 
Scale ใชม้าตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) จ านวน 8 ขอ้  
 ตอนท่ี 5 แบบสอบถามเกีย่วกบัแนวโน้มการบรโิภคหรอืแนะน าต่อการใชร้ถยนต์รถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน จ านวน 2 ขอ้  

 
 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Method) เพื่อศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อทศันคติ
ความพึงพอใจ และแนวโน้มของผู้บริโภคที่เป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยดัพลังงาน ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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 ซึ่งการด าเนินการเกบ็ขอ้มูลมดีงันี้ 
 1. แหล่งข้อมูลทุติยภมิู (Secondary Data) 
 ได้จาการศกึษาค้นควา้ และเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากหนังสอื ต าราทางด้านการตลาดและ
ทางดา้นอื่น ๆ ไดแ้ก่ นิตยสาร หนงัสอืพมิพธ์ุรกจิ บทความ ขอ้มูลที่เผยแพร่ในเวบ็ไซด์ต่าง ๆ ทาง
อนิเตอรเ์น็ต วทิยานิพนธ ์ผลงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง ที่ได้ท ามาก่อนหน้านี้เพื่อใชป้ระกอบการก าหนด
กรอบแนวความคดิในการวจิยั 
 2. แหล่งข้อมูลปฐมภมิู (Primary Data) 
 เป็นขอ้มูลทีผู่ว้จิยัไดจ้ากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของผูม้อี านาจ
ในการตดัสนิใจซื้อ จ านวน 400 คน 
 
การจดักระท าและการวิเคราะหข้์อมูล  
การจดักระท าข้อมูล 
 1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม 
แยกแบบสอบถามทีไ่ม่สมบูรณ์ออก 
 2. การลงรหสัน า (Coding) แบบสอบถามที่ถูกต้องเรยีบร้อยมาลงรหสัตามก าหนดไวล้่วง 
หน้า 
 3. การประมวลผลข้อมูลที่ลงรหสัแล้ว น ามาบนัทกึโดยใชเ้ครื่องไมโครคอมพวิเตอร์เพื่อ
การประมวลผลข้อมูลซึ่งใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูป เพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร์ (Statistic 
Package for the Social Sciences หรอื SPSS) 
 
การวิเคราะหข้์อมูล 
 1. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชส้ถติดิงันี้ 
  1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื่อใชอ้ธบิายลกัษณะขอ้ มูลจากแบบสอบถามตอนที ่
1 ขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายได้ต่อเดอืน และตอนที่ 2 
ขอ้มูลเกีย่วกบัรถ นัง่ประหยดัพลงังาน  
  1.2 ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) เพื่อใชใ้นการประสมทางการตลาด ตอนที่ 4 ด้านความ
พงึพอใจ และตอนที ่5 แนวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภคอธบิายลกัษณะขอ้มูลจากแบบสอบถามตอนที่ 3 
ขอ้มูลทางดา้นปจัจยัดา้นส่วน 
  1.3 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชใ้นการอธบิายลกัษณะ 
ขอ้มูลจากแบบสอบถามตอนที ่3 ขอ้มูลทางดา้นปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ตอนที่ 4 ด้าน
ความพงึพอใจ และตอนที ่5 แนวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 2. การวเิคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Interential Statistic) เพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
ดงันี้ 
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  2.1 สถติกิารทดสอบ Pearson Corralation เพื่อใชอ้ธบิายลกัษณะขอ้มูลจากแบบ 
สอบถามตอนที ่3 และตอนที ่4  
 
สรปุผลการศึกษาค้นคว้า 
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ จากการวจิยัครัง้นี้พบวา่  
 เพศ พบวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่แลว้เป็นเพศชาย มจี านวน 243 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 60.80 และเป็นเพศหญงิจ านวน 157 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.30 
 อาย ุพบวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่มชีว่งอายุ 25 – 34 ปี มจี านวน 322 
คน คดิเป็นร้อยละ 80.50 และรองลงมา คอื ช่วงอายุ 35 – 44 ปี มีจ านวน 78 คน คดิเป็นร้อยละ 
19.5 
 ระดบัการศึกษา พบว่า ผูใ้ช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีมีจ านวน 268 คน คดิเป็นร้อยละ 67.00 และรองลงมา คอื สูงกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 
118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 และต ่ ากว่าปริญญาตรี มีจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 
ตามล าดบั  
 อาชีพ พบวา่ ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่มอีาชพี พนักงานบรษิทัเอกชน/
ลูกจา้ง มจี านวน 214 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.50 และรองลงมา คอื ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ มจี านวน 
73 คน คดิเป็นร้อยละ 18.30 และประกอบธุรกจิส่วนตวั/นักธุรกจิ จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.00 และนิสติ/นกัศกึษา มจี านวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.30 ตามล าดบั 
 รายได้ต่อเดือน พบว่า ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่มรีายได้ 20,001 – 
30,000 บาท มจี านวน 191 คน คดิเป็นร้อยละ 47.80 และรองลงมา คอื รายได้ 10,001 – 20,000 
จ านวน 143 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.80 และ40,001 บาทขึน้ไป จ านวน 48 คน คดิเป็นร้อยละ 12.00 
และรายได ้30,001 – 40,000 บาท จ านวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.50 ตามล าดบั  
 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  

 ย่ีห้อ พบว่า ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่แล้วใชย้ี่ห้อ นิสสนั MARCH มี
จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.00 และยี่ห้อฮอนด้า BRIO จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.00 
 รุ่น พบว่า ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่แล้วใชรุ้่น S มจี านวน 150 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 37.50 และรองลงมา คอื รุ่น V จ านวน 88 คน คดิเป็นร้อยละ 22.00 และรุ่น E จ านวน 
82 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.50 และรุ่น VL จ านวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.30 และรุ่น ET มจี านวน 
39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.80 ตามล าดบั 
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 ตอนท่ี 3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของ
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 จากผลการวเิคราะหข์องระดบัความส าคญัของทศันคตติ่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร
ของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริม
การขาย ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการใหบ้รกิาร พบวา่  
 ด้านผลิตภณัฑ ์ 
 ระดบัความส าคญัของทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ในด้านผลิตภณัฑ์ พบว่าผลรวมในด้านผลติภณัฑ์ ผู้ใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  ให้
ความส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด และเมื่อมาพจิารณารายขอ้พบวา่  
 ขอ้ทีผู่ใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก คอื หาขอ้มูลความรู้ดา้น
บนัเทงิ เชน่ ดูหนงั ฟงัเพลง ระบบเบรก หยุดทนัททีีม่กีารเบรก ท าให้มัน่ใจ มสีภีายนอก/ภายในให้
เลอืกไดม้าก หลากหลาย มรีูปลกัษณ์ภายนอกความสวยงาม มสีิง่อ านวยความสะดวกภายในรถครบ
ครนั สมรรถนะเครื่องยนต ์เร่งขึน้ทนัท่วงท ีและระบบเกยีร ์ลื่นไหล ไม่สะดุด  
 ด้านราคา  
 ระดบัความส าคญัของทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ในดา้นราคา พบวา่ผลรวมในดา้นราคา ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ให้ความส าคญัใน
ระดบัมาก เมื่อมาพจิารณารายขอ้พบวา่  
 ข้อที่ผู้ใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลงังาน ให้ความส าคญัในระดบัมาก คือ ราคารถยนต์
เหมาะสมกบัตวัรถ ระยะเวลาในการผอ่นช าระ มหีลายแบบใหเ้ลอืก ค่าอะไหล่อยู่ในราคาทีเ่หมาะสม 
ค่าบ ารุงรกัษาอยู่ในราคาทีเ่หมาะสม อตัราดอกเบีย้อยู่ในอตัราทีเ่หมาะสม และค่าช าระเงนิดาวน์ต ่า 
(น้อยกวา่ 25 %) 
 ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย  
 ระดบัความส าคญัของทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ในด้านช่องทางจดัจ าหน่าย พบว่าผลรวมในด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ผู้ใช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน ใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด และเมื่อมาพจิารณารายขอ้พบวา่  
 ขอ้ทีผู่ใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก คอื มศีนูยบ์รกิารจ านวน
มากเพยีงพอต่อความตอ้งการ ตวัแทนจ าหน่ายอยู่ใกลบ้า้นและ ตวัแทนจ าหน่ายมคีวามน่าเชือ่ถอื  
 ด้านส่งเสริมการขาย  
 ระดบัความส าคญัของทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ในด้านส่งเสริมการขาย พบว่าผลรวมในด้านส่งเสริมการขาย ผู้ใช้รถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง และเมื่อมาพจิารณารายขอ้พบวา่  
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 ขอ้ที่ผูใ้ช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ได้ให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง คอื การที่มี
โฆษณาทีน่่าสนใจ ดงึดูด 
 และขอ้ทีผู่ใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ให้ความส าคญัในระดบัน้อย คอื ให้ส่วนลดเงนิ
สดในการแนะน าต่อ มแีถมอุปกรณ์เพิม่เตมิ เช่น พวงกุญแจ เสื้อ หมวก และมกีจิกรรมให้ร่วมเล่น 
รบัรางวลั ในโชวร์ูมเสมอๆ  
 ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ  
 ระดบัความส าคญัของทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ในด้านพนักงานผู้ให้บริการ พบว่าผลรวมในด้านพนักงานผู้ให้บริการ ผู้ใช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก และเมื่อมาพจิารณารายขอ้พบวา่  
 ขอ้ที่ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ให้ความส าคญัในระดบัมาก คอื พนักงานมคีวาม
สุภาพในการใหบ้รกิาร พนกังานสุภาพและอธบิายขอ้สงสยัดว้ยความกระตอืรอืร้น พนักงานรบัเรื่อง
และใหบ้รกิารอย่างรวดเรว็ และพนกังานใหบ้รกิารดว้ยใบหน้าทีย่ิม้แยม้แจ่มใส  
 ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  
 ระดบัความส าคญัของทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ในดา้นพนักงานผูใ้ห้บรกิาร พบว่าผลรวมในด้านการสร้างและลกัษณะทางการภาพ ผูใ้ช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก และเมื่อมาพจิารณารายขอ้พบวา่  
 ขอ้ที่ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ให้ความส าคญัในระดบัมาก คอื มสีิง่อ านวยความ
สะดวกในโชวร์ูม อาท ิที่นัง่พกัคอย ความสะอาดในโชว์รูม มคีวามสะอาดและความสวยงาม การ
ตกแต่งสถานทีข่องโชวร์ูม  
 ด้านกระบวนการให้บริการ 
 ระดบัความส าคญัของทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ในด้านพนักงานผูใ้ห้บรกิาร พบว่าผลรวมในด้านกระบวนการให้บรกิาร ผู้ใช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก และเมื่อมาพจิารณารายขอ้พบวา่  
 ขอ้ทีผู่ใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก คอื มอีุปกรณ์สนับสนุน
การบรกิารครบครนั อาท ิเครื่องมอืชา่ง มคีวามตรงต่อเวลาในการส่งมอบรถที่เขา้มาใชบ้รกิาร และ 
ความมปีระสทิธภิาพในการซ่อมตามทีแ่จง้  

 
 ตอนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัความพงึพอใจต่อการเป็นเจา้ของรถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน 
 ระดบัความส าคญัของความพงึพอใจต่อการเป็นเจา้ของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน พบวา่
ผลรวมของความพงึพอใจ ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก และเมื่อมาพจิารณารายขอ้พบวา่  
 ขอ้ทีผู่ใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ให้ความส าคญัในระดบัมาก คอื อตัราการประหยดั
น ้ามนั รูปลกัษณ์ภายนอกความสวยงาม การตกแต่ง ความพงึพอใจโดยรวมต่อรถยนต์นัง่ประหยดั
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พลงังาน ความปลอดภยัขณะขบัขี ่ความคุ้มค่าด้านราคา ขนาดของห้องโดยสาร ขนาดตวัรถ และ
ความเรว็ในการวิง่ทางไกล  

 
 ตอนท่ี 5 วเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัแนวโน้มการซื้อหรอืแนะน ารถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
 ระดบัความส าคญัของแนวโน้มการซื้อหรอืแนะน ารถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน พบว่า ผูใ้ช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก คอื มแีนวโน้มทีจ่ะแนะน าใหผู้อ้ ื่นใชร้ถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน และ มแีนวโน้มทีซ่ื้อรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ต่อ  

 
 ตอนท่ี 6 การวิเคราะหข้์อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่ลีกัษณะส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ 
อายุ ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายได้ต่อเดอืน ที่แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 เพศ 
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่เีพศ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน เพศชาย มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มากกว่าผูใ้ชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน เพศหญงิ 
 อาย ุ
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีายุ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ที่มอีายุ 25-34 ปี มคีวามพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน น้อยกว่าผูใ้ช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีายุ 35-44 ปี 
 ระดบัการศึกษาสงูสดุ 
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุด แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อ
การใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยผูใ้ช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากวา่หรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ีมคีวามพงึพอใจต่อ
การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน น้อยกวา่ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่มรีะดบัการศกึษาสูง
กวา่ปรญิญาตร ี
 อาชีพ 
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ที่มอีาชพีแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 พบวา่ 
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ มคีวามพงึพอใจต่อการ
ใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั กบั ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่มอีาชพีประกอบ
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ธุรกจิส่วนตวั/นกัธุรกจิ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
ที่มอีาชพีขา้ราชการ/ รฐัวสิาหกจิ มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน น้อยกว่า 
ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั / นกัธุรกจิ  
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีาชพีขา้ราชการ/ รฐัวสิาหกจิ มคีวามพงึพอใจต่อการ
ใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั กบั ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ที่มอีาชพีพนักงาน
เอกชน/ลูกจ้าง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 โดยผูใ้ช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่มี
อาชพีขา้ราชการ/ รฐัวสิาหกจิ มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน น้อยกว่า ผูใ้ช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่อีาชพีพนกังานเอกชน / ลูกจา้ง  
 รายได้ต่อเดือน 
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่รีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 
 สมมติฐานท่ี 2 ประเภทรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการ
ใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั 
 ย่ีห้อ 
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่ยีีห่อ้ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่
ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ยีห่อ้นิสสนั MARCH มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มากกว่าผูใ้ช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ยีห่อ้ฮอนดา้ BRIO 
 รุ่น 
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่รีุ่น แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ 
ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 พบวา่  
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น S มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน แตกต่างกนั กบั ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น E อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น S มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน น้อยกวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีใ่ชรุ้่น E  
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น S มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน แตกต่างกนั กบั ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น ET อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น S มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน น้อยกวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีใ่ชรุ้่น ET  
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น E มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน แตกต่างกนั กบั ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น ET อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
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ระดบั 0.05 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น E มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน น้อยกวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีใ่ชรุ้่น ET  
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น E มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน แตกต่างกนั กบั ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น V อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น E มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน มากกวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีใ่ชรุ้่น V  
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีใ่ชรุ้่น ET มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน แตกต่างกนั กบั ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น V อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น ET มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน มากกวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีใ่ชรุ้่น V  
 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีใ่ชรุ้่น ET มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน แตกต่างกนั กบั ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น VL อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่ใชรุ้่น ET มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน มากกวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีใ่ชรุ้่น VL  
 
 สมมติฐานท่ี 3 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 1. ด้านผลิตภณัฑ ์ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านผลติภณัฑ์โดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบั
ความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั 0.295 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบั
ต ่า เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้  

1.1 มีรปูลกัษณ์ภายนอกความสวยงาม 
 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ด้านผลิตภัณฑ์ในเรื่อง มีรูปลักษณ์
ภายนอกความสวยงาม มคีวามสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) มคี่าเท่ากบั 0.230 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 1.2 มีส่ิงอ านวยความสะดวกภายในรถครบครนั 
 ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ด้านผลติภณัฑ์ในเรื่อง มสีิง่อ านวยความ
สะดวกภายในรถครบครนั มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั 0.368  
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 1.3 ระบบเกียร ์ล่ืนไหล ไม่สะดดุ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านผลติภณัฑ์ในเรื่อง ระบบเกยีร์ ลื่นไหล 
ไม่สะดุด มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมีระดบั
นัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.354 ซึ่งมคีวาม 
สมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 1.4 ระบบเบรก หยดุทนัทีท่ีมีการเบรก ท าให้มัน่ใจ 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลติภัณฑ์ในเรื่อง ระบบเบรก หยุด
ทนัทีที่มีการเบรก ท าให้มัน่ใจ มีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัด
พลงังาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) มีค่า
เท่ากบั 0.286 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 1.5 สมรรถนะเครื่องยนต์ เร่งขึน้ทนัท่วงที 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง สมรรถนะเครื่องยนต ์
เร่งขึน้ทนัท่วงท ีมคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบั
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิส์หสมัพันธ์ (r) มีค่าเท่ากบั 0.433 ซึ่งมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  
 1.6 มีสีภายนอก/ภายในให้เลือกได้มาก หลากหลาย 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง มสีภีายนอก/ภายใน
ใหเ้ลอืกไดม้าก หลากหลาย มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.219 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 1.7 ประหยดัน ้ามนัอย่างมาก 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง ประหยดัน ้ามนัอย่าง
มาก มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.296 ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 2. ด้านราคา  
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัความ
พงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.471 ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปาน
กลาง เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้  
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 2.1 ราคารถยนต์เหมาะสมกบัตวัรถ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาในเรื่อง ราคารถยนต์เหมาะสมกบั
ตวัรถ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) มคี่าเท่ากบั 0.400 ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 2.2 ค่าช าระเงินดาวน์ต า่ ( น้อยกว่า 25 % ) 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาในเรื่อง ค่าช าระเงนิดาวน์ต ่า (น้อย
กว่า 25 %) มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบั
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิส์หสมัพันธ์ (r) มีค่าเท่ากบั 0.361 ซึ่งมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 2.3 อตัราดอกเบีย้ อยู่ในอตัราท่ีเหมาะสม 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ด้านราคาในเรื่อง อตัราดอกเบี้ย อยู่ใน
อตัราที่เหมาะสม มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมี
ระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.263 ซึ่งมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 2.4 ระยะเวลาในการผอ่นช าระ มีหลายแบบให้เลือก 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ด้านราคาในเรื่อง ระยะเวลาในการผ่อน
ช าระ มหีลายแบบให้เลอืก มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.370 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 2.5 ค่าอะไหล่ อยู่ในราคาท่ีเหมาะสม 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ด้านราคาในเรื่อง ค่าอะไหล่ อยู่ในราคาที่
เหมาะสม มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบั
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิส์หสมัพันธ์ (r) มีค่าเท่ากบั 0.310 ซึ่งมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 2.6 ค่าบ ารงุรกัษา อยู่ในราคาท่ีเหมาะสม 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาในเรื่อง ค่าบ ารุงรกัษา อยู่ในราคา
ที่เหมาะสม มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบั
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิส์หสมัพันธ์ (r) มีค่าเท่ากบั 0.375 ซึ่งมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
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 3. ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย 
 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายโดยรวม มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.349 ซึ่งมีความสมัพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้  
 3.1 ตวัแทนจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ 
 ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายในเรื่อง ตวัแทน
จ าหน่ายมคีวามน่าเชื่อถอื มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) มคี่าเท่ากบั 0.269 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 3.2 ตวัแทนจ าหน่ายอยู่ใกล้บ้าน 
 ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายในเรื่อง ตวัแทน
จ าหน่ายอยู่ใกลบ้า้น มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมี
ระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.393 ซึ่งมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 3.3 มีศนูยบ์ริการมีจ านวนมากเพียงพอต่อความต้องการ 
 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายในเรื่อง มี
ศูนย์บรกิารมีจ านวนมากเพยีงพอต่อความต้องการ มีความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์ห 
สมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั 0.431 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  
 4. ด้านการส่งเสริมการขาย 
 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายโดยรวม มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทาง
สถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.387  ซึ่งมีความสัมพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้  
 4.1 การท่ีมีโฆษณาท่ีน่าสนใจ ดึงดดู 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการส่งเสรมิการขายในเรื่อง การที่มี
โฆษณาที่น่าสนใจ ดงึดูด มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.386 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
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 4.2 ให้ส่วนลดเงินสดในการแนะน าต่อ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการขายในเรื่อง ให้ส่วนลด
เงินสดในการแนะน าต่อ มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.183 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่ามาก  
 4.3 มีกิจกรรมให้ร่วมเล่น รบัรางวลั ในโชวร์มูเสมอๆ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการขายในเรื่อง มกีจิกรรม
ให้ร่วมเล่น รับรางวลั ในโชว์รูมเสมอๆ มีความสมัพันธ์กับความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มี
ค่าเท่ากบั 0.285 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 4.4 มีแถมอปุกรณ์เพ่ิมเติม เช่น พวงกญุแจ เส้ือ หมวก 
 ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ด้านการส่งเสริมการขายในเรื่อง มแีถม
อุปกรณ์เพิม่เตมิ เชน่ พวงกุญแจ เสือ้ หมวก มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มี
ค่าเท่ากบั 0.189 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่ามาก  
 5. ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ 
 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านพนักงานผู้ให้บริการโดยรวม มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.432 ซึ่งมีความสมัพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้  
 5.1 พนักงานสภุาพและอธิบายข้อสงสยัด้วยความกระตือรือร้น 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นพนักงานผูใ้ห้บรกิารในเรื่อง พนักงาน
สุภาพและอธบิายขอ้สงสยัดว้ยความกระตอืรอืรน้ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
( r ) มคี่าเท่ากบั 0.334 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 5.2 พนักงานให้บริการด้วยใบหน้าท่ีย้ิมแย้มแจ่มใส 
 ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิารในเรื่อง พนกังานใหบ้รกิาร
ดว้ยใบหน้าทีย่ิม้แยม้แจ่มใส มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.299 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 5.3 พนักงานรบัเรื่องและให้บริการอย่างรวดเรว็ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านพนักงานผูใ้ห้บรกิารในเรื่อง พนักงาน
รบัเรื่องและให้บรกิารอย่างรวดเรว็ มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
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พลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่า 
กบั 0.248 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 5.4 พนักงานมีความสภุาพในการให้บริการ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิารในเรื่อง พนกังานมี
ความสุภาพในการใหบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.384 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 6. ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมี
ระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.598 ซึ่งมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้  
 6.1 ความสวยงาม การตกแต่ง สถานท่ีของโชวร์มู 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง ความสวยงาม การตกแต่ง สถานทีข่องโชวร์ูม มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อ
การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั 0.598 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  
 6.2 มีส่ิงอ านวยความสะดวกในโชวร์มู อาทิ ท่ีนัง่พกัคอย 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง มสีิง่อ านวยความสะดวกในโชวร์ูม อาท ิที่นัง่พกัคอย มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั 0.499 ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปาน
กลาง  
 6.3 ความสะอาดในโชวร์มู มีความสะอาด 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง ความสะอาดในโชวร์ูม มคีวามสะอาด มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลังงาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั 0.506 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  
 7. ด้านกระบวนการให้บริการ  
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการโดยรวม มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทาง
สถติิที่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากบั 0.460 ซึ่งมีความสมัพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ได้ดงันี้  
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 7.1 ความมีประสิทธิภาพในการซ่อมตามท่ีแจ้ง 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง ความมปีระสทิธภิาพในการซ่อมตามที่แจ้ง มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อ
การใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์( r ) มคี่าเท่ากบั 0.397 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 7.2 มีความตรงต่อเวลาในการส่งมอบรถท่ีเข้ามาใช้บริการ 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง มคีวามตรงต่อเวลาในการส่งมอบรถทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึ
พอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั 0.386 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  
 7.3 มีอปุกรณ์สนับสนุนการบริการครบครนั อาทิ เครื่องมือช่าง 
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพในเรื่อง มอีุปกรณ์สนับสนุนการบรกิารครบครนั อาทิ เครื่องมือช่าง มีความสมัพนัธ์กบั
ความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั 0.480 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบั
ปานกลาง  
 
 สมมติฐานท่ี 4 แนวโน้มการซื้อซ ้ าของผู้บริโภครถยนต์นั ง่ประหยัดพลังงาน มี
ความสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 มีแนวโน้มท่ีซ้ือรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ต่อ 
 แนวโน้มการซื้อซ ้าของผู้บริโภครถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในเรื่อง มีแนวโน้มที่ซื้อ
รถยนต์นัง่ประหยัดพลงังานต่อมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัด
พลงังาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) มีค่า
เท่ากบั 0.469 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  
 มีแนวโน้มท่ีจะแนะน าให้ผูอ่ื้นใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
 แนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในเรื่อง มแีนวโน้มทีจ่ะแนะน า
ใหผู้อ้ ื่นใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน อย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่า 
กบั 0.553 ซึ่งมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  
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อภิปรายผล 
 จากการศกึษา ทศันคตแิละความพงึพอใจของผูบ้รโิภคที่เป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ในเขตกรุงเทพมหานคร มปีระเดน็ทีส่ามารถน ามาอภปิรายผลไดด้งันี้  
 1. ผลจากการวิจยัเก่ียวกบัความแตกต่างด้านประชากรศาสตร ์
 จากการวจิยัพบวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่แล้วเป็นเพศชาย มชี่วงอายุ 
35 – 44 ปี มรีะดบัการศกึษาสูงกวา่ปรญิญาตร ีมอีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั/นกัธุรกจิ  

1.1 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัเพศ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั 
พลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน
เพศชาย มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มากกว่าผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน  เพศหญิง เพราะว่าเพศชายให้ความใส่ใจเรื่องรายละเอยีดเกี่ยวกบัเรื่องรถมากกว่าเพศ
หญิงที่มกัจะค านึงเพยีงแค่ความสะดวกสบายและความสวยงามมากกว่า และรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังานเป็นรถทีม่อีตัถประโยชน์ มคีวามคุม้ค่า ซึ่งเป็นส่วนที่เพศหญิงไม่ได้ค านึงถงึ ซึ่งสอดคล้อง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ เนื่องจาก ผู้หญิงกบัผู้ชายมีความแตกต่างกนัอย่างมากในเรื่องความคิด 
ค่านิยม และทศันคต ิทัง้นี้เพราะวฒันธรรมและสงัคม ก าหนดบทบาทและกจิกรรมของหญิงชายไว้
ต่างกนั ซึ่งสอดคลอ้งกบั เบเรลสนั และสไตเนอร ์(ชบิ จตินิยม.  2534: 27; อ้างองิจาก Berelson; & 
Steiner.  n.d.) ได้แสดงความเหน็ว่า กรอบอ้างองิแนวความคดิอนัหมายรวมถงึ บทบาททางเพศ 
การศกึษา ความสนใจ และความเกีย่วขอ้งกบัสิง่ต่างๆ สถานภาพทางสงัคมและอื่นๆ เป็นคุณสมบตัิ
ทีม่คีวามส าคญัของบุคคลโดยกรอบอ้างองิทางความคดิเหล่านี้  ท าให้เกดิความแตกต่างกนัในเรื่อง
ของความรู ้ความคดิ ความเชือ่ทศันคต ิ 
 อกีทัง้สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นายสุรเชษฐ ์ตงิสมติร (2548: 255) ทีไ่ดศ้กึษาถงึปจัจยัที่
มคีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์นิสสนั ในเขตกรุงเทพมหานคร เพศแตกต่างกนั มคีวาม
พงึพอใจต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนตน์ิสสนั แตกต่างกนั 
 1.2 ผู้ใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่มีอายุ แตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการใช้
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคัญทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มอีายุ 35-44 ปี มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังานมากที่สุด เนื่องจากเป็นวยัที่เน้นการใชง้าน ที่ช่วยในประหยดัพลงังาน ประหยดั
ค่าใชจ้่าย ซึ่งรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานมอีตัถประโยชน์ และมคีวามคุม้ค่าซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิ
ของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2546: 204) ทีก่ล่าวไวว้า่ บุคคลทีม่อีายุแตกต่างกนั จะมคีวาม
ตอ้งการและความพงึพอใจในสนิคา้และบรกิารแตกต่างกนั เชน่เดยีวกบังานวจิยัของ แครยีา ภู่พฒัน์ 
(2551: 63-66) ในเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์ โตโยต้า นิว วอิอส ของ
ผูบ้รโิภคในเขต กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคที่มอีายุมากขึน้กจ็ะมโีอกาสที่จะแนะน าหรอืบอก
ต่อบุคคลอื่นใหเ้ลอืกซื้อรถยนตโ์ตโยตา้ นิว วอิอส มากขึน้กวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีายุน้อย และงานวจิยัของ
สุวณีา สุรยิประภากร (2551) ได้ท าการศกึษาวจิยัเรื่องความรู้ความเขา้ใจ และทศันคตทิี่มผีลต่อ



134 
 
แนวโน้มพฤตกิรรมการ ตดัสินใจซื้อรถอีโค คาร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ ทีแ่ตกต่างกนั มแีนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถอโีค คาร ์แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถติ ิ
 1.3 ผู้ใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่มีระดบัการศกึษาสูงสุดแตกต่างกนั มคีวามพึง
พอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดย
ผูใ้ช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ที่มรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าหรือเทียบเท่าปรญิญาตรี มีความพึง
พอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน น้อยกว่าผูใ้ช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  ที่มีระดบั
การศกึษาสูงกวา่ปรญิญาตร ีทัง้นี้เนื่องจาก ผูม้รีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีส่วนใหญ่เน้นการ
ใชง้าน ทีม่คีวามคุม้ค่า เหมาะสมกบัการใชง้านและประหยดัพลงังาน ทัง้นี้เนื่องจากแนวโน้มการซื้อ
สนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภคนัน้ มาจากสิง่กระตุน้ภายนอก อนัไดแ้ก่ สิง่กระตุน้ทางดา้นผลติภณัฑ์ 
ราคา การจดัชอ่งทางจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาดมากกวา่ ท าใหล้กัษณะประชากรศาสตร์
ระดบัการศกึษาสูงกวา่ปรญิญาตร ีมผีลต่อแนวโน้มการซื้อสนิคา้และบรกิาร ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ สุวณีา สุรยิประภากร (2551) ศกึษาวจิยัเรื่อง ความรูค้วามเขา้ใจ และทศันคตทิีม่ผีลต่อแนวโน้ม 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถอโีค คาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ระดบัการศกึษา
สูงสุด ที่มคีวามแตกต่างกนั มแีนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถอโีค คาร์ แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติ ิ

1.4 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังานแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยอาชพีประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว/นักธุรกิจ มีความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงานมากที่สุด  และเป็น
กลุ่มเป้าหมายหลกัต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลงังานเนื่องจากกลุ่มผู้ใช้บริการนัง่ประหยัด
พลงังานกลุ่มนี้ต้องมีการเดนิทางตลอดเวลา หรือมกีารติดต่อลูกค้า ดงันัน้การเลอืกใชร้ถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังานกเ็ป็นปจัจยัทีผู่ใ้ชบ้รกิารอยากใชม้ากกวา่กลุ่มอาชพีอื่นๆ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ นายสุรเชษฐ์ ตงิสมติร (2548: 255) ที่ได้ศกึษาถงึปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้อ
รถยนตน์ิสสนั ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ อาชพีทีแ่ตกต่างกนั มลีกัษณะการใชง้านแตกต่างกนั 
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์นิสสนั ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติ ิ
 1.5 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานทีม่รีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการ
ใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 กนั ไม่ว่ากลุ่ม
ผูใ้ชบ้ริการรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานมรีายได้ต่อเดอืนมากหรอืน้อยกไ็ม่ได้ท าให้ความพึงพอใจ
เกี่ยวกบัรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานแตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ นายสุรเชษฐ์ ติง
สมติร (2548: 255) ได้ศกึษาถึงปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื้อรถยนต์นิสสนั ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ รายไดต้่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์นิสสนั 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั  
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 2. ผลจากการวิจยัเก่ียวกบัความแตกต่างของประเภทรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  
 จากการวจิยัพบวา่ ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ส่วนใหญ่แล้วใชย้ี่ห้อนิสสนั MARCH 
รุ่น S  
 2.1 ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานทีม่ยีีห่อ้แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังานแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ยีห่อ้นิสสนั MARCH มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มากกว่าผูใ้ช้
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ยี่ห้อฮอนด้า BRIO ซึ่งท าให้เกิด Brand Loyalty ต่อยี่ห้อนิสสนั 
MARCH ทัง้นี้เนื่องจากรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานยี่ห้อนิสสนั MARCH เป็นยี่ห้อที่มชีื่อเสยีงไม่ว่า
จะเป็นเรื่องเครื่องยนต ์การประหยดัน ้ามนั หรอืวา่ในเรื่องอื่นๆ จงึท าให้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามพงึพอใจ
มากกว่า ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ วรีะศกัดิ ์ฝ่ายเดช (2546) ที่ศกึษาเรื่อง สิง่กระตุ้นทางการ
ตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์ของผูบ้รโิภคในเขต กรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนภาพ 
ลกัษณ์ของผลติภณัฑต์ราสนิคา้ในสายตาของผูบ้รโิภค ยีห่อ้รถยนต์ที่มภีาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ที่
ตอ้งการซื้อมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ของผูบ้รโิภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.2 ผู้ใช้รถยนต์ ยี่ห้อ นิสสัน MARCH และผู้ใช้รถยนต์ ยี่ห้อ ฮอนด้า BRIO ที่มีรุ่น 
แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์ ยี่ห้อ นิสสนั MARCH แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานทีม่รีุ่นแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อการ
ใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่งผูใ้ชร้ถยนต ์
ยี่ห้อ นิสสนั MARCH รุ่นรถยนต์ที่เป็นรุ่นหลกั คือ ET และผู้ใช้รถยนต์ ยี่ห้อ ฮอนด้า BRIO รุ่น
รถยนตท์ีเ่ป็นรุ่นหลกั คอื S เนื่องจากราคาเหมาะสมกบัเครื่องยนต ์และการใชง้านกพ็รอ้มกวา่รุ่นอื่น 
ดงันัน้การที่ใช้ผู้ใช้บริการให้ความพึงพอใจกบัรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานสองรุ่นนี้มากที่สุด ซึ่ง
สอดคล้องกบังานวจิยัของ แครยีา ภู่พฒัน์ (2551) ที่ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อรถยนต ์โตโยตา้ นิว วอิอส ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ รุ่นรถยนตท์ี่เป็นรุ่น
หลกั คอื ET เป็นรถยนตท์ีม่รีาคาทีเ่หมาะสมไม่สูงมาก สอดคล้องกบัระดบัเงนิเดอืนของผูบ้รโิภคที่
อยู่ในวยัเริม่ท างาน ซึ่งมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 3. การวิเคราะหท์ศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสมัพนัธก์บั
ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
 3.1 ด้านผลิตภณัฑ ์ 
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านผลติภณัฑ์โดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบั
ความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 
โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า เนื่องจากด้านผลติภณัฑ์ของรถยนต์นัง่ประหยดั
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พลงังานนัน้ มหีลายดา้น ไม่วา่จะเป็นเรื่องรูปลกัษณ์ภายนอกดูสวยงาม สิง่อ านวยความสะดวกในรถ
มคีรบครนั ระบบเกยีร ์ลื่นไหล ไม่สะดุด ระบบเบรก หยุดทนัททีี่มกีารเบรก ท าให้มัน่ใจ สมรรถนะ
เครื่องยนต์ เร่งขึน้ทนัท่วงที มสีภีายนอก/ภายในให้เลอืกได้มาก หลากหลาย หรอืประหยดัน ้ามนั
อย่างมาก ซึ่งสิ่งเหล่านี้เป็นปจัจยัที่ท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความพึงพอใจกบัรถยนต์นัง่ประหยัด
พลงังาน  
 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ จุลนิทร์ พุดตานเลก็ (2545) ในเรื่องปจัจยัในการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อรถยนตน์ัง่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ การตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนตน์ัง่ของ
ผูบ้ริโภคจะพิจารณาจากปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์เป็นอนัดบัแรกรองลงมาคือ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นราคาและดา้นการส่งเสรมิการตลาด ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 3.2 ด้านราคา  
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัความ
พงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 มี
ความสมัพนัธ์ในทิศทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง เนื่องจากด้านราคาของรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังานนัน้มหีลายด้าน ไม่ว่าจะเป็นเรื่อง ราคารถยนต์เหมาะสมกบัตวัรถ ค่าช าระเงินดาวน์ต ่า 
(น้อยกวา่ 25 %) อตัราดอกเบี้ย อยู่ในอตัราที่เหมาะสมระยะเวลาในการผ่อนช าระ มหีลายแบบให้
เลือก ค่าอะไหล่ อยู่ในราคาที่เหมาะสม หรอืค่าบ ารุงรกัษา อยู่ในราคาที่เหมาะสม ซึ่งด้านราคา
เหล่านี้เป็นปจัจยัพืน้ฐานทีท่ าใหผู้ใ้ชบ้รกิารรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานเกดิความพงึพอใจสูงสุด  
 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ จุลนิทร์ พุดตานเลก็ (2545) ในเรื่องปจัจยัในการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อรถยนตน์ัง่ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ การตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนตน์ัง่ของ
ผูบ้ริโภคจะพิจารณาจากปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์เป็นอนัดบัแรกรองลงมาคือ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นราคาและดา้นการส่งเสรมิการตลาด ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
รถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.3 ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย 
 ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายโดยรวม มคีวาม 
สมัพนัธ์กบัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานอย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า เนื่องจากด้านช่องทางจดัจ าหน่ายของ
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานนัน้มหีลายด้าน ไม่ว่าจะเป็นเรื่องตวัแทนจ าหน่ายมีความน่าเชื่อถือ 
ตวัแทนจ าหน่ายอยู่ใกล้บ้านหรอืมศีูนย์บรกิารมจี านวนมากเพยีงพอต่อความต้องการ จากการที่มี
ช่องทางจดัจ าหน่ายที่หลากหลายและพอเพยีงกบัการบริการของผูใ้ช้บริการรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังานท าใหก้ารบรกิารมอีย่างทัว่ถงึ จงึท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจกบัรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังานเป็นอย่างมาก  
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 ซึ่งสอดคล้องกบั Schiffman; & Kanuk (1994: 657) ที่กล่าวว่า ทศันคติ (Attitude) หมาย 
ถงึ ความโน้มเอยีงทีเ่รยีนรูเ้พื่อใหม้พีฤตกิรรมทีส่อดคลอ้งกบัลกัษณะที่พงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจที่มี
ต่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง หรอือาจหมายถงึ การแสดงความรู้สกึภายในที่สะท้อนว่าบุคคลมคีวามโน้มเอยีง 
พอใจหรอืไม่พอใจต่อบางสิง่เชน่ ตราสนิคา้ บรกิาร เนื่องจากเป็นผลของกระบวนการทางจติวทิยา  
 3.4 ด้านการส่งเสริมการขาย 
 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายโดยรวม มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  เนื่องจากด้านการส่งเสรมิการขาย
ของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานนัน้มหีลายด้าน ไม่ว่าจะเป็นเรื่องการที่มโีฆษณาที่น่าสนใจ ดงึดูด 
ใหส้่วนลดเงนิสดในการแนะน าต่อ หรอืมกีจิกรรมใหร้่วมเล่น รบัรางวลั ในโชวร์ูมเสมอๆ เรื่อง มแีถม
อุปกรณ์เพิม่เตมิ เชน่ พวงกุญแจ เสื้อ หมวก จากการที่มกีารจดัการส่งเสรมิการขายที่หลากหลาย
หรอืจดัอย่างสม ่าเสมอ ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารนัน้มคีวามรูส้กึวา่หลงัจากที่ซื้อรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน
แลว้นัน้ผูใ้ชบ้รกิารยงัไม่ถูกทอดทิง้ ยงัอยู่ในความดูแลของผูใ้หบ้รกิารอยู่ ดงันัน้จงึท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารมี
ความพงึพอใจกบัการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ญาณี อุรพพีล (2545) ในเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมอืสองในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้าน
การส่งเสรมิการขายมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 3.5 ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ 
 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านพนักงานผู้ให้บริการโดยรวม มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทาง
สถติิที่ระดบั 0.01 มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง เนื่องจากด้านพนักงานผู้
ให้บริการของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานนัน้มีหลายด้าน ไม่ว่าจะเป็นเรื่องพนักงานสุภาพและ
อธบิายขอ้สงสยัดว้ยความกระตอืรอืรน้ พนกังานใหบ้รกิารดว้ยใบหน้าทีย่ิ้มแย้มแจ่มใส พนักงานรบั
เรื่องและใหบ้รกิารอย่างรวดเรว็ หรอืพนกังานมคีวามสุภาพในการใหบ้รกิารนัน้ สิง่เหล่านี้เป็นปจัจยั
หลกัของการบรกิาร เพราะถา้บรกิารกท็ าให้ผูใ้ชบ้รกิารมกีารบอกต่อในทางที่ดีๆ  แต่ถ้าบรกิารไม่ด ี
ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารมกีารบอกต่อทีไ่ม่ด ีซึ่งการบรกิารแค่เพยีงเลก็น้อยอาจเป็นสิง่ส าคญักบัผูใ้ชบ้รกิาร
เป็นอย่างมาก ดงันัน้ผูใ้หบ้รกิารกค็วรมกีารฝึกอบรมในดา้นมารยาท หรอืดา้นบรกิารอยู่อย่างประจ า 
เพื่อการบรกิารจะไดป้ระทบัใจผูใ้ชบ้รกิารต่อๆไป  
 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั ชนิดา สุธญัญารกัษ์ (2545) ได้ท าการศกึษาวจิยัหวัขอ้เรื่อง 
ปจัจยัที่ใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลขนาด 2000 ซีซี ขึน้ไป ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยการวจิยัครัง้นี้พบว่า การประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อมวลชน พนักงานขายที่
สามารถให้รายละเอยีดเกี่ยวกบัรถยนต์ และมมีนุษย์สมัพนัธ์ที่ดีให้ความช่วยเหลอืลูกค้าได้อย่าง
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รวดเรว็ บุคลกิภาพของพนักงานขาย มคีวามซื่อสตัย์ต่อลูกค้า มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.6 ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  
 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะโดยรวม 
มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง เนื่องจากด้านการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานนัน้มหีลายด้าน ไม่ว่าจะเป็นเรื่อง
ความสวยงาม การตกแต่ง สถานทีข่องโชวร์ูม มสีิง่อ านวยความสะดวกในโชวร์ูม อาท ิที่นัง่พกัคอย 
หรอืความสะอาดในโชวร์ูม มคีวามสะอาด ซึ่งถอืวา่สิง่เหล่านี้เป็นปจัจยัที่ท าให้ผูใ้ชบ้รกิารเกดิความ
สะดวกสบายมากขึน้และรวดเรว็มากขึน้  
 ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชนิดา สุธญัญารกัษ์ (2545) ได้ท าการศกึษาวจิยัหวัขอ้เรื่อง 
ปจัจยัที่ใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลขนาด 2000 ซีซี ขึน้ไป ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ปจัจยัโดยรวมที่ผูบ้รโิภคให้ความส าคญัในระดบัมากเป็น ด้าน
ผลติภณัฑ์ทางกายภาพ เป็นรถยนต์ที่มขีนาดใหญ่ มทีี่นัง่กว้างขวาง สมรรถนะของเครื่องยนต์ 
รูปลกัษณ์สวยงาม น าสมยัหรูหรา บรษิทัผูป้ระกอบการมชีือ่เสยีงเป็นทีย่อมรบัและมปีระสบการณ์ใน
การด าเนินธุรกจิมาเป็นเวลานาน มกีารตดิต่อสื่อสารกบัลูกคา้อย่างสม ่าเสมอ พบวา่ ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังานของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.7 ด้านกระบวนการให้บริการ  
 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการโดยรวม มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง เนื่องจากด้านกระบวนการ
ใหบ้รกิาร ของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานนัน้มหีลายดา้น ไม่วา่จะเป็นเรื่องความมปีระสทิธภิาพใน
การซ่อมตามที่แจ้ง มคีวามตรงต่อเวลาในการส่งมอบรถที่เขา้มาใชบ้รกิารหรอืมอีุปกรณ์สนับสนุน
การบรกิารครบครนั อาท ิเครื่องมอืชา่ง ซึ่งดา้นกระบวนการให้บรกิารเป็นปจัจยัที่ส าคญัอกีขอ้ที่ท า
ใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจกบัการใชบ้รกิาร  
 ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุรยีพ์ร เหมยสวาท (2546) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์เปอร์โยต์ของผูใ้ชร้ถยนต์เปอร์โยต์ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศกึษาพบว่า การที่ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซื้อรถยนต์เปอร์โยต์ เพราะ
รายการส่งเสรมิการขายที่ดงึดูดใจและคุ้มค่า และผูบ้รโิภคมกัมพีฤตกิรรมที่ไม่แตกต่างกนั คอื ไม่
สามารถทีจ่ะตดัสนิใจซื้อรถยนตไ์ดท้นัททีีพ่บเหน็ แต่จะตอ้งผา่นกระบวนการตดัสนิใจทีส่ลบัซบัซ้อน 
ส าหรบัทางด้านปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ผูบ้รโิภคให้ความส าคญัอยู่ในระดบัปาน
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กลาง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 4. การวิเคราะห์ แนวโน้มการซ้ือซ ้าของผู้บริโภครถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มี
ความสมัพนัธก์บัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน  
 4.1 มีแนวโน้มท่ีซ้ือรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานต่อ 
 แนวโน้มการซื้อซ ้าของผู้บริโภครถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในเรื่องมีแนวโน้มที่ซื้อ
รถยนต์นัง่ประหยดัพลังงานต่อ มีความสมัพันธ์กบัความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัด
พลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบั
ปานกลาง เนื่องจากผูใ้ชบ้รกิารทราบเกีย่วกบัรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานว่ามลีกัษณะแบบไหน ไม่
ว่าจะประหยัดน ้ามนั เครื่องยนต์มีประสิทธิภาพ ราคาเหมาะสมกบัเครื่องยนต์ หรือราคาถูก ก็
สามารถทีจ่ะท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารมแีนวโน้มทีจ่ะซื้อรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานให้กบับุคคลอื่น เพื่อเป็น
การเพิม่ยอกขายของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานอกีดว้ย  
 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ สุรชยั ไตรโลกา (2547) ได้ท าการศกึษาหวัขอ้เรื่อง ความ
คดิเหน็ทีม่ตี่อปจัจยัทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซื้อรถยนตโ์ตโยตา้ของลูกคา้ บรษิทั วรจกัรยนต ์จ ากดั สาขา
พหลโยธนิ ในเรื่องปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์ารตดัสนิใจซื้อรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ดา้นบุคคลทีใ่หค้ าแนะน า บุคคลทีลู่กคา้เหน็วา่มสี่วนในการตดัสนิใจ
ซื้อรถยนต์ในระดบัมาก ได้แก่ เพื่อนและบุคคลในครอบครวั พนักงานขายและผูเ้ชีย่วชาญประจ า
ศูนย์รถยนต์ ซึ่งมีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซื้ อรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 4.2 มีแนวโน้มท่ีจะแนะน าให้ผูอ่ื้นใช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
 แนวโน้มการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในเรื่อง มแีนวโน้มทีจ่ะแนะน า
ใหผู้อ้ ื่นใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดั
พลงังาน อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบั
ปานกลาง จากการที่ทราบถึงขอ้มูลเกี่ยวกบัรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานแล้วการที่จะบอกต่อว่า
รถยนต์ดีหรือไม่ดี ก็ข ึ้นอยู่หลายๆปจัจยั ดงันัน้การให้บริการกบัผู้ใช้บริการรถยนต์นัง่ประหยัด
พลงังานเป็นสิง่ทีจ่ าเป็น  
 ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ แครยีา ภู่พฒัน์ (2551) ทีศ่กึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลในการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์ โตโยตา้ นิว วอิอส ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความพงึ
พอใจของผูบ้รโิภคโดยรวมทีม่ตี่อรถยนตโ์ตโยตา้ นิว วอิอส อยู่ในระดบัสูงและมแีนวโน้มทีจ่ะแนะน า
หรอืบอกต่อบุคคลอื่น ให้เลอืกซื้อรถยนต์ โตโยต้า นิว วอิอส ในระดบัสูง มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
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ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการท าวิจยั 
 จากผลการศกึษาวจิยัขา้งตน้ ท าใหท้ศันคติ ความพงึพอใจ ที่มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้ม
การซื้อซ ้าส าหรบัรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอดงันี้  
 1. ผูผ้ลติหรอืผูป้ระกอบการ ควรมกีารตัง้ราคาทีไ่ม่สูงจนเกนิไป เนื่องจากกลุ่มผูใ้ชร้ถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน เป็นกลุ่มที่เป็นคนเริม่ท างานหรอืต้องการที่อยากจะมทีรพัย์สนิเป็นคนตวัเอง 
ซึ่งการตัง้ราคาทีไ่ม่สูงมาก อาจจะเป็นผลท าใหย้อดขายของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน เพิม่สูงขึน้ 
เนื่องจาก ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีม่คีวามพงึพอใจมากที่สุด ได้แก่ 
เพศชาย มชีว่งอายุ 35 – 44 ปี มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมอีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั/
นกัธุรกจิ  
 2. ผูใ้ชบ้รกิารมกีารแลกเปลี่ยนความคดิเหน็กนัไม่ว่าจะช่องทางเวป็ไซต์หรอืการนัดพบ
ผูใ้ช้รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานกนัเป็นกลุ่ม ซึ่งการจดัแบบนี้ท าให้ผู้ใช้บริการมีการแลกเปลี่ยน
ความคดิเหน็ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นขอ้ดหีรอืข้อเสียของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ซึ่งจะท าให้ผูใ้ห้
บริการควรมีการปรับปรุง เปลี่ยนแปลงหรือแก้ไขด้านผลิตภัณฑ์ ให้ดีข ึ้นกว่าเดิม เนื่องจาก 
ผลการวจิยัพบว่า ทศันคตขิองปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ในเรื่องรูปลกัษณ์
ภายนอกสวยงาม สิง่อ านวยความสะดวกภายในรถ ระบบเกยีร ์ระบบเบรก สมรรถนะเครื่องยนต์ สี
ภายนอก/ภายใน การประหยดัน ้ามนั มกีารแบ่งปนัประสบการณ์และการถ่ายทอดความรู้ให้ผูอ้ ื่นนัน้
มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด  
 3. ผูผ้ลติหรอืผูป้ระกอบการควรมกีารปรบัปรุงและพฒันาเกี่ยวสมรรถนะเครื่องยนต์ ที่
สามารถเร่งขึน้ทนัท่วงทใีห้เหมาะสมกบัสถานการณ์ที่จะใชค้วามเรว็ เช่น จงัหวะที่จะแซงรถ หรอื
ตอ้งการเร่งความเรว็บนถนน เพราะเป็นปจัจยัที่ส าคญัที่ท าให้ผูบ้รโิภคเลอืกซื้อรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ดว้ยเนื่องจาก ผลการวจิยัพบวา่ทศันคตขิองปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์
ในเรื่องสมรรถนะเครื่องยนต ์เร่งขึน้ทนัท่วงท ีมคีวามสมัพนัธ์กบั ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคที่เป็น
เจา้ของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน  
 4.ผูผ้ลติควรมรีุ่น หลายหลายใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดเ้ลอืก เพราะเป็นสิง่ทีส่ามารถจบัตอ้งได ้ดา้น
ผลติภณัฑ์ เนื่องจาก ผลการวจิยัพบว่า ทศันคติของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาใน
เรื่องราคารถยนต์เหมาะสมกบัตวัรถ ค่าช าระเงนิดาวน์ต ่า อตัราดอกเบี้ยอยู่ในระดบัที่เหมาะสม 
ระยะเวลาการผอ่นช าระ ค่าอะไหล่ ค่าบ ารุงรกัษา ด้านผลติภณัฑ์โดยรวม นัน้ท าให้ผูใ้ชบ้รกิารเกดิ
ความพงึพอใจเป็นสิง่แรก  
 5. การทีร่าคารถยนตเ์หมาะสมกบัตวัรถนัน้ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจเป็นสิง่แรก 
เพราะเป็นสิง่ทีส่ามารถจบัตอ้งได ้ดงันัน้กค็วรทีม่หีลายราคาใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดเ้ลอืกหลากหลายหรอืมี
หลายขนาดเกี่ยวกับรถยนต์ เนื่องจาก ผลการวิจัยพบว่า ทัศนคติของปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านช่องทางจัดจ าหน่ายในเรื่องตัวแทนจ าหน่ายมีความน่าเชื่อถือ อยู่ใกล้บ้าน มี
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ศนูยบ์รกิารมจี านวนมากเพยีงพอต่อความตอ้งการ กจ็ะใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจเกีย่วกบัชอ่ง
ทางการจดัจ าหน่ายมากขึน้  
 6. การท าโฆษณาให้น่าสนใจ น่าดงึดูดใจ บอกรายละเอยีดในเรื่องเด่นๆของรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน กเ็ป็นสิง่ทีช่ว่ยใหผู้ใ้ชบ้รกิารมกีารตดัสนิใจเรื่องซื้อรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังานแต่
สิ่งที่ควรปรับปรุงคือ มีกิจกรรมให้ร่วมเล่น รับรางวลั ในโชว์รูมเสมอๆ ซึ่งควรมีกิจกรรมที่
หลากหลาย ทีแ่ตกต่างไปจากเดมิ เชน่การประกวดเกีย่วกบัการตกแต่งรถยนต ์เพื่อท าใหผู้ใ้ชบ้รกิาร
มกีารที่อยากตกแต่งรถยนต์มากขึน้ ซึ่งท าให้ผูใ้ห้บรกิารเกดิเพิม่รายได้เพิม่ขึน้อกีด้วย เนื่องจาก 
ผลการวจิยัพบว่าทศันคตขิองปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสรมิการขายในเรื่อง การที่มี
โฆษณาทีน่่าสนใจ ดงึดูด การใหส้่วนลดเงนิสดในการแนะน าต่อ มกีจิกรรมให้ร่วมเล่น รบัรางวลั มี
การแถมอุปกรณ์เพิม่เตมิ เป็นปจัจยัทีท่ าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความสนใจในตวัสนิคา้นัน้มากขึน้  
 7. การฝึกอบรมเกี่ยวการบรกิารให้สม ่าเสมอเพื่อที่ให้ผูใ้ห้บรกิารมีความรกัในเรื่องการ
บรกิาร หรอือาจมรีางวลัเกี่ยวการบรกิารดเีด่น เพื่อเป็นแรงกระตุ้นที่ท าให้พนักงานรู้สกึรกัในการ
บรกิารมากขึน้เนื่องจาก ผลการวจิยัพบวา่ ทศันคตขิองปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นพนกังาน
ผูใ้หบ้รกิารในเรื่องพนกังานมคีวามสุภาพในการใหบ้รกิารและอธบิายขอ้สงสยัดว้ยความกระตอืรอืรน้ 
พนักงานให้บริการด้วยใบหน้าที่ยิ้มแย้มแจ่มใส พนักงานรับเรื่องและให้บริการอย่างรวดเร็ว 
พนกังานมกีารบรกิารทีสุ่ภาพ ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจเป็นอนัดบัแรก เพราะผูใ้ชบ้รกิาร
มคีวามน่าเชือ่เกีย่วกบัตวัพนกังาน  
 8. การจัดที่คอยที่เหมาะสมก็เป็นปจัจัยที่ส าคัญในการให้บริการ หรืออาจมีการเล่น
อนิเตอรเ์น็ต หรอืบรกิารอื่นๆเชน่ ท าสปา มทีีน่วดตวั เป็นต้น เนื่องจาก ผลการวจิยัพบว่า ทศันคติ
ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและลกัษณะทางการภาพ ในเรื่องความสวยงาม
การตกแต่งสถานที่โชวร์ูม มสีิง่อ านวยความสะดวกในโชวร์ูม อาท ิที่นัง่พกัคอย การที่ที่พกัคอยมี
ความเหมาะสมกบัจ านวนผูใ้ชบ้รกิารที่เพยีงพอ ความสะอาดในโชวร์ูม จะท าให้ผูใ้ชบ้รกิารรู้สกึที่นี้
สะดวกสบาย และรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร  
 9. การทีผู่ใ้หบ้รกิารมเีครื่องมอืหรอือุปกรณ์สนบัสนุนทีเ่พยีงพอต่อการใหบ้รหิารแต่ละครัง้ 
ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความเชื่อถอืและรู้สกึไวว้างใจในการใชบ้รกิารแต่ละครัง้เนื่องจาก ผลการวจิยั
พบว่าทัศนคติของปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการในเรื่อง ความมี
ประสทิธภิาพในการซ่อต่มทีแ่จง้ มคีวามตรงต่อเวลาในการส่งมอบรถ มอีุปกรณ์สนบัสนุนการบรกิาร
ครบครนั อาท ิเครื่องมอืช่าง ส่งผลความพงึพอใจในการเขา้รบับรกิาร ซึ่งท าให้ผูบ้รโิภคเกดิความ
น่าเชื่อถือและไว้วางใจ ว่าจะได้รบัการบริการหลงัการขายที่มีคุณภาพ ในกรณีที่เกิดเหตุการณ์
รถยนตข์องผูบ้รโิภคนัน้เสยีหรอืประสบอุบตัเิหตุ  
 10. ทศันคติของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางจดัจ าหน่าย จากผลการ
ทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ ทศัคตขิองปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางจดัจ าหน่ายในเรื่อง
มศีนูยบ์รกิารมจี านวนมากเพยีงพอต่อความตอ้งการ มคีวามสมัพนัธก์บั ความพงึพอใจของผูบ้รโิภค
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ทีเ่ป็นเจา้ของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ดงันัน้ผูผ้ลติหรอืผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัในเรื่อง 
มีศูนย์บริการมีจ านวนมากเพียงพอต่อความต้องการ เพราะเป็นการบริการอย่างหนึ่งที่ท าให้
ผูบ้รโิภคเกดิความพงึพอใจและประทบัใจกบัการมศีนูยท์ีเ่พยีงพอ เมื่อเกดิเหตุการณ์ไม่ว่าจะเป็นรถ
เสียหรือเกิดอุบติเหตุ ก็สามารถเข้าไปใช้บริการที่ศูนย์ได้ทันที ซึ่งท าให้ผู้บริโภคเกิดความ
สะดวกสบายในการใชบ้รกิารมากยิง่ขึน้ ซึ่งเป็นปจัจยัทีท่ าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์
นัง่ประหยดัพลงังาน 

 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป  
 ส าหรบัการวจิยัครัง้ต่อไป ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงันี้  
 1. ควรศกึษาถงึทศันคติ ความพงึพอใจ ที่มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการซื้อซ ้าส าหรบั
รถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ในพื้นที่ต่างๆ เพื่อน าข้อมูลมาเปรียบเทียบว่าแต่ละพื้นที่มีความ
แตกต่างอย่างไร หรือจะต้องมีการปรบัปรุงหรอืพฒันาในด้านใดบ้าง  นอกจากนี้ยงัสามารถมา
ก าหนดกลยุทธท์างการตลาดในดา้นๆใหส้อดคลอ้งกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 
 2. ควรศึกษาเกี่ยวกับข้อมูลเชิงคุณภาพ เช่น การสัมภาษณ์ผู้บริโภคที่ใช้รถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังาน วา่มขีอ้ดหีรอืขอ้เสยีในเรื่องใดบ้าง หรอืถามลกัษณะเด่นของรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ว่ามเีรื่องใด เพื่อน าขอ้มูลของแต่ละผูบ้รโิภคมาปรบัปรุงและแก้ไขกบัรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน ไดต้รงจุดและตรงใจผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 

เรื่อง ทศันคติ ความพึงพอใจ ท่ีมีความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการซ้ือซ า้ส าหรบัรถยนต์นัง่

ประหยดัพลงังานในเขตกรงุเทพมหานคร 

ATTITUDE AND SATISFACTION RELATING TO TENDENCY OF REPEATED PURCHASE 
ON ECO CAR IN BANGKOK METROPOLIS 

 

ค าช้ีแจงเก่ียวกบัแบบสอบถาม  

แบบสอบถามนี้ไดจ้ดัท าขึน้ เพื่อเป็นส่วนหนึ่งของการศกึษาของนิสติปรญิญาโท โครงการ
ธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ หลกัสูตรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ คณะ
สงัคมศาสตร ์ สาขาวชิาการจดัการ จดัท าขึน้เพือ่ใชใ้นการประมวลผลงานสารนิพนธโ์ดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาเรื่อง ทศันคต ิ ความพงึพอใจ ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการซื้อซ ้าสาหรบั
นัง่ประหยดัพลงังานในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัจงึใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบ
แบบสอบถาม โดยขอใหอ้า่นแบบสอบถามอย่างละเอยีดและตอบใหค้รบทุกขอ้ตามความเป็นจรงิ 
ทัง้นี้ผูต้อบแบบสอบถามจะไมม่ผีลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแต่ประการใด และการน าเสนอ
ผลการวจิยัเป็นภาพรวมเทา่นัน้ โดยแบบสอบถามจะประกอบดว้ย 5 ตอนดงันี้  

ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนที ่2 ขอ้มูลเกีย่วกบัรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน ทีท่่านเป็นเจา้ของอยู ่
ตอนที ่3 ขอ้มูลเกีย่วกบัทศันคตติ่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
ตอนที ่4 ขอ้มูลเกีย่วกบัความพงึพอใจต่อการเป็นเจา้ของรถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
ตอนที ่5 แนวโน้มการซือ้หรอืแนะน ารถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 

 
 
 
 
 
 

 
ผูว้จิยัขอขอบพระคุณทกุท่านอย่างสูงทีใ่หค้วามร่วมมอืเป็นอยา่งด ี
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ตอนท่ี 1 ข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง ผูต้อบแบบสอบถามโปรดท าเครื่องหมาย [ ] หน้าขอ้ความทีท่่านเลอืก 
 
1. เพศ 

[ ] ชาย     [ ] หญงิ 
  

2. อาย ุ
[ ] 25-34 ปี    [ ] 35-44 ปี 
[ ] 45-54 ปี    [ ] 55 ปีขึน้ไป 
 

3. ระดบัการศกึษาสูงสดุ 
[ ] ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี  [ ] ปรญิญาตร ี  [ ] สูงกวา่ปรญิญาตร ี
 

4. อาชพี 
[ ] นิสติ/นกัศกึษา    [ ] ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
[ ] ประกอบธุรกจิส่วนตวั/นกัธุรกจิ  [ ] พนกังานเอกชน/ลูกจา้ง 
[ ] อื่นๆโปรดระบุ……………… 
 

5. รายไดต้่อเดอืน 
[ ] 10,001-20,000 บาท    [ ] 20,001-30,000 บาท 
[ ] 30,001-40,000 บาท    [ ] 40,001 บาทขึน้ไป 
   

ตอนท่ี 2 ข้อมูลเก่ียวกบัรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ท่ีท่านเป็นเจ้าของอยู่ 
ค าช้ีแจง ผูต้อบแบบสอบถามโปรดท าเครื่องหมาย [ ] หน้าขอ้ความทีท่่านเลอืก 
1.ยีห่อ้/รุ่น 

( ) นิสสนั MARCH  

รุ่น [ ] S   [ ] E  [ ] EL  [ ] V  [ ] VL  

( ) ฮอนดา้ BRIO 

  รุ่น [ ] S   [ ] V   
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ตอนท่ี 3 ข้อมูลเก่ียวกบัทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของรถยนต์นัง่ประหยดั
พลงังาน 
ค าช้ีแจง : ผูต้อบแบบสอบถามโปรดท าเครือ่งหมาย [ ] ลงในชอ่งวา่งทีต่รงกบัระดบัความตอ้งการที่
มตี่อประเดน็ในแต่ละขอ้ของท่าน 
5 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัมากทีสุ่ด 4 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัมาก 
3 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัปานกลาง 2 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัน้อย 
1 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ในระดบัน้อยทีสุ่ด 

 
ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของ 

รถยนต์ นัง่ประหยดัพลงังาน 

ระดบัความคิดเหน็ 
เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

 
5 

เหน็
ด้วย    

 
4 

เฉยๆ 
 
 

3 

ไม่เหน็
ด้วย 

 
2 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 
1 

1 ด้านผลิตภณัฑ ์(Product) 
1 มรีูปลกัษณ์ภายนอกความสวยงาม      
2 มสีิง่อ านวยความสะดวกภายในรถครบครนั      
3 ระบบเกยีร ์ลื่นไหล ไม่สะดุด      
4 ระบบเบรก หยุดทนัททีีม่กีารเบรก ท าใหม้ัน่ใจ      
5 สมรรถนะเครือ่งยนต ์เร่งขึน้ทนัท่วงท ี      
6 มสีภีายนอก/ภายในใหเ้ลอืกไดม้าก หลากหลาย      
7 ประหยดัน ้ามนัอย่างมาก      
2 ด้านราคา (Price) 
8 ราคารถยนตเ์หมาะสมกบัตวัรถ      
9 ค่าช าระเงนิดาวน์ต ่า ( น้อยกวา่ 25 % )      
10 อตัราดอกเบีย้ อยู่ในอตัราทีเ่หมาะสม      
11 ระยะเวลาในการผอ่นช าระ มหีลายแบบใหเ้ลอืก      
12 ค่าอะไหล่ อยู่ในราคาทีเ่หมาะสม      
13 ค่าบ ารุงรกัษา อยู่ในราคาทีเ่หมาะสม      
3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
14 ตวัแทนจ าหน่ายมคีวามน่าเชือ่ถอื      
15 ตวัแทนจ าหน่ายอยู่ใกลบ้า้น      

16 
มศีนูยบ์รกิารมจี านวนมากเพยีงพอตอ่ความ
ตอ้งการ 
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ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของ 
รถยนต์ นัง่ประหยดัพลงังาน 

ระดบัความคิดเหน็ 
เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

 
5 

เหน็
ด้วย    

 
4 

เฉยๆ 
 
 

3 

ไม่เหน็
ด้วย 

 
2 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 
1 

4 ด้านส่งเสริมการขาย 
17 การทีม่โีฆษณาทีน่่าสนใจ ดงึดูด      
18 ใหส้่วนลดเงนิสดในการแนะน าต่อ      
19 มกีจิกรรมใหร้่วมเลน่ รบัรางวลั ในโชวร์ูมเสมอๆ      

20 
มแีถมอุปกรณ์เพิม่เตมิ เชน่ พวงกุญแจ เสือ้ 
หมวก 

     

5 ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ (People) 

21 
พนกังานสภุาพและอธบิายขอ้สงสยัดว้ยความ
กระตอืรอืรน้ 

     

22 พนกังานใหบ้รกิารดว้ยใบหน้าทีย่ิม้แยม้แจม่ใส      
23 พนกังานรบัเรื่องและใหบ้รกิารอยา่งรวดเรว็      
24 พนกังานมคีวามสภุาพในการใหบ้รกิาร      
6 ด้านสถานท่ี (Place) 
25 ความสวยงาม การตกแต่ง สถานทีข่องโชวร์ูม      

26 
มสีิง่อ านวยความสะดวกในโชวร์ูม อาท ิทีน่ัง่พกั
คอย 

     

27 ความสะอาดในโชวร์ูม มคีวามสะอาด      
7 ด้านกระบวนการให้บริการ(Process) 
28 ความมปีระสทิธภิาพในการซ่อมตามทีแ่จง้      

29 
มคีวามตรงตอ่เวลาในการส่งมอบรถทีเ่ขา้มาใช้
บรกิาร 

     

30 
มอีุปกรณ์สนบัสนุนการบรกิารครบครนั อาท ิ
เครื่องมอืชา่ง 
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ตอนท่ี 4 ข้อมูลเก่ียวกบัความพึงพอใจต่อการเป็นเจ้าของรถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
ค าช้ีแจง : ผูต้อบแบบสอบถามโปรดท าเครือ่งหมาย [ ] ลงในชอ่งวา่งทีต่รงกบัระดบัความตอ้งการ 
ทีม่ตี่อประเดน็ในแต่ละขอ้ของทา่น 

5 หมายถงึ มคีวามพงึพอใจมากทีส่ดุ 
4 หมายถงึ มคีวามพงึพอใจมาก 
3 หมายถงึ มคีวามพงึพอใจปานกลาง 
2 หมายถงึ มคีวามพงึพอใจน้อย 
1 หมายถงึ มคีวามพงึพอใจน้อยทีส่ดุ 
 

 
ความพึงพอใจหลงัการเป็นเจ้าของรถยนต์นัง่

ประหยดัพลงังาน 

ระดบัความพงึพอใจ 
มาก 
ท่ีสดุ 

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ท่ีสดุ 

1 
1 ขนาดของหอ้งโดยสาร      
2 ความเรว็ในการวิง่ทางไกล      
3 อตัราการประหยดัน ้ามนั      
4 ความปลอดภยัขณะขบัขี ่      
5 ขนาดตวัรถ      
6 ความคุม้คา่ดา้นราคา      
7 รูปลกัษณ์ภายนอกความสวยงาม การตกแต่ง      

8 
ความพงึพอใจโดยรวมตอ่รถนัง่ประหยดั
พลงังาน 
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ตอนท่ี 5 แนวโน้มการซ้ือหรือแนะน ารถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน 
ค าช้ีแจง : ผูต้อบแบบสอบถามโปรดท าเครือ่งหมาย [ ] ลงในชอ่งวา่งทีต่รงกบัระดบัความตอ้งการ 
ทีม่ตี่อประเดน็ในแต่ละขอ้ของทา่น 

5 หมายถงึ มแีนวโน้มการซือ้หรอืแนะน ารถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มากทีสุ่ด 
4 หมายถงึ มแีนวโน้มการซือ้หรอืแนะน ารถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน มาก 
3 หมายถงึ มแีนวโน้มการซือ้หรอืแนะน ารถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน ปานกลาง 
2 หมายถงึ มแีนวโน้มการซือ้หรอืแนะน ารถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน น้อย 
1 หมายถงึ มแีนวโน้มการซือ้หรอืแนะน ารถยนต์นัง่ประหยดัพลงังาน น้อยทีสุ่ด 

 
1. ท่านมแีนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์นัง่ประหยดัพลงังาน ต่อไปอกีหรอืไม ่

 
ซื้อแน่นอน        ไม่ซือ้แน่นอน 
      5          4    3         2       1 
 
โปรดระบุยีห่อ้................................................ 
 

2. ท่านมแีนวโน้มทีจ่ะแนะน าต่อผูอ้ ื่น ใหใ้ชร้ถยนต ์นัง่ประหยดัพลงังาน หรอืไม ่
 
แนะน าแน่นอน        ไม่แนะน า
แน่นอน 

     5           4       3          2     1 
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