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 การวจิยัน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาถึงความรู้ความเขา้ใจพื้นฐานเก่ียวกบัรถยนต ์
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ในจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 This research attempted to investigate 1) To study consumer’s cognitive of hybrid  
vehicle system are affect with purchasing decision making process in the future. 2) To study 
the current marketing communication are affect or influence with purchasing decision making  
process in the future. The sample used in research is the population in Chonburi province.  
Questionnaires were used to collect data from 400. The data were analyzed by percentage,  
frequency, mean and standard deviation and test by Chi-square andLogistic regression.  
The results of the research, Most of the respondents are men, age 31-40 years old, holding  
bachelor degree, employed and earning monthly income more 50,001 THB. Most of the  
respondents have cognitive and understanding of hybrid vehicle system in high level.  
Consumer’s recognition of marketing communication indicates that they have recognized  
the marketing communication in advertisement by website and online communication, 
public relation by supporters of environmental conservation activities, direct marketing by  
social network such as Facebook, Line, IG., personal selling by sales person are most understand  
function and property of vehicle, sales promotion by discount on sale price and event and  
experiences by test drive activity. Hypothesis test results that sex, age, cognitive, personal  
selling and event and experiences are affecting hybrid vehicle purchasing decision making  
process in Chonburi province at statistically significant level of 0.05 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 รถยนตมี์ความส าคญัในการด ารงชีวติต่อมนุษยเ์ป็นอยา่งมาก ถือเป็นปัจจยัหลกัส าหรับ 
ผูบ้ริโภคท่ีด ารงชีวติอยูใ่นเมือง รถยนตมี์ประโยชน์มากมายแก่ผูบ้ริโภค อาทิเช่น เพิ่มความ 
สะดวกสบายในการเดินทางในแต่ละคร้ัง เพื่อใชใ้นการขนส่ง หรือแมก้ระทัง่เพื่อเพิ่มภาพลกัษณ์ 
ท่ีดีใหแ้ก่ผูบ้ริโภคอีกดว้ย ปัจจุบนัผูป้ระกอบการรถยนตมี์การพฒันารถยนตใ์หต้อบสนองตาม 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยแบ่งชนิดของรถยนตอ์อกเป็นหลกัหลายชนิด ไม่วา่จะเป็นรถยนต ์
นัง่ส่วนบุคคลขนาดเล็ก, กลาง, ใหญ่, รถกระบะ, รถยนตน์ัง่อเนกประสงค ์และยงัมีอีกหลากหลาย 
ประเภทท่ีแตกแยกยอ่ยออกมาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั  
 แต่ในขณะเดียวกนัปัจจยัราคาน ้ามนัในตลาดโลกก็มีความผนัผวน ส่งผลกระทบต่อ 
ราคาขายปลีกน ้ามนัในประเทศ และอตัราภาษีสรรพสามิตรถยนตฉ์บบัใหม่ท่ีประกาศใชใ้นวนัท่ี 
1 มกราคม พ.ศ. 2559 เพิ่มอตัราภาษีสรรพสามิตในกลุ่มรถยนตท่ี์ปล่อยแก๊สคาร์บอนไดออกไซด ์ 
(CO2) ในปริมาณท่ีสูงข้ึน ส่งผลใหร้าคาขายรถยนตใ์นกลุ่มน้ีมีราคาสูงข้ึน เม่ือเปรียบเทียบกบั 
อตัราภาษีสรรพสามิต ปี พ.ศ. 2558 และในทางกลบักนัภาษีสรรพสามิตฉบบัใหม่มีผลใหร้ถยนต ์
กลุ่มท่ีปล่อยแก๊สคาร์บอนไดออกไซด์ในประมาณท่ีนอ้ย มีราคาขายรถยนตใ์นตลาดประเทศไทย 
ลดลง เม่ือเปรียบเทียบกบักบัอตัราภาษีสรรพสามิต ปี พ.ศ. 2558 และกระแสการควบคุม 
แก๊สคาร์บอนไดออกไซด์ในปริมาณท่ีต ่านั้นเป็นนโยบายหลกัในอีกหลาย ๆ ประเทศทัว่โลก 
เพื่อควบคุมปริมาณแก๊สเรือนกระจกท่ีปล่อยสู่ส่ิงแวดลอ้ม ช่วยลดมลพิษทางอากาศในตวัเมือง 
อีกดว้ย และในอนาคตรัฐบาลไดว้างแผนท่ีจะมีการปรับลดค่าตวัเลขปริมาณการปล่อยแก๊ส 
คาร์บอนไดออกไซด์ของรถยนตล์งอีกเร่ือย ๆ 
 จากปัจจยัดา้นราคาน ้ามนั และอตัราภาษีสรรพสามิตท่ีสูงข้ึนส าหรับรถยนต ์ 
เคร่ืองยนตส์ันดาปภายในท่ีท าใหร้าคาขายรถยนตก์ลุ่มดงักล่าวสูงข้ึนตามไปดว้ย ส่งผลให ้
ผูป้ระกอบการรถยนตต่์างตอ้งเร่งปรับตวัและเล็งสิทธิประโยชน์ท่ีเพิงไดจ้ากอตัราภาษีแบบใหม่ 
โดยหนัมาสนบัสนุนดา้นการวจิยัและพฒันา รวมไปถึงเพิ่มการก าลงัการผลิตรถยนตท่ี์เป็นมิตรกบั 
ส่ิงแวดลอ้มเพิ่มมากข้ึน และดว้ยปัจจยัดา้นราคาน้ีเองยอ่มส่งผลใหผู้บ้ริโภคหนัมาสนใจรถยนต ์
ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มมากข้ึนตามไปดว้ย 
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 รถยนตพ์ลงังานทางเลือกถูกคิดคน้และพฒันามาเป็นเวลากวา่ 100 ปี แต่มีการท าตลาด 
อยา่งจริงจงัในช่วง 25 ปีใหห้ลงั จากเหตุผลดา้นปัจจยัราคาน ้ามนัในตลาดโลกเป็นหลกั โดยรถยนต ์
ไฮบริดถือเป็นรถยนตพ์ลงังานทางเลือกกลุ่มแรกท่ีเขา้มาท าตลาดอยา่งจริงจงั ดว้ยใชเ้ทคโนโลย ี
ท่ีผสมผสานระหวา่งเคร่ืองยนตส์ันดาปภายในกบัมอเตอร์ไฟฟ้า และรถยนตไ์ฮบริดมีแบตเตอร่ี 
ไฮบริดท่ีท าหนา้ท่ีส่งพลงังานไฟฟ้าไปขบัเคล่ือนมอเตอร์ไฟฟ้าท่ีติดตั้งอยูบ่นตวัรถช่วยใหร้ถ 
สามารถวิง่ไดใ้นระยะทางท่ีไกลข้ึนจากการใชพ้ลงังานท่ีเท่ากนัเม่ือเปรียบเทียบกบัรถยนต ์
เคร่ืองยนตส์ันดาปภายในทัว่ไป ดว้ยสาเหตุน้ีจึงท าใหร้ถยนตไ์ฮบริดไดรั้บความนิยมอยา่ง 
ต่อเน่ืองไปทัว่โลก 
 
ตารางท่ี 1-1  อตัราภาษีสรรพสามิตรถยนตบ์งัคบัใช ้1 มกราคม พ.ศ. 2559 (กระทรวงการคลงั,  
                     2556) 
 

ประเภท เคร่ืองยนต์ 
ปริมำณกำรปล่อยแก๊สคำร์บอนไดออกไซด์ (CO2) (กรัม/ กม.) 

ต ่ำกว่ำ 100 ต ่ำกว่ำ 150 150-200 สูงกว่ำ 200 
รถยนตน์ัง่ ต ่ากวา่ 3.0 ลิตร - 30% 35% 40% 

E85/ CNG - 25% 30% 35% 
สูงกวา่ 3.0 ลิตร 50% 

ไฮบริด ต ่ากวา่ 3.0 ลิตร 10% 20% 25% 30% 
สูงกวา่ 3.0 ลิตร 50% 

อีโคคาร์ 1.3-1.4 ลิตร 14% 17% 
E85 12% 

พิคอพั รุ่น CO2 ต ่ากวา่ 200 CO2 สูงกวา่ 200 
ไม่มีแคบ 3% 5% 
มีแคบ 5% 7% 
กระบะ 4 ประตู 12% 15% 

กระบะ
ดดัแปลง 
(PPV) 

ต ่ากวา่ 3.25 ลิตร 25% 30% 
สูงกวา่ 3.25 ลิตร 50% 
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ตารางท่ี 1-2  จ านวนยอดขายรถยนตใ์นประเทศไทย พ.ศ. 2556-2559 (Special report เจาะลึก 
                     ยอดขายรถยนต,์ 2017) 

 
ปี พ.ศ. ยอดขำยรถยนต์ 

(คัน) 
ยอดขำยรถยนต์ไฮบริด 

(คัน) 
ส่วนแบ่งกำรตลำด 
รถยนต์ไฮบริด (%) 

2556 1,330,668 2,827 0.21 
2557 881,832 4,023 0.46 
2558 799,594 5,408 0.68 
2559 768,788 4,241 0.55 

 
 ผลการส ารวจตลาดของหน่วยงานรัฐบาลในฝร่ังเศสระบุวา่ ยอดขายรถไฮบริด และ 
รถพลงังานไฟฟ้าทัว่โลกในปี พ.ศ. 2558 เพิ่มข้ึนถึง 80 เปอร์เซ็นต ์เม่ือเทียบกบัปี พ.ศ. 2557  
Avere-France (2016) จากขอ้มูลของบริษทัโตโยตา้มอเตอร์ระบุวา่รถยนตไ์ฮบริดยงัคงไดรั้บ 
ความนิยมในตลาดโลก ขณะท่ียอดขายรวมสะสม รถยนตโ์ตโยตา้ รุ่นพรีอุส ไฮบริดทัว่โลก  
อยูร่าว 9 ลา้นคนั ณ มิถุนายน พ.ศ. 2559 หลงัท าตลาดมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2540 นบัเป็นความส าเร็จ 
ของนวตักรรมท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มเป็นอยา่งยิง่ แต่ส าหรับยอดขายไฮบริดไทยนั้นมียอดขาย 
สะสมท่ี 55,000 คนั นบัตั้งแต่ปี พ.ศ. 2553 แมย้อดขายยงัไม่เติบโตมาก โดยท่ีผา่นมาเติบโตดว้ย 
ตวัเลขหลกัเดียวอุปสรรคอยูท่ี่การท าตลาด ในเร่ืองราคาขายท่ียงัสูงเม่ือเทียบกบัรถยนตข์บัเคล่ือน 
ดว้ยน ้ามนัเบนซิน Bankokbiznews (2016) และราคาขายปลีกน ้ามนัในประเทศไทยปรับตวัลดลง  
ส่งผลต่อยอดขายรถยนตไ์ฮบริดปรับตวัลดลงในปี พ.ศ. 2559 เม่ือเปรียบเทียบกบัปี พ.ศ. 2558  
จากตารางท่ี 1-2 
 จากนโยบายของภาครัฐของไทยท่ีใหก้ารสนบัสนุนรถยนตพ์ลงังานทางเลือกเพิ่มมากข้ึน 
โดยเฉพาะรถยนตไ์ฟฟ้าและรถยนตไ์ฮบริด ท าใหผู้ป้ระกอบการกลบัมาใหค้วามส าคญักบั 
การน าเสนอขอ้มูลเก่ียวเทคโนโลยแีละความคุม้ค่าเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดผา่นการส่ือสารทาง 
การตลาดเพิ่มมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นการโฆษณาผา่นส่ือชนิดต่าง ๆ หรือการจดัโปรโมชัน่เพื่อกระตุน้ 
ยอดขาย และการเปิดตวัรถยนตไ์ฮบริดรุ่นใหม่เขา้มาท าตลาดอยา่งต่อเน่ือง แต่อยา่งไรก็ตามจ านวน 
ผูใ้ชง้านรถยนตไ์ฮบริดในประเทศไทยยงัมีอยูน่อ้ยเม่ือเปรียบเทียบกบัประเทศในทวปียโุรป และ 
มีการเติบโตของตลาดอยา่งไม่ต่อเน่ือง สาเหตุอาจเน่ืองมาจากราคาขายท่ีแพง ไม่คุม้ค่า 
เม่ือเปรียบเทียบกบัราคาน ้ามนัท่ีตอ้งจ่ายไปในการเดินทาง นวตักรรมท่ีล ้าสมยัมีเทคโนโลยขีั้นสูง 
ติดตั้งอยูก่บัตวัรถท าใหผู้บ้ริโภคยงัไม่เขา้ใจ ไม่เช่ือใจ และยงัคิดวา่รถยนตไ์ฮบริดยงัเตม็ไปดว้ย 
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เทคโนโลยท่ีีซบัซอ้น ใชง้านยาก ค่าบ ารุงรักษาท่ีแพงกวา่รถยนตป์กติ  ดงันั้นผูว้ิจยัจึงตอ้งการท่ีจะ 
ศึกษาเก่ียวกบัตวัแปรดา้นความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อรถยนตไ์ฮบริด และการส่ือสาร 
ทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการรถยนตไ์ดส่ื้อสารไปถึงผูบ้ริโภคนั้นมีความเช่ือมโยงกบัพฤติกรรม 
ผูบ้ริโภคหรือไม่ โดยการวิจยัคร้ังน้ีจะท าใหท้ราบวา่ตวัแปรท่ีกล่าวมาขา้งตน้เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดมากนอ้ยเพียงใด และผลการวจิยัน้ีจะเป็นประโยชน์ในการพฒันา 
แผนการตลาดและกลยทุธ์ต่าง ๆ ท่ีผูป้ระกอบการรถยนตส์ามารถน าไปประยคุใชก้บัรถยนตไ์ฮบริด 
ต่อไป 
 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 1.  เพื่อศึกษาถึงความรู้ความเขา้ใจพื้นฐานเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภค  
อนัจะส่งผลถึงแนวโนม้และพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดในอนาคต 
 2.  เพื่อศึกษาถึงกระบวนการส่ือสารการตลาดในปัจจุบนัท่ีผูป้ระกอบการไดม้อบใหก้บั 
ผูบ้ริโภค ส่งผลต่อการสร้างแรงจูงใจและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคในตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
ในอนาคต 
 

สมมติฐำนของกำรวจิัย 
 1.  ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ 
ซ้ือรถยนตไ์ฮบริดในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 2.  ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
รถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 3.  การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด ประกอบดว้ย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์  
การตลาดทางตรง การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย และการจดักิจกรรมทางการตลาด  
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
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กรอบแนวควำมคดิในกำรวจิัย 
 

ตัวแปรอสิระ       ตัวแปรตำม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1-1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 
 

ลกัษณะประชำกรศำสตร์ 
1.  เพศ 
2.  อาย ุ
3.  ระดบัการศึกษา 
4.  อาชีพ 
5.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
(พิษนุ อภิสมาจารโยธิน, 2559) 

กำรรับรู้กำรส่ือสำรทำงกำรตลำด 
1.  การโฆษณา 
2.  การประชาสัมพนัธ์ 
3.  การตลาดทางตรง 
4.  การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
5.  การส่งเสริมการขาย 
6.  การจดักิจกรรมทางการตลาด 
( Kotler & Keller, 2016) 

พฤติกรรมกำรตัดสินใจซ้ือ
รถยนต์ไฮบริดของผู้บริโภค
ในจังหวดัชลบุรี 
1. ซ้ือ 
2. ไม่ซ้ือ 
 

(Philip Kotter, 1988) 
 

  

ควำมรู้ควำมเข้ำใจเกีย่วกบัรถยนต์ไฮบริด 
(Bloom, 1965) 
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ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจิัย 
 1.  เพื่อเป็นประโยชน์ใหก้บันกัการตลาดของผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมยานยนต ์ 
น าไปพฒันาการส่ือสารทางการตลาดประเภทต่าง ๆ เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดมี้ความรู้ ความเขา้ใจ  
และสนใจเลือกซ้ือรถยนตไ์ฮบริดมากยิง่ข้ึน 
 2.  เพื่อเป็นขอ้มูลใหก้บันกัการตลาด ไดท้ราบถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์
ไฮบริดของผูบ้ริโภคในรูปแบบต่าง ๆ  
 3.  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูว้จิยั หรือผูท่ี้มีความสนใจศึกษาดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจ 
ซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
 4.  เพื่อเป็นแนวทางใหก้บัการพฒันาธุรกิจยานยนตไ์ฮบริดในประเทศไทย 
 

ขอบเขตของกำรวจิัย 
 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีเป็นการผสมผสานระหวา่งการวิจยัเชิงปริมาณ มุ่งศึกษาการปัจจยัท่ีมี 
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดในเขตจงัหวดัชลบุรี ซ่ึงมีขอบเขตการวจิยั ดงัน้ี 
 ขอบเขตเน้ือหำ 
 การศึกษามุ่งท่ีจะศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ความรู้ความเขา้ใจ และการรับรู้ 
การส่ือสารทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดในเขต 
จงัหวดัชลบุรี 
 ขอบเขตด้ำนประชำกร 
 1.  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัน้ี คือ ผูบ้ริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีอาศยัอยูใ่นเขต 
จงัหวดัชลบุรี ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
 2.  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีมีอายุ 
ตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป เพราะเป็นช่วงอายท่ีุสามารถท าใบขบัข่ีไดแ้ละเร่ิมขบัรถยนตจึ์งมีความสนใจ 
ในขอ้มูลรถยนต ์เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน (Infinity) ผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดขนาด 
กลุ่มตวัอยา่งโดยการใชสู้ตรการค านวณประชากรกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากรโดย 
ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์(ระดบัการคลาดเคล่ือน 5 เปอร์เซ็นต)์ โดยไดข้นาด 
กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน 
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 ตัวแปรทีศึ่กษำ 
 1.  ตวัแปรอิสระ (Independent variables) ไดแ้ก่ 
 1.1  ปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
  1.1.1  เพศ 
   1.1.1.1  ชาย 
   1.1.1.2  หญิง 
  1.1.2  อาย ุ
   1.1.2.1  อายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 
   1.1.2.2  21-30 ปี 
   1.1.2.3  31-40 ปี 
   1.1.2.4  41-50 ปี 
   1.1.2.5  มากกวา่ 51 ปี 
  1.1.3  ระดบัการศึกษา 
   1.1.3.1  ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
   1.1.3.2  ปริญญาตรี 
   1.1.3.3  ปริญญาโท 
   1.1.3.4  สูงกวา่ปริญญาโท 
  1.1.4  อาชีพ 
   1.1.4.1  ขา้ราชการ รัฐวสิาหกิจ 
   1.1.4.2  พนกังานบริษทัเอกชน 
   1.1.4.3  ธุรกิจส่วนตวั/ เจา้ของกิจการ 
   1.1.4.4  นิสิต/ นกัศึกษา 
  1.1.5  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
   1.1.5.1  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 30,000 บาท 
   1.1.5.2  30,001-45,000 บาท 
   1.1.5.3  45,001-60,000 บาท 
   1.1.5.4  มากกวา่หรือเท่ากบั 60,001 บาท 
 1.2  ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด 
 1.3  การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด 
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 1.3.1  การโฆษณา 
 1.3.2  การประชาสัมพนัธ์ 
 1.3.3  การตลาดทางตรง 
 1.3.4  การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
 1.3.5  การส่งเสริมการขาย 
 1.3.6  การจดักิจกรรมทางการตลาด 
 2.  ตวัแปรตาม (Dependent variables) ไดแ้ก่ 
  2.1  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
   2.1.1  แนวโนม้ในการซ้ือ 
   2.1.2  การตดัสินใจซ้ือ 
 ขอบเขตด้ำนเวลำ 
 การศึกษาคร้ังน้ีใชเ้วลาในการศึกษา ระหวา่งเดือนมกราคม พ.ศ. 2560 ถึงเดือนเมษายน  
พ.ศ. 2560 ท าการเก็บแบบสอบถามระหวา่งเดือนเมษายน พ.ศ. 2560 ถึงเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2560 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจไปในทิศทางเดียวกนั ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัจึงขอก าหนด 
ความหมายและขอบเขตของศพัทเ์ฉพาะต่าง ๆ ดงัน้ี 
 รถยนตไ์ฮบริด หมายถึง 1) รถยนตพ์ลงังานผสมท่ีมีการใชก้ าลงัการขบัเคล่ือนจาก
เคร่ืองยนตส์ันดาปภายในและมอเตอร์ไฟฟ้าร่วมกนั 2) รถยนตท่ี์ใชก้ าลงัการขบัเคล่ือนจากมอเตอร์ 
ไฟฟ้าอยา่งเดียว แต่มีเคร่ืองยนตส์ันดาปภายในขนาดเล็กติดตั้งอยู ่เพื่อท าหนา้ท่ีป่ันไฟใหม้อเตอร์ 
ไฟฟ้าในกรณีท่ีแบตเตอร่ีหมดอีกดว้ย ทั้งน้ีพลงังานท่ีตอ้งสูญเสียไปของเคร่ืองยนตส์ันดาปภายใน 
หรือมอเตอร์ไฟฟ้า เช่น ขณะท่ีผูใ้ชท้  าการเบรกเพื่อชะลอตวัรถ มอเตอร์ไฟฟ้าจะท าการแปลงตวัเอง 
ใหเ้ป็นเคร่ืองก าเนิดไฟฟ้าและชาร์จพลงังานไฟฟ้าเก็บไวใ้นแบตเตอร่ี และถูกน ามาช่วยในการคลบั 
เคล่ือนรถยนตเ์พื่อลดการใชพ้ลงังานเช้ือเพลิงใหน้อ้ยลง  
 ปัจจยั หมายถึง หมายถึง ความรู้ความเขา้ใจและการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดของ 
ผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรี  
 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ปัจจยัท่ีเป็นลกัษณะเฉพาะของผูต้อบ 
แบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด หมายถึง ระดบัความเขา้ใจของบุคคลในเร่ือง 
ของขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดไดแ้ก่ ระบบทัว่และการท างานทัว่ไปของรถยนตไ์ฮบริด ราคาขาย  
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อตัราการบริโภคเช้ือเพลิง ตวัแทนจ าหน่าย ศูนยบ์ริการและขอ้มูลเก่ียวกบัการผลิต ซ่ึงความรู้ 
ท่ีมีจะน าไปสู่การการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรี  
 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด หมายถึง กลยทุธ์ท่ีฝ่ายการตลาดเลือกใชเ้คร่ืองมือ  
ต่าง ๆ ท่ีหลากหลายเพื่อส่ือสารข่าวสารขององคก์รไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เพื่อให้บริโภค 
ไดรั้บรู้ สนใจ และตอบสนองต่อการส่ือสารนั้น ๆ อีกทั้งยงัเป็นการเตือนความจ า และ 
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่ตราสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคอีกดว้ย เคร่ืองมือท่ีใชต่้าง ๆ มีดงัน้ี 
 1.  การโฆษณา เป็นการส่ือสารขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ 
ข่าวสาร ชกัจูง และเปล่ียนความทรงจ าใหก้บัผูบ้ริโภคผา่นส่ือต่าง ๆ ไดแ้ก่ โทรทศัน์ วทิย ุ 
หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณากลางแจง้ แผน่พบั ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เป็นตน้ 
 2.  งานประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การส่ือสารความคิดข่าวสารขอ้เทจ็จริงต่าง ๆ ไปสู่ 
กลุ่มประชาสัมพนัธ์ เพื่อหวงัผลใหเ้กิดการรับรู้ข่าวสารของรถยนตไ์ฮบริด 
 3.  การตลาดทางตรง หมายถึง การตลาดโดยใชฐ้านขอ้มูลและตอ้งการใหก้ลุ่มเป้าหมาย  
เกิดความรู้สึกวา่เป็นการตลาดแบบส่วนตวั โดยเป็นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เป็นรายบุคคล  
เช่น การส่งจดหมาย การส่งขอ้ความสั้น ๆ หรือส่งจดหมายเชิญ 
 4.  การขายโดยพนกังาน การขายโดยบุคคลเก่ียวขอ้งกบัการติดต่อส่ือสารแบบตวัต่อตวั 
ระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย โดยผูข้ายพยายามท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ และ/ หรือ เชิญชวนผูช้ื้อท่ีมุ่งหวงั 
ใหซ้ื้อผลิตภณัฑแ์ละบริการขางบริษทั หรือใหป้ฏิบติัตามความคิดอยา่งใดอยา่งหน่ึง ความส าเร็จ 
ของการขายโดยบุคคลจะซ้ืออยูก่บัการติดต่อกนัเป็นส่วนตนั เพื่อใหข้อ้มูลข่าวสาร เพื่อเชิญชวน 
ใหเ้กิดการซ้ือ และ/ หรือ เพื่อเตือนความทรงจ าของรถยนตไ์ฮบริด เช่น การเปิดลานกิจกรรม  
หรือบูธแสดงสินคา้ เป็นตน้ 
 5.  การส่งเสริมการขาย หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นเพื่อกระตุน้ให้ 
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดร้วดเร็วข้ึน ยกตวัอยา่งเช่น ส่วนลดราคาสินคา้ ของแถม และ 
การรับประกนั เป็นตน้ 
 6.  การจดักิจกรรมทางการตลาด หมายถึง การจดักิจกรรมหรือเหตุการณ์พิเศษเพื่อสร้าง 
โอกาสใหเ้กิดการสนใจ หรือพบเห็นตราสินคา้ใหเ้พิ่มมากข้ึน ตลอดจนสามารถสร้างความสัมพนัธ์ 
ระหวา่งตราสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์ดีต่อผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
 แบตเตอร่ีไฮบริด หมายถึง แบตเตอร่ีหลกัท่ีท าหนา้ท่ีในการจ่ายและเก็บพลงังานไฟฟ้า  
โดยมอเตอร์ไฟฟ้าจะรับพลงังานไฟฟ้าเพื่อน าไปใชใ้นการขบัเคล่ือนลอ้และระบบพื้นฐานหลกัของ 
รถยนตไ์ฮบริด เช่น ระบบท าความเยน็ และระบบส่องสวา่ง เป็นตน้ แบตเตอร่ีไฮบริดจะมีขนาด 
และปริมาณความจุของประจุไฟฟ้าท่ีใหญ่กวา่แบตเตอร่ีพื้นฐานของรถยนตส์ันดาปภายในทัว่ไป 
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 โหมดการขบัข่ีดว้ยมอเตอร์ไฟฟ้า (EV drive mode) มอเตอร์ไฟฟ้าจะขบัเคล่ือนลอ้ดว้ย 
พลงังานไฟฟ้าจากแบตเตอร่ี โดยไม่มีการใชน้ ้ามนัในการขบัเคล่ือนแต่อยา่งใด (ข้ึนอยูก่บัปริมาณ 
แบตเตอร่ีไฮบริดในขณะนั้น) 
 ไฮบริดแบบอนุกรม (Series hybrid) เคร่ืองยนตส์ันดาปภายในจะท าหนา้ท่ีป่ัน 
เจนเนอเรเตอร์ เพื่อผลิตกระแสไฟฟ้าส่งไปยงัแบตเตอร์ร่ี มอเตอร์ไฟฟ้าจะท าหนา้ท่ีในการ 
ขบัเคล่ือนตวัรถเพียงแหล่งพลงังานเดียวเท่านั้น ตวัอยา่งรถยนตไ์ฮบริดแบบอนุกรมประเภทน้ีจะมี 
เคร่ืองยนตท่ี์มีขนาดเล็ก เน่ืองจากเคร่ืองยนตท่ี์มี ไม่ไดท้  าหนา้ท่ีในการช่วยการขบัเคล่ือนรถ จึงไม่มี 
ความจ าเป็นท่ีจะตอ้งใชเ้คร่ืองยนตส์ันดาปภายในขนาดใหญ่ ปัจจุบนัมีรถยนตไ์ฮบริดประเภทน้ี 
ท าตลาดอยู ่คือ Chevrolet Bolt และ BMW i3 
 ไฮบริดแบบคู่ขนาน (Parallel hybrid) มอเตอร์ไฟฟ้าและเคร่ืองยนตส์ันดาปภายในจะเป็น 
ตวัขบัเคล่ือนรถไปพร้อม ๆ กนั ผนัแปรไปตามสภาพการขบัข่ี ในระบบไฮบริดแบบคู่ขนาน  
มอเตอร์ไฟฟ้าจะไม่สามารถขบัเคล่ือนตวัรถไดเ้พียงล าพงั โดยท าหนา้ท่ีเป็นตวัช่วยเสริมในการส่ง 
ก าลงัขบัเคล่ือนพร้อมเคร่ืองยนตส์ันดาปภายในเท่านั้น และมอเตอร์ไฟฟ้าเอง ก็ยงัไม่สามารถส่ง 
ก าลงัไปขบัเคล่ือนตวัรถไดใ้นขณะท่ีท าการชาร์จไฟฟ้าไปดว้ยในเวลาเดียวกนั เน่ืองจากระบบน้ี 
มีมอเตอร์เพียงตวัเดียวเท่านั้น 
 ไฮบริดแบบผสม (Series/ Parallel hybrid) เป็นการผสมผสานระหวา่งไฮบริดแบบ 
อนุกรมกบัไฮบริดแบบคู่ขนานเพื่อใชป้ระโยชน์จากสองระบบใหไ้ดม้ากท่ีสุด โดยระบบจะปรับ 
ก าลงัใหผ้นัแปรตามสภาพการขบัข่ี โดยในยา่นความเร็วต ่ามอเตอร์จะเป็นตวัขบัเคล่ือนตวัรถ 
เป็นหลกั เม่ือเปล่ียนไปยา่นความเร็วสูงข้ึนเคร่ืองยนตจ์ะท าหนา้ท่ีเป็นตวัขบัเคล่ือนหลกัแทน 
และเม่ือตอ้งการก าลงัท่ีสูงในจงัหวะเร่งแซง เคร่ืองยนตแ์ละมอเตอร์ไฟฟ้าจะท างานร่วมกนั 
ไฮบริดแบบผสมจะมีมอเตอร์ไฟฟ้าสองตวัท่ีท าหนา้ท่ีเป็นมอเตอร์ขบัในสภาวะปกติ และเป็น 
เจนเนอเรเตอร์ในขณะเบรกและขบัลงเนินเขา ปัจจุบนัมีรถยนตไ์ฮบริดประเภทน้ีท าตลาดอยูคื่อ  
Toyota Camry hybrid และ Honda Accord hybrid เป็นตน้ 
 เคร่ืองยนตส์ันดาปภายใน หมายถึง เคร่ืองยนตท่ี์มีการสันดาปของเช้ือเพลิงฟอสซิล  
(น ้ามนัเบนซิล, ดีเซล และก๊าซธรรมชาติ) ร่วมกบัอากาศภายในหอ้งเผาไหม ้ส่งผลใหเ้กิด 
แกสคาร์บอนไดออกไซด์ท่ีมากจากการเผาไหมไ้ม่สมบูรณ์ 
 แนวโนม้ในการเลือกซ้ือ หมายถึง การเขา้ใจ ความรู้ ความเช่ือ หรือการรับรู้ โดยผา่นส่ือ 
ต่าง ๆ อนัจะท าใหผู้บ้ริโภคไดส้ร้างทศันคติเก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ าไปสู่ความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบ 
 การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ผลจากการท่ีผูบ้ริโภคไดท้  าการประเมินองคป์ระกอบต่าง ๆ 
ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงอาจท าใหผู้บ้ริโภคซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑก์็เป็นได ้



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 การวจิยัเร่ือง การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
รถยนตไ์ฮบริดในจงัหวดัชลบุรี ผูว้จิยัมีแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 
 1.  ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัเทคโนโลยรีถยนตไ์ฮบริด (Hybrid technology) 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ (Demographic) 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจ (Cognitive) 
 4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาด (Marketing communication) 
 5.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) 
 6.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัเทคโนโลยรีถยนต์ไฮบริด (Hybrid technology) 
 รถพลงังานไฟฟ้าถูกพฒันาโดยบริษทัรถยนตย์กัษใ์หญ่ในสหรัฐอเมริกา ยุโรป  
มามากกวา่ 100 ปีแลว้ แต่รถพลงังานไฟฟ้าพึ่งไดมี้โอกาสมาท าตลาดอยา่งจริงจงัในยคุ 25 ปี 
ท่ีผา่นมา เม่ือกล่าวถึงรถพลงังานไฟฟ้าในโลก ปัจจุบนัมีจ าแนกรถพลงังานไฟฟ้าออกเป็น 
3 ประเภทใหญ่ ๆ ดว้ยกนั ไดแ้ก่ รถยนตไ์ฮบริด (Hybrid), รถยนต ์ไฮบริดแบบเสียบปลัก๊  
(Plug in hybrid) และรถยนตแ์บตเตอร่ีไฮบริดไฟฟ้า (Battery electric vehicle) (Volkswagen  
Group of America, 2013, p. 13) 
 รถยนตไ์ฮบริด (Hybrid vehicle) คือ “รถยนตท่ี์ประหยดัพลงังานโดยใชร้ะบบขบัเคล่ือน 
แบบลูกผสมระหวา่งเคร่ืองยนตส์ันดาปภายในกบัมอเตอร์ไฟฟ้า” ส านกังานราชบณัฑิตยสภา  
(2560) รถยนตท่ี์มีแหล่งก าหนดพลงังานมากกวา่ 1 แหล่งข้ึนไปโดยใชห้ลกัการผสมระหวา่งแหล่ง 
พลงังานในการขบัเคล่ือนรถยนตเ์ป็นหลกั ตวัอยา่งเช่น มอเตอร์ไฟฟ้ากบัเคร่ืองยนตส์ันดาปภายใน  
พลงังานไฮโดรเจนกบัเคร่ืองยนตส์ันดาปภายใน หรือพลงังานลมร่วมกบัมอเตอร์ไฟฟ้า เป็นตน้ 
โดยปัจจุบนัรถยนตไ์ฮบริดท่ีไดรั้บความนิยมและก าลงัท าตลาดในโลก คือ รถยนตไ์ฮบริดท่ีใช ้
มอเตอร์ไฟฟ้ากบัเคร่ืองยนตส์ันดาปภายใน เช่น โตโยตา้ พรีอุส, ฮอนดา้ แอครอท ไฮบริด เป็นตน้  
หลกัการท างานหลกั ๆ ของรถยนตไ์ฮบริดในปัจจุบนัเป็นการใชพ้ลงังานจากการขบัเคล่ือนของ 
เคร่ืองยนตส์ันดาปภายในผสมผสานกบัก าลงัจากมอเตอร์ไฟฟ้า มอเตอร์ไฟฟ้าจะท าหนา้ท่ีหลกัเป็น 
ตวัช่วยขบัเคล่ือนรถยนตใ์นช่วงแรกของการออกตวัหรือช่วงท่ีรถยนตต์อ้งการก าลงัสูง และมอเตอร์ 
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เจนเนอเรเตอร์จะชาร์จพลงังานงานไฟฟ้ากลบัเขา้สู่แบตเตอร่ีไฮบริดในขณะท่ีผูข้บัข่ีท าการ 
เหยยีบเบรก หรือลดความเร็ว หรือลงท่ีลาดชนั เป็นตน้ แต่รถยนตไ์ฮบริดนั้นมีขอ้จ ากดัในเร่ือง 
ของแบตเตอร่ีไฮบริดมีขนาดท่ีเล็กสามารถวิง่โหมดขบัข่ีดว้ยมอเตอร์ไฟฟ้า (EV drive mode) 
ไดร้ะยะทางเพียงแค่ 10 ถึง 50 กิโลเมตรเท่านั้น และผูใ้ชก้็ยงัไม่สามารถชาร์จพลงังานไฟฟ้า 
เขา้แบตเตอร่ีไฮบริดท่ีติดตั้งบนรถยนตไ์ดอี้กดว้ย ดงันั้นรถยนตป์ระเภทน้ีจึงนบัเป็นกา้วแรก 
ของนวตักรรมรถยนตไ์ฟฟ้าในปัจจุบนัเทคโนโลยรีถยนตไ์ฮบริดถูกแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ 
 1.  ไฮบริดแบบอนุกรม (Series hybrid) เคร่ืองยนตส์ันดาปภายในจะท าหนา้ท่ีป่ัน 
เจนเนอเรอเตอร์ เพื่อผลิตกระแสไฟฟ้าส่งกลบัไปยงัแบตเตอร่ีไฮบริด มอเตอร์ไฟฟ้าจะท าหนา้ท่ี 
ในการขบัเคล่ือนตวัรถเพียงแหล่งพลงังานเดียวเท่านั้น รถยนตไ์ฮบริดแบบอนุกรมติดตั้งเคร่ืองยนต ์
สันดาปภายในท่ีมีขนาดเล็ก เน่ืองจากเคร่ืองยนตส์ันดาปภายในไม่ไดท้  าหนา้ท่ีในการช่วย 
การขบัเคล่ือนรถ จึงไม่มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งใชเ้คร่ืองยนตส์ันดาปภายในขนาดใหญ่ ปัจจุบนั 
มีรถยนตไ์ฮบริดประเภทน้ีท าตลาดอยูคื่อ Chevrolet Bolt และ BMW i3 
 2.  ไฮบริดแบบคู่ขนาน (Parallel hybrid) มอเตอร์ไฟฟ้าและเคร่ืองยนตส์ันดาปภายใน 
จะเป็นตวัขบัเคล่ือนรถไปพร้อม ๆ กนั ผนัแปรไปตามสภาพการขบัข่ีในระบบไฮบริดแบบคู่ขนาน 
มอเตอร์ไฟฟ้าจะไม่สามารถขบัเคล่ือนตวัรถไดเ้พียงล าพงั โดยท าหนา้ท่ีเป็นตวัช่วยเสริมในการส่ง 
ก าลงัขบัเคล่ือนพร้อมเคร่ืองยนตส์ันดาปภายในเท่านั้น และมอเตอร์ไฟฟ้าเอง ก็ยงัไม่สามารถส่ง 
ก าลงัไปขบัเคล่ือนตวัรถไดใ้นขณะท่ีท าการชาร์จไฟฟ้าไปดว้ยในเวลาเดียวกนั เน่ืองจากระบบน้ี 
มีมอเตอร์เพียงตวัเดียวเท่านั้น 
 3.  ไฮบริดแบบผสม (Series/ Parallel hybrid) เป็นการผสมผสานระหวา่งไฮบริดแบบ 
อนุกรมกบัไฮบริดแบบคู่ขนานเพื่อใชป้ระโยชน์จากสองระบบใหไ้ดม้ากท่ีสุด โดยระบบจะปรับ 
ก าลงัใหผ้นัแปรตามสภาพการขบัข่ี โดยในยา่นความเร็วต ่ามอเตอร์จะเป็นตวัขบัเคล่ือนตวัรถ 
เป็นหลกั เม่ือเปล่ียนไปยา่นความเร็วสูงข้ึนเคร่ืองยนตจ์ะท าหนา้ท่ีเป็นตวัขบัเคล่ือนหลกัแทน  
และเม่ือตอ้งการก าลงัท่ีสูงในจงัหวะเร่งแซง เคร่ืองยนตแ์ละมอเตอร์ไฟฟ้าจะท างานร่วมกนั 
ไฮบริดแบบผสมจะมีมอเตอร์ไฟฟ้าสองตวัท่ีท าหนา้ท่ีเป็นมอเตอร์ขบัในสภาวะปกติ และเป็น 
เจนเนอเรอเตอร์ในขณะเบรกหรือลดความเร็ว หรือขบัลงเนินเขา ปัจจุบนัมีรถยนตไ์ฮบริดประเภทน้ี 
ท าตลาดอยูคื่อ Toyota Camry Hybrid และ Honda Accord Hybrid เป็นตน้ 
 รถยนต ์ไฮบริดแบบเสียบปลัก๊ (Plug in hybrid) คือ รถยนตไ์ฮบริดประเภทหน่ึงท่ีมี 
หลกัการการท างานคลา้ยกบัรถยนตไ์ฮบริดทัว่ไปท่ีกล่าวมาขา้งตน้ แต่รถยนตไ์ฮบริดแบบ 
เสียบปลัก๊นั้นจะมีแบตเตอร่ีไฮบริดท่ีมีใหญ่กวา่รถยนตไ์ฮบริดทัว่ไป และผูใ้ชร้ถยนตป์ระเภทน้ี 
สามารถเสียบปลัก๊เพื่อชาร์จพลงังานไฟฟ้าใหก้บัแบตเตอร่ีไฮบริดในขณะท่ีรถยนตจ์อดอยูก่บัท่ี 
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โดยการชาร์จ 1 คร้ัง ใชเ้วลา 5 ถึง 8 ชัว่โมง และสามารถใชโ้หมดขบัข่ีดว้ยมอเตอร์ไฟฟ้า  
(EV drive mode) ไดถึ้ง 40 ถึง 80 กิโลเมตร และหากพลงังานไฟฟ้าจากแบตเตอร่ีไฮบริดหมดลง 
รถยนตก์็ยงัสามารถขบัเคล่ือนไปได ้โดยรถยนตจ์ะสลบัแหล่งพลงังานในการขบัเคล่ือนมาใช ้
เคร่ืองยนตส์ันดาปภายในเป็นตวัส่งก าลงัหลกัและชาร์จพลงังานไฟฟ้ากลบัเขา้สู่แบตเตอร่ีไฮบริด  
เช่นเดียวกนักบัรถยนตไ์ฮบริดทัว่ไป 
 ดว้ยนวตักรรมเทคโนโลยอีนัทนัสมยัท่ีติดตั้งบนรถยนตไ์ฮบริดในปัจจุบนั เป็นเหตุผล 
ใหช้ิ้นส่วนท่ีใชใ้นการผลิตมีราคาท่ีสูงกวา่รถยนตส์ันดาปภายในทัว่ไป โดยเฉพาะอยา่งยิง่แบตเตอร่ี 
ไฮบริดท่ียงัคงมีราคาต่อหน่วยสูง แต่ยงัคงมีประสิทธิภาพในการเก็บประจุเพียงพอต่อความตอ้งการ 
พื้นฐานในการขบัข่ีของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัได ้รวมไปถึงส่ิงอ านวยความสะดวกต่อผูใ้ชร้ถไฮบริด 
ท่ียงัไม่ครอบคลุม ตวัอยา่งเช่น สถานีชาร์จแบตเตอร่ีไฮบริดท่ียงัคงมีจ านวนนอ้ยมากในประเทศ 
ไทย การส่งเสริมหรือแรงจูงใจของภาครัฐท่ีจะสนบัสนุนใหป้ระชาชนหนัมาเลือกซ้ือรถยนต ์
ไฮบริดยงัไม่เป็นรูปธรรมมากนกั และตวัผูบ้ริโภคเองยงัไม่เปิดใจยอมรับหรือเช่ือใจในรถพลงังาน 
ไฮบริดอีกดว้ย ส่ิงเหล่าน้ีนบัเป็นอุปสรรคใ์นการเพิ่มยอดขายรถยนตไ์ฮบริดในอนาคต 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร์ (Demographic) 
 ประชากร หมายถึง กลุ่มปัจเจกบุคคลท่ีรวมตวักนัเป็นสังคมซ่ึงเป็นองคป์ระกอบ 
ท่ีสัมพนัธ์กบัขนาด (Size) การกระจาย (Distribution) และการเปล่ียนแปลงทางสังคมและ 
วฒันธรรมต่าง ๆ ท่ีเช่ือมโยงกบัระบบโครงสร้างความพนัธ์ของประชากรในสังคมนั้น ๆ  
(พิษนุ อภิสมาจารโยธิน, 2559, หนา้ 8) 
 ประชากรศาสตร์ หมายถึง ศาสตร์ท่ีท าการศึกษาเก่ียวกบัประชากร เป็นค าท่ีมีรากศพัท ์
ภาษาองักฤษมาจากค าวา่ “Demo” ซ่ึงหมายถึง ประชากร (People) และค าวา่ “Graphy” ซ่ึงหมายถึง  
การอธิบายลกัษณะ (Description) พิษนุ อภิสมาจารโยธิน (2559, หนา้ 11) ดงันั้นจึงหมายถึง  
การศึกษาหรืออธิบายลกัษณะของประชากร ใน 3 ลกัษณะไดแ้ก่ ขนาด (Size) โครงสร้าง  
(Structure) และการพฒันาการเปล่ียนแปลงของประชากร ทศันีย ์ทองสวา่ง (2544, หนา้ 5)  
ประชากรในท่ีน้ีไม่ไดมี้ความหมายจ ากดัน้ีอยูเ่ฉพาะประชากรมนุษยเ์ท่านั้นในทางประชากรศาสตร์ 
นิยามของค าวา่ ประชากรจึงหมายถึงกลุ่มรวมของบุคคลซ่ึงแสดงออกมาใหเ้ห็นดว้ยสถิติตวัเลข 
บางอยา่ง ค าวา่ “กลุ่มรวม” น้ีเป็นจุดส าคญัท่ีช้ีใหเ้ห็นวา่ ประชากรในท่ีน้ีไม่ไดห้มายถึงบุคคลแต่ละ 
คน หากแต่เป็นกลุ่มท่ีบุคคลคนหลาย ๆ คนมารวมกนั (มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2546,  
หนา้ 6) 
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 ส านกังานคณะกรรมการการอุดมศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ ก าหนดใหป้ระชากรศาสตร์  
เป็นสาขาวชิาท่ีประกอบดว้ย มโนทศัน์ทางวธีิวทิยาและเทคนิคการเก็บขอ้มูลและเทคนิค 
การวเิคราะห์ท่ีพฒันาข้ึนมาเพื่อศึกษาจ านวนองคป์ระกอบ และกระบวนการประชากร (อนัไดแ้ก่  
การเกิด การตาย การกระจายเชิงพื้นฐาน) ท่ีรวมถึงการเปล่ียนแปลงในมิติต่าง ๆ ตลอดจนการสร้าง 
แบบจ าลองเพื่อท าความเขา้ใจไม่ดีเหล่านั้น (กระทรวงศึกษาธิการ, 2548, หนา้ 12) 
 ประชากรศาสตร์ เป็นการแบ่งส่วนตลาดโดยค านึงถึงขอ้มูลประชากรดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่  
(ปณิศา มีจินดา, 2553, หนา้ 54)  
 1.  เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญิงจะมีพฤติกรรมและทศันคติท่ีแตกต่างกนั  
นกัการตลาดจึงน าลกัษณะท่ีแตกต่างกนัมาประยกุตใ์ชก้บัผลิตภณัฑบ์างประเภท เพื่อตอบสนอง 
ความตอ้งการท่ีหลากหลายของผูบ้ริโภคท่ีเพศแตกต่างกนั เพศหญิงมีแนวโนม้มีความตอ้งการ 
ท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ไดมี้ความตอ้งการท่ีจะส่งและรับ 
ข่าวสารเพียงอยา่งเดียวเท่านั้นแต่มีความตอ้งการท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์อนัดีใหเ้กิดข้ึนจาก 
การรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย 
 2.  อาย ุ(Age) ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมกัจะมีความชอบ รสนิยม และพฤติกรรม 
การใชผ้ลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั โดยจะแบ่งอายอุอกเป็นช่วงวยัต่าง ๆ ไดแ้ก่ อายตุ  ่ากวา่ 6 ปี  
อายรุะหวา่ง 6-11 ปี, อายรุะหวา่ง 12-19 ปี, อายรุะหวา่ง 20-34 ปี, อายระหวา่ง 35-49 ปี,  
อายรุะหวา่ง 50-64 ปี ข้ึนไป หรืออาจแบ่งเป็นวยัทารก วยัเด็ก หรือวยัรุ่น วยัท างาน และวยัชรา 
ก็ไดสิ้นคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการในแต่ละช่วงวยัก็จะแตกต่างกนัไป  
 3.  การศึกษา (Education) การศึกษาของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อรสนิยม ความชอบ  
ความรู้ความเขา้ใจ และพฤติกรรมการซ้ือ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภค 
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาต ่า 
 4.  อาชีพ (Occupation) ผูบ้ริโภคแต่ละอาชีพจะตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 
ท่ีแตกต่างกนั เช่น นกัธุรกิจ ตอ้งการสินคา้ท่ีหรูหราฟุ่มเฟือย เพื่อเสริมสร้างภาพลกัษณ์ทางสังคม  
แต่ส าหรับกลุ่มผูใ้ชแ้รงงานตอ้งการเพียงแค่สินคา้ท่ีเนน้อตัถประโยชน์เป็นหลกั 
 5.  รายได ้(Income) รายไดเ้ป็นปัจจยัก าหนดอ านาจการซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้งยอ่มมี 
อ านาจในการซ้ือสูง มกัจะเลือกใชผ้ลิตภณัฑท่ี์มีช่ือเสียง ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้  ่าจะเลือกใช ้
ผลิตภณัฑท่ี์เนน้ความคุม้ค่ามากกวา่ 
 การศึกษาประชากรศาสตร์ เพื่อท าใหท้ราบถึงการพฒันาการเปล่ียนแปลงของประชากร 
ท่ีเราจะท าการศึกษาอยู ่นกัประชากรศาสตร์อาจจะพิจารณาเกณฑใ์นการจ าแนกขอ้มูลทางประชากร 
ไดห้ลายชนิด ไม่มีเกณฑต์ายตวัข้ึนอยูก่บัหลายปัจจยั เช่น ประโยชน์การน ามาใช ้เป็นตน้  
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ซ่ึงงานวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัมุ่งเนน้เกณฑข์อ้มูลท่ีเก่ียวกบัเร่ืองราวตวับุคคล มีลกัษณะเป็นขอ้มูล ณ จุดใด 
จุดหน่ึงไดแ้ก่ ขอ้มูลดา้นอาย ุเพศ อาชีพ และรายได ้อนัจะส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
เป็นหลกั 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความรู้ความเข้าใจ (Cognitive) 
 ความเขา้ใจ (Cognition) คือ ปัญญาท่ีเป็นผลจากการเรียนรู้ และการรับรู้ท่ีไดม้าจาก 
ประสบการณ์ตรงและขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง วฒิุ สุขเจริญ (2559, หนา้ 191) ในทางการตลาดผูบ้ริโภค 
เกิดความรู้ ความเขา้ใจ ความเช่ือ หรือการรับรู้เก่ียวกบัส่ิงหน่ึง ๆ โดยผา่นส่ือทางการตลาด นพรัตน์  
ภูมิวฒิุสาร (2558, หนา้ 14) ความรู้ไม่ไดเ้ป็นเพียงขอ้มูลท่ีท าใหค้นรู้และเกิดความเขา้ใจในส่ิงต่าง ๆ 
เท่านั้น แต่มกัจะเป็นส่ิงท่ีคนใหคุ้ณค่าและใหค้วามเช่ือถือดว้ย แต่บางคร้ังก็น าไปใชใ้นการตดัสินใจ 
หรือแกปั้ญหาต่าง ๆ แต่ก่อนท่ีจะเป็นความรู้ไดน้ั้นส่วนต่าง ๆ ประกอบข้ึนเป็นขั้นตอนเป็นระบบ 
จนกลายเป็นความรู้ กีรติ ยศยิ่งยง (2550, หนา้ 5) การเรียนรู้จะท าใหเ้กิดทศันคติท่ีมีต่อผูบ้ริโภค  
เช่น การไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร การสังเกต หรือมีประสบการณ์ตรงความโนม้เอียงทางใจเป็น 
ความชอบหรือไม่ชอบน าไปสู่ทศันคติ ดงันั้นผลของทศันคติจึงเกิดข้ึนไดท้ั้งทางบวกและทางลบ  
(วฒิุ สุขเจริญ, 2559, หนา้ 190)  
 โครงสร้างของความรู้ 
 Bloom (1956, p. 18) ไดท้  าการแบ่งพฤติกรรมโครงสร้างความรู้หรือความสามารถ 
ทางดา้นสติปัญญาออกเป็น 6 ระดบั โดยเรียงล าดบัจากความสามารถขั้นต ่าไปสูงอยา่งน้ี 
 ขั้นท่ี 1 ความรู้-ความจ า (Knowledge or recall) หมายถึง การระลึกไดค้วามรู้นั้นสามารถ 
ยกมากล่าวอา้งอิงเพื่อสนบัสนุนในส่ิงท่ีตนตอ้งการท าความเขา้ใจกระจ่างข้ึน 
 ขั้นท่ี 2 ความเขา้ใจ (Comprehension or understanding) หมายถึง สามารถอธิบายช้ีแจง  
โดยการแปลความ ตีความ สรุปความ พยากรณ์ ยกตวัอยา่งประกอบได ้
 ขั้นท่ี 3 การน าไปใช ้(Application) หมายถึง สามารถน าความรู้ไปใชใ้นสถานการณ์ 
หรือน าเอากฎ สูตร หลกัการมาใชใ้นการแกปั้ญหา 
 ขั้นท่ี 4 การวเิคราะห์ (Analysis) หมายถึง สามารถแยกแยะใหเ้ห็นส่วนประกอบจ าแนก 
ประเภท หาความสัมพนัธ์ของส่วนยอ่ยของส่ิงของตั้งแต่สองส่ิงข้ึนไป 
 ขั้นท่ี 5 การสังเคราะห์ (Synthesis) หมายถึง สามารถน าเอาส่วนยอ่ย ๆ มาประกอบเป็น 
ส่ิงใหม่ เรียบเรียงเร่ืองราว ออกแบบการทดลอง การเรียนรู้ระดบัน้ี เนน้ความสร้างสรรค ์
 ขั้นท่ี 6 การประเมินผล (Evaluation) หมายถึง ความสามารถในการตดัสินคุณค่า 
ของส่ิงของ หรือทางเลือกไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
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 Davenport and Prusak (1998 อา้งถึงใน นิทศัน์ วิเทศ, 2542, หนา้ 11-29) อธิบายใหเ้ห็น 
วา่ความรู้เป็นส่ิงท่ีไม่คงท่ี และสามารถเปล่ียนแปลงไปมาได ้ประกอบดว้ยองคป์ระกอบส าคญั 
 6 ดา้น คือ (กีรติ ยศยิง่ยง, 2550, หนา้ 18-20) 
 1.  ประสบการณ์ (Experience) ความรู้ท่ีพฒันาข้ึนตามกาลเวลา โดยผา่นประสบการณ์ท่ี 
ไดม้าจากการเรียนรู้จากหนงัสือหรือผูส้อน และจากการเขา้เรียนอยา่งไม่เป็นทางการ ประสบการณ์  
คือส่ิงท่ีเราไดก้ระท าลงไปแลว้ จะรับรู้ในรูปแบบต่าง ๆ ท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนัแลว้ท าใหเ้กิด 
ความเช่ือมโยงระหวา่งส่ิงท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนักบัส่ิงท่ีเกิดข้ึนในอดีต 
 2.  ความจริงข้ึนพื้นฐาน (Ground truth) การท่ีประสบการณ์นั้นช่วยเปล่ียนความคิดท่ีวา่ 
อะไรควรเกิดข้ึนจากท่ีรู้เพียงวา่เกิดข้ึนเท่านั้น ความรู้จะมีความจริงพื้นฐานอยูด่ว้ย โดยอา้งอิงจาก 
ขอ้มูลหลกัฐานท่ีปรากฏข้ึนจริงเป็นหลกั 
 3.  ความสลบัซบัซอ้น (Complexity) แต่ละสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนจริงจึงมีองคป์ระกอบ 
และบริบทท่ีแตกต่างกนั เช่น ความส าเร็จทางวทิยาศาสตร์ท่ีใชก้บัท่ีแห่งหน่ึงแลว้ ประสบ 
ความส าเร็จก็อาจไม่สามารถน าไปใชใ้นบริบทอีกได ้ความรู้ไม่ใช่โครงสร้างตายตวัท่ีจะคงท่ีจน 
ไม่ยอมรับส่ิงใดเขา้ไปอีกได ้แต่เป็นส่ิงท่ีสามารถจดัการกบัความสลบัซบัซอ้นไดด้ว้ยวธีิการ 
ท่ีสลบัซบัซอ้นเช่นเดียวกนั 
 4.  การวนิิจฉยัหรือการตดัสินความ (Judgment) เน่ืองจากมีการวนิิจฉยัตดัสินความ 
อยูเ่สมอ ความรู้ไม่เพียงสามารถตดัสินสถานการณ์ใหม ่ๆ หรือสารสนเทศใหม่ในส่วนท่ีรู้อยูแ่ลว้ 
เท่านั้น แต่ยงัสามารถตดัสินและกลัน่กรองตวัเองใหส้ามารถตอบสนองต่อสถานการณ์และ 
สารสนเทศใหม่ ๆ อีกดว้ย 
 5.  กฎของการสืบคน้โดยลองผดิลองถูกและการรู้โดยสัญชาตญาณ (Rule of thumb and  
intuition) แนวคิดในทางปฏิบติัท่ียดืหยุน่ ซ่ึงเกิดข้ึนจากการทดลองผิดลองถูกโดยผา่นประสบการณ์ 
ท่ียาวนานและการสังเกต ส่วนการรับรู้โดยสัญชาตญาณจะมีลกัษณะคลา้ยกบัคนท่ีมีประสบการณ์ 
การขบัรถวา่จะขบัรถอยา่งไร ดงันั้นการรับรู้โดยสัญชาตญาณจึงเป็นชุดของการกระท าท่ี 
สลบัซบัซอ้น ทุกการกระท าท่ีเก่ียวขอ้งกบั การขบัรถไดอ้ยา่งรวดเร็วโดยไม่ทนัตอ้งนึกถึง 
การกระท าเหล่านั้น  
 6.  ค่านิยมกบัความเช่ือ (Values and beliefs) ค่านิยมกบัความเช่ือจะน ามาซ่ึงความรู้ 
ท่ีสมบูรณ์ เป็นส่ิงท่ีก าหนดวา่แต่ละบุคคลไดรั้บอะไรและไดอ้ะไรจากส่ิงท่ีเห็น คนท่ีมีค่านิยม 
แตกต่างกนัยอ่มมองเห็นส่ิงต่าง ๆ ในสถานการณ์เดียวกนัแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงบุคคลจะจดัการ 
ความรู้ของตนเองตามค่านิยมท่ียดึถือมัน่ 
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 การวดัความรู้ 
 การวดัความรู้หรือการทดสอบความรู้ เป็นการใหบุ้คคลท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งไดแ้สดง 
ความรู้ความสามารถท่ีมีอยู ่โดยสนองตอบต่อค าถามหรือค าสั่งท่ีมีอยูใ่นแบบทดสอบ การทดสอบ 
อาจเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัสติปัญญา ทกัษะ หรือความสามารถของแต่ละกลุ่มตวัอยา่ง  
ไพศาล วรค า (2555, หนา้ 21-22) ดงันั้นผูว้จิยัควรท าการควบคุมใหส้ถานการณ์รายการทดสอบ 
อยูใ่นมาตรฐานเดียวกนั จะท าใหค้ะแนนท่ีไดจ้ากการทดสอบสามารถแปลความหมายไดถู้กตอ้ง 
และสามารถน าไปเปรียบเทียบกบัได ้รูปแบบของขอ้สอบหรือแบบสอบถามมี 3 ลกัษณะ 
(พรรณี ลีกิจวฒันะ, 2553, หนา้ 91) 
 1.  การสอบขอ้เขียน (Paper-pencil test) เป็นการทดสอบในรูปแบบเอกสารใหก้บั 
ผูถู้กทดสอบ โดยเลือกค าตอบดว้ยการเขียนเคร่ืองหมายหรือเขียนบรรยายค าตอบลง 
ในกระดาษค าตอบ ซ่ึงแบ่งค าถามออกเป็น 2 แบบคือ  
  1.1  แบบเลือกตอบ (ปรนยั) ค าตอบจะเป็นขอ้สอบท่ีใหผู้ถู้กทดสอบพิจารณา 
เปรียบเทียบตดัสินรายละเอียดต่าง ๆ ซ่ึงมีอยู ่4 ประเภท 1) แบบถูก 2) แบบผดิ 3) แบบจบัคู่  
4) แบบเลือกค าตอบ 
  1.2  แบบเขียนตอบ (อตันยั) ค าตอบจะเป็นแบบท่ีใหผู้ถู้กทดสอบได ้อธิบาย บรรยาย  
ประพนัธ์ หรือวพิากษว์จิารณ์เร่ืองราวท่ีเก่ียวกบัความรู้นั้น 
 2.  การสอบปากเปล่า (Oral test) เป็นการทดสอบดว้ยวาจา หรือค าพูด ระหวา่งผูส้อบ 
กบัผูถู้กทดสอบโดยตรง หรือเรียกวา่ “การสัมภาษณ์” 
 3.  การทดสอบภาคปฏิบติั (Performance test) เป็นขอ้สอบท่ีมุ่งเนน้ใหผู้ถู้กทดสอบ 
ไดแ้สดงพฤติกรรมดว้ยการกระท าจริง ไม่เนน้ไปท่ีค าพูดหรือขอ้เขียน 
 ความรู้ เป็นผลจากการเรียนรู้ อาจเป็นขอ้เทจ็จริง หรืออาจไม่จริงก็ได ้หรือรายละเอียด 
ต่าง ๆ ท่ีมนุษยไ์ดรั้บรู้หรือเก็บรวบรวมขอ้มูลเหล่านั้นไวใ้นรูปแบบต่าง ๆ และสามารถระลึกถึง 
หรือนึกคิดถึงส่ิงเหล่านั้นได ้หากมีส่ิงกระตุน้อยา่งเหมาะสม และการแตกยอดความรู้ท่ีมีอยูอ่อกไป 
อยา่งสมเหตุสมผลจะท าใหเ้กิดความเขา้ใจ และน าความรู้ท่ีมีอยูน่ั้นไปดดัแปลง หรือปรับปรุง  
เพื่อใหส้ามารถอธิบายหรือเปรียบเทียบและบอกต่อได ้การเรียนรู้ความเขา้ใจนั้นผูบ้ริโภคจะ 
มีการรับรู้ส่ิงกระตุน้ท่ีสัมพนัธ์กบัความตอ้งการดว้ย การประเมินทางเลือกตราสินคา้และ 
การประเมินวา่ผลิตภณัฑส์ามารถตอบสนองความตอ้งการต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภคไดห้รือไม่  
การมีความรู้ความเขา้ใจ หรือสะสมประสบการณ์ตรงนั้น จะท าใหผู้บ้ริโภคมีความโนม้เอียงทางใจ 
เป็นความชอบหรือไม่ชอบ ดงันั้น การวดัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ  
ท าใหท้ราบถึงระดบัความเขา้ใจท่ีส่งผลใหเ้กิดทศันคติของตวัผูบ้ริโภคอนัจะส่งผลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ในอนาคต 
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แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสารทางการตลาด (Marketing communication) 
 การส่ือสาร (Communication) เป็นการส่งผา่นขอ้มูล การแลกเปล่ียนความคิด หรือ 
เป็นกระบวนการท่ีสองฝ่ายแบ่งปันความหมายใหก้นัและกนัไดท้ราบ เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกนั 
ในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2559, หนา้ 1) 
 การส่ือสารการตลาด (Marketing communication: MC) ไวว้า่ “การส่ือสารการตลาด 
เป็นกระบวนการจดัการท่ีองคก์ารจดัท าข้ึนเพื่อส่ือข่าวสารถ่ายทอดไปยงักลุ่มเป้าหมาย 
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อโนม้นา้วจูงใจใหพ้วกเขาเกิดความรับรู้ (Perception) เกิดความเขา้ใจ  
(Understanding) และเกิดทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารและแสดงพฤติกรรมตอบสนองต่อผลิตภณัฑ์ 
หรือบริการท่ีบริษทัน าเสนอตามท่ีมุ่งหวงัไว”้ ดารา ทีปะปาล (2553, หนา้ 3) และการท่ีกิจการ 
มีการติดต่อแลกเปล่ียนข่าวสารกบัประชาชนเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดตามท่ีวางไว ้ 
เช่น การเผยแพร่เร่ืองราวต่าง ๆ ของกิจการใหส้าธารณชนไดท้ราบ” เป็นตน้ สุดาพร กุณฑลบุตร  
(2558, หนา้ 249-252) โดยกระบวนการส่ือสารนั้น หมายถึง กิจกรรมส่ือสารตั้งแต่เร่ิมตน้โดย 
ผูส่้งสารไปจนถึงจุดส้ินสุดท่ีผูรั้บสารและหากผูรั้บสารท าการส่ือสารตอบโตเ้กิดเป็นการส่ือสาร 
สองทาง (Two ways communication) ข้ึนกระบวนการส่ือสารประกอบดว้ย ผูส่้งสาร (Sender)  
ขอ้ความ (Message) ช่องทาง (Channel) และผูรั้บสาร (Receiver) หรือเรียกวา่ SMCR  
 ผูส่้งสาร (Sender) หมายถึง ผูเ้ร่ิมตน้ในการสืบขอ้ความ 
 ขอ้ความ (Message) หมายถึง เน้ือหาท่ีผูส่้งสารตอ้งการส่ือ 
 ช่องทาง (Channel) หมายถึง ส่ือหรือตวักลางท่ีเป็นตวัน าสารจากผูส่้งไปยงัผูรั้บ 
 ผูรั้บสาร (Receiver) หมายถึง ผูรั้บข่าวสารท่ีผูส่้งส่งมาให้ 
 การประสมประสานกิจกรรมการส่ือสารทางการตลาด (Promotion mix หรือ Marketing  
communications mix) ประกอบดว้ยเคร่ืองมือ 6 ชนิด ไดแ้ก่ (Kotler & Keller, 2016, pp. 596-597) 
 1.  การโฆษณา (Advertising)  
 2.  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion)  
 3.  การใชบุ้คลากรทางการขาย (Personal selling)  
 4.  การประชาสัมพนัธ์ (Public relation) 
 5.  การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
 6.  การจดักิจกรรมทางการตลาด (Event and experiences) 
 การโฆษณา หมายถึง การท่ีกิจการท าการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร โดยท่ีการเผยแพร่ขอ้มูล 
ข่าวสารของผูป้ระกอบการนั้นจ าเป็นจะตอ้งจ่ายเงินเพื่อซ้ือส่ือในการเผยแพร่ ไม่วา่จะเป็น 
การซ้ือหนา้เวบ็ไซตเ์พื่อโฆษณา หรือซ้ือเวลาทางโทรทศัน์และวทิยเุพื่อเผยแพร่ข่าวสารท่ี 
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ผูป้ระกอบการตอ้งการเผยแพร่ และการโฆษณานั้นต่างจากการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงโดยทางทฤษฎี 
แลว้การประชาสัมพนัธ์ไม่จ  าเป็นตอ้งจ่ายเงินเพื่อซ้ือส่ือใด ๆ แต่เป็นการเผยแพร่ผา่นส่ือต่าง ๆ  
ในลกัษณะข่าวสารท่ีน่าสนใจและมีคุณค่าต่อสังคม การโฆษณามีลกัษณะเป็นการส่ือสารโดยตรง 
จากผูป้ระกอบการสู่ประชาชนและผูบ้ริโภค โดยมีจุดมุ่งหมายท่ีชดัเจนหลายกรณี ดงัต่อไปน้ี  
 1.  การโฆษณาเพื่อแจง้ข่าว (Informative advertising) หมายถึง การลงทุนโฆษณา 
เพื่อแจง้ข่าวสารใหป้ระชาชนทราบ เช่น การโฆษณาของห้างสรรพสินคา้วา่มีการลดราคาเพื่อ 
ใหป้ระชาชนทราบวา่มีการลดราคาไม่ไดมุ้่งเนน้โฆษณาสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงเป็นการเฉพาะ 
แต่เป็นการแจง้ข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งเม่ือผูบ้ริโภคทราบจะไปท่ีหา้งสรรพสินคา้ก็จะซ้ือสินคา้ต่าง ๆ 
เอง 
 2.  การโฆษณาเพื่อชกัจูงใจ (Persuasive advertising) มีลกัษณะเป็นการโฆษณา 
ท่ีมีเน้ือหาสาระเพื่อชกัจูงใจผูบ้ริโภคใหห้นัมาสนใจสินคา้หรือบริการของผูป้ระกอบการหรือ 
แมก้ระทัง่เปล่ียนทศันคติให้มีต่อสินคา้หรือบริการในแนวทางท่ีผูป้ระกอบการตอ้งการ ทั้งดา้น 
ทศันคติท่ีเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑห์รือราคา เช่น การโฆษณาบา้นจดัสรรท่ีน าเสนอขอ้ดีของหมู่บา้น  
ไม่วา่จะเป็นความคุม้ค่าระหวา่งราคากบัขนาด ท าเลท่ีตั้งท่ีดี ท าใหผู้บ้ริโภคอยากติดตามไปดู 
สถานท่ีจริง การโฆษณาน้ีจึงชกัจูงผูส้นใจเขา้ไปยงัโครงการเพื่อใหพ้นกังานขายในโครงการ 
ท าการขายต่อไป 
 3.  การโฆษณาเพื่อเตือนความจ า (Reminder advertising) เป็นการโฆษณาเพื่อมุ่งให้ 
ผลิตภณัฑห์รือบริการอยูใ่นความคิดและความทรงจ าของผูบ้ริโภคอยูเ่สมอ แมว้า่ผลิตภณัฑด์งักล่าว 
จะเป็นท่ีรู้จกัและนิยมใชจ้ากผูบ้ริโภคอยูแ่ลว้ก็ตาม แต่หากไม่โฆษณาผูบ้ริโภคอาจหนัไปซ้ือ 
ยีห่อ้อ่ืนได ้เช่น ผูบ้ริโภคต่างรู้จกัน ้าอดัลมยีห่อ้ “โคก้” และยีห่อ้ “แป้ปซ่ี” แต่ทั้งสองยี่หอ้ก็ยงัตอ้ง 
โฆษณาเพื่อเตือนความจ าไม่ใหผู้บ้ริโภคหนัไปด่ืมน ้าอดัลมยีห่อ้ท่ีเป็นคู่แข่ง 
 4.  การโฆษณาเพื่อกระตุน้ (Reinforcement advertising) เป็นการโฆษณาท่ีมุ่งหวงั 
กระตุน้ใหผู้ซ้ื้อหนัมาซ้ือสินคา้เดิมท่ีเคยซ้ืออยูแ่ลว้ แต่เน้ือหามุ่งกระตุน้ใหเ้กิดความอยากซ้ือ 
มากกวา่การโฆษณาเพื่อเตือนความจ า เช่นประโยคท่ีวา่ “ด่วน...ชา้หมด” หรือ “ด่วนของมีจ านวน 
จ ากดั” ท าใหผู้บ้ริโภคตอ้งรีบซ้ือมาเก็บไวก่้อน  
 การส่งเสริมการขาย หมายถึง กลยทุธ์ในการเพิ่มยอดขายใหสู้งข้ึนในช่วงเวลาหน่ึง ๆ  
กิจกรรมการส่งเสริมการขายช่วยใหพ้นกังานขายสินคา้ง่ายข้ึน เป็นกิจกรรมท่ีมุ่งดึงดูดความสนใจ 
ของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑห์รือบริการ เน่ืองจากจุดเด่นท่ีกิจกรรมส่งเสริมการขายสร้างใหแ้ก่ 
ผลิตภณัฑห์รือบริการ แต่อาจเป็นช่วงเวลาสั้น ๆ เช่น การใหข้องแถม การใหสิ้ทธิพิเศษต่าง ๆ 
ในลกัษณะดงักล่าวเป็นการกระท าท่ีมีช่วงเวลา ดงันั้นการส่งเสริมการขายจึงใชส่ิ้งจูงใจ (Incentive)  
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เพื่อโนม้นา้วจิตใจผูบ้ริโภค เช่น การลด แลก แจก แถม ในช่วงเทศกาลส าคญั ในขณะท่ีการโฆษณา 
ใชเ้หตุผลหรือการสร้างอารมณ์เพื่อจูงใจใหผู้บ้ริโภค ส่ิงจูงใจท่ีมกัใชใ้นการส่งเสริมการขาย 
ประกอบดว้ย  
 1.  การตกแต่งจุดขายใหเ้กิดการดึงดูดใจผูบ้ริโภค 
 2.  การใหข้องแถม 
 3.  การใหสิ้ทธิพิเศษในกรณีซ้ือสินคา้บ่อยคร้ัง 
 4.  การขายสินคา้ควบ 
 5.  การส่งเสริมการขาย 
 6.  การใหสิ้ทธิพิเศษ 
 การประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การส่ือสารสองทางระหวา่งผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค 
เพื่อมุ่งสร้างความสัมพนัธ์และการรู้จกัท่ีดีระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูป้ระกอบการ และมุ่งสร้าง 
ภาพลกัษณ์ของผูป้ระกอบการใหเ้กิดข้ึนแก่ผูบ้ริโภคตามท่ีกิจการตอ้งการ การส่ือสารสองทางนั้น 
หมายถึง การท่ีผูป้ระกอบการท าการเผยแพร่ข่าวสารต่าง ๆ ไปสู่ผูบ้ริโภคและรับฟังความคิดเห็น 
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผูป้ระกอบการดว้ย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์มีลกัษณะ ดงัน้ี 
 1.  การใหข้่าว (Publicity) 
 2.  สัมภาษณ์ (Interview) 
 3.  ส่ือสารมวลชนสัมพนัธ์ (Press relation) 
 4.  ชุมชนสัมพนัธ์ (Community relation) 
 5.  กิจกรรมสาธารณประโยชน์ (Public service activity) 
 6.  การประชาสัมพนัธ์ภายใน (In-house relation) 
 7.  ส่ือสร้างเอกลกัษณ์องคก์ร (Identity media) 
 8.  การเผยแพร่ข่าวสารท่ีดีต่าง ๆ ของผูป้ระกอบการสู่สาธารณชนเพื่อใหเ้กิดการเป็นท่ี 
รู้จกัเป็นการสร้างความสัมพนัธ์เชิงบวกอยา่งต่อเน่ืองระหวา่งผูป้ระกอบการกบัประชาชนและ 
ผูบ้ริโภคเป็นการสร้างภาพลกัษณ์และต าแหน่ง (Position) ของผูป้ระกอบการและผลิตภณัฑ์ 
ผูป้ระกอบการน าเสนอใหเ้ป็นไปตามวตัถุประสงคเ์ป็นการส ารวจความคิดเห็นของสาธารณชน 
ท่ีมีต่อผูป้ระกอบการ 
 การใชบุ้คลากรทางการขาย หมายถึง การใชบุ้คคลท าหนา้ท่ีในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 
ซ่ึงบุคคลท าหนา้ท่ีขาย (Personal selling) อาจเป็นพนกังานขายของบริษทั (Salesman) หรือ 
เป็นผูข้ายอิสระท าหนา้ท่ีขายตรง (Direct sales) ก็ได ้แต่จุดมุ่งหมายส าคญั ไดแ้ก่ การใชม้นุษย ์
ในการสร้างการส่ือสารเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองในทนัทีทนัใดจากผูบ้ริโภค ผลประโยชน์ ไดแ้ก่ 
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การติดต่อกบัผูบ้ริโภคโดยตรงโดยพนกังานขายผา่นกิจกรรมต่าง ๆ ท าใหเ้กิดทั้งการเพิ่มและ 
การรักษาผูบ้ริโภคให้นิยมต่อตราสินคา้และสินคา้ท่ีผูป้ระกอบการจ าหน่าย การใชบุ้คคลท าหนา้ท่ี 
ขายเป็นวธีิการท่ีมีมาแต่โบราณและยงัคงความส าคญัจนถึงปัจจุบนัและต่อไปในอนาคตและจะมี 
เคร่ืองมือทางการส่ือสารท่ีทนัสมยัเขา้มาก็ตาม จุดเด่นส าคญัของการใชบุ้คคลทางการขาย คือ  
ผูซ้ื้อกบัผูข้ายสามารถมีปฏิกิริยาโตต้อบกนัไดโ้ดยทนัที ผูข้ายเองยงัสามารถโนม้นา้วและตรึงจิตใจ 
ของผูซ้ื้อไดดี้กวา่การส่ือสารประเภทอ่ืน ในขณะสนทนาผูข้ายสามารถปรับปรุงและเปล่ียนแปลง 
ข่าวสารไดอ้ยา่งทนัท่วงที แต่ก็ส่ือสารประเภทน้ีอาจเกิดความผดิพลาดในการใหข้่าวสารไดสู้ง  
และมีค่าใชจ่้ายในการส่ือสารสูงตามไปดว้ย 
 การตลาดทางตรง หมายถึง การส่ือสารกบักลุ่มผูบ้ริโภคโดยมีลกัษณะเป็นการส่ือสาร 
ท่ีประเมินผลการส่ือสารไดจ้ากการส่ือสารสองทางส่งผลใหป้ระเมินประสิทธิภาพในการขาย 
ไดท้นัทีจากการตอบสนองของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการส่ือสาร โดยกิจกรรมการตลาดทางตรงเป็น 
การตลาดท่ีมุ่งเนน้เขา้หาผูบ้ริโภคเป้าหมายโดยตรง ซ่ึงจะก่อใหเ้กิดการตอบสนองจากผูบ้ริโภค 
อยา่งรวดเร็ว ปัจจุบนัการตลาดทางตรง มีเคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีท าใหเ้กิดกิจกรรมทางการตลาดแตกต่าง 
จากในอดีตท่ีใชบุ้คคลเป็นหลกัในการส่ือสารปัจจุบนัการตลาดทางตรงประกอบไปดว้ยวธีิต่าง ๆ 
ดงัน้ี 
 1.  การใชบุ้คคล (Personal) 
 2.  การใชส่ื้อพื้นฐาน (Traditional media) เช่น ระบบจดหมาย ระบบส่ิงพิมพ ์ 
ระบบการตลาดทางโทรทศัน์ ระบบป้ายแจง้ข่าว  
 บริษทัท่ีท าการตลาดทางตรงจะมีวตัถุประสงค ์2 ประการ คือ 1) เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ 
กบัลูกคา้โดยใหลู้กคา้ตอบกลบัโดยตรงและทนัที การตอบกลบัน้ีอาจเป็นการสอบถาม การซ้ือ  
การลงคะแนนเสียงให ้การขอขอ้มูลจากบริษทั หรือการตอบค าถามท่ีบริษทัถาม และ 2) เพื่อรักษา 
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ใหมี้อยูต่ลอดไป ไม่วา่ความสัมพนัธ์นั้นจะเกิดข้ึนจากการตลาดทางตรง 
หรือไม่ก็ตาม (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2559, หนา้ 172) 
 การจดักิจกรรมทางการตลาด หมายถึง การจดักิจกรรมหรือเหตุการณ์พิเศษเพื่อสร้าง 
โอกาสใหเ้กิดการสนใจ หรือพบเห็นตราสินคา้ใหเ้พิ่มมากข้ึน ตลอดจนสามารถสร้างความสัมพนัธ์ 
ระหวา่งตราสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์ดีต่อผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยแบ่งแยง่เป็น 2 ประเภทคือ  
1) กิจกรรมทางการตลาดท่ีทางผูป้ระกอบการจดัข้ึนเอง เช่น งานเปิดตวัสินคา้ใหม่ งานเฉลิมฉลอง 
สาขา ครบรอบวนัก่อตั้งบริษทั เป็นตน้ 2) กิจกรรมทางการตลาดท่ีผูอ่ื้นจดัข้ึน เป็นการเขา้ร่วม 
กิจกรรมท่ีผูอ่ื้นเป็นคนคิดข้ึน เช่น งานแสดงสินคา้ ร่วมสนบัสนุนกิจกรรมทางสังคม เป็นตน้ 
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 ผูว้จิยัดดัแปลงแนวคิดการประสมประสานกิจกรรมการส่ือสารทางการตลาด (Marketing  
communication mix) จาก Kotler and Keller (2016) โดยเลือกใช ้1) การโฆษณา 2) การส่งเสริม 
การขาย 3) การใชบุ้คลากรทางการขาย 4) การประชาสัมพนัธ์ 5) การตลาดทางตรง 6) การจดั 
กิจกรรมทางการตลาด เท่านั้น เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์ในปัจจุบนั 
 การส่ือสารทางการตลาดมีความส าคญัยิง่กบัการธุรกิจในปัจจุบนั เน่ืองดว้ยการแข่งขนั 
และเทคโนโลยท่ีีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม ท าใหน้กัการตลาดจ าเป็นจะตอ้งปรับเปล่ียนวิธีการส่ือสาร 
ใหเ้หมาะสมกบัสภาวการณ์และเทคโนโลยปัีจจุบนัใหไ้ดม้ากท่ีสุด นกัการตลาดตอ้งคิดและจดั 
กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑห์รือบริการของตน และเลือกใชว้ธีิการใดท่ีจะ 
จูงใจและโนม้นา้วจิตใจใหผู้บ้ริโภคหดัมาเลือกซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการของตนเองในท่ีสุด  
แทนท่ีจะไปหนัไปเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ดแทนหรือเลือกซ้ือจากคู่แข่ง โดยความส าเร็จในการส่ือสาร 
ทางการตลาดจ าเป็นจะตอ้งมีศกัยภาพในการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพทั้งในดา้นเผยแพร่ขอ้มูล  
ข่าวสาร และรับฟังความเห็นของผูบ้ริโภค ผา่นวธีิการผสมผสานกิจกรรมการส่ือสารทางการตลาด 
ทั้ง 6 ประเภทในสัดส่วนท่ีเหมาะสม 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หา 
การเลือกซ้ือ การใช ้การประเมินผล หรือจดัการกบัสินคา้และบริการ เป็นการกระท าท่ีไดรั้บ 
อิทธิพลจากปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในตนเองของผูบ้ริโภค อนัไดแ้ก่ สภาวะแวดลอ้มภายนอก 
และพฤติกรรมการรู้สึกนึกคิดความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคเอง ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถ 
ตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้นพรัตน์ ภูมิวฒิุสาร (2558, หนา้ 55) และพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ส าหรับตลาดสินคา้ผูบ้ริโภค (Consumer behavior for consumer market) ไวว้า่ พฤติกรรมการซ้ือ  
(Consumer buying behavior) ของลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ซ่ึงซ้ือสินคา้ไปเพื่อใชส่้วนตวั  
ลกัษณะของผูบ้ริโภคประเภทน้ีมีความหลากหลายในหลาย ๆ ดา้น ไม่วา่อาย ุรายได ้ระดบั 
การศึกษา วฒันธรรมรสนิยม และอ่ืน ๆ ส่งผลไปยงัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้แมช้นิด 
เดียวกนั แต่อาจตอ้งการรูปแบบท่ีต่างกนั ดว้ยเหตุผลในการซ้ือท่ีต่างกนัและบางคร้ังผูบ้ริโภค 
ตดัสินใจซ้ือดว้ยอารมณ์ก่อนเหตุผล เป็นตน้ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558, หนา้ 73) 
 1.  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  1.1  ปัจจยัดา้นสังคม 
   1.1.1  วฒันธรรม (Culture) 
   1.1.2  กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) 
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   1.1.3  วงจรชีวิตบุคคล (Life cycle) 
   1.1.4  ชนชั้นทางสังคม (Social class) 
  1.2  ปัจจยัดา้นบุคคล 
   1.2.1  อายแุละระยะเวลาของช่วงชีวติ 
   1.2.2  อาชีพ 
   1.2.3  รูปแบบการใชชี้วิต 
   1.2.4  ฐานะทางเศรษฐกิจ 
   1.2.5  การรับรู้และแนวความคิดเก่ียวกบัตนเอง 
   1.2.6  การจูงใจ 
   1.2.7  การเรียนรู้ 
   1.2.8  ความเช่ือและทศันคติส่วนบุคคล 
 2.  การวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior analysis) เป็นการพิจารณา 
พฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายโดยใชค้  าถาม 7 ค าถาม และเพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกบัลูกคา้ 
ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งศึกษาวา่สินคา้ท่ีเขาจะเสนอนั้น ใครคือผูบ้ริโภค (Who) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  
(What) ท าไมจึงซ้ือ (Why) ซ้ือเม่ือไหร่ (When) ซ้ือท่ีไหน (Where) ใครมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ  
(Whom) และซ้ืออยา่งไร รวมทั้งการศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือเพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ 
เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Kotler, 1997, p. 17) 
 3.  ป ระเภทของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ (นพรัตน์ ภูมิวฒิุสาร, 2558, หนา้ 65-66) 
 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 4 ประเภท ท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบัความเส่ียง การมีส่วนได ้
ส่วนเสีย และระดบัความแตกต่างระหวา่งแบรนด ์ไดแ้ก่ 
  3.1  พฤติกรรมการซ้ือเป็นปกติ ติดเป็นนิสัย (Habitual buying behavior) เป็น 
พฤติกรรมการซ้ือท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีส่วนใหญ่เป็นสินคา้ท่ีมีราคา 
หน่วยต ่า มีวางจ าหน่ายทัว่ไป ผลิตภณัฑใ์นทอ้งตลาดไม่มีความหลากหลายความแตกต่าง 
ระหวา่งยีห่อ้ไม่มีความส าคญัในการเลือกซ้ือ ตวัอยา่งเช่น สินคา้อุปโภค บริโภค เป็นตน้ 
  3.2  พฤติกรรมการซ้ือแลว้หาทางลดความกงัวลใจ (Dissonance-reducing buying  
behavior) เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีความเส่ียงสูงหรือตอ้งการซ้ือ 
สินคา้ท่ีมีราคาแพง ไม่ไดซ้ื้อบ่อย ๆ โดยผูบ้ริโภคจะไม่ไดเ้นน้หนกัไปท่ีแบรนดสิ์นคา้มากนกั  
เพียงแต่มุ่งเนน้เก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้เป็นหลกั และพิจารณาถึงปัจจยัอ่ืน เช่น สีสัน ลวดลาย  
ความสวยงาม เป็นตน้  
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 3.3  พฤติกรรมการซ้ือซบัซอ้น (Complex buying behavior) เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึน 
ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีความเส่ียงหรือมีส่วนไดส่้วนเสียสูงในการเลือกบริโภค 
และมีความแตกต่างระหวา่งแบรนดอ์ยา่งเห็นไดช้ดั พฤติกรรมแบบน้ีมนัจะเกิดข้ึนกรณีท่ีสินคา้ 
มีราคาสูง ผูบ้ริโภคมีความรู้เก่ียวกบัตวัสินคา้นอ้ย และซ้ือสินคา้ไม่บ่อยคร้ัง เช่น บา้น รถยนต ์ 
ดงันั้น ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นจะตอ้งแสวงหาขอ้มูลเพื่อท าการเปรียบเทียบสินคา้ รุ่น คุณภาพ ราคา  
บริการ และใชเ้วลาในการตดัสินใจนาน 
 3.4  พฤติกรรมการซ้ือแสวงหาความหลากหลาย (Variety-seeking buying behavior)  
เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนกรณีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ท่ีมีความเส่ียงนอ้ยส่วนไดส่้วนเสียนอ้ย กรณีมี 
การปรับเปล่ียนการซ้ือในรูปแบบพฤติกรรมน้ีผูบ้ริโภคยงัใหค้วามส าคญักบัแบรนดสิ์นคา้ 
แต่ใชค้วามพยายามในการซ้ือสินคา้ไม่มาก รู้วา่สินคา้แต่ละแบรนดมี์คุณลกัษณะคุณภาพ 
แตกต่างกนั แต่ไม่ซ้ือซ ้ ายีห่อ้เดิมเพราะอยากหลีกหนีความจ าเจ ลกัษณะการซ้ือส าหรับ 
พฤติกรรมแบบน้ี เช่น อาหารขนมขบเค้ียว ลูกอม เป็นตน้  
 4.  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) เป็นขั้นตอนในการตดัสินใจ 
ของผูบ้ริโภค โดยแบ่งเป็น 5 ขั้นตอนหลกั (Kotler & Killer, 2016, pp. 194-195) 
  4.1  การรับรู้ความตอ้งการหรือปัญหา (Need/ problem recognition) เป็นขั้นตอน 
ก่อนท่ีจะมีการซ้ือสินคา้หรือบริการ มาจากการเร่ิมตน้ในรับรู้ของผูบ้ริโภคถึงความจ าเป็นหรือ 
ความตอ้งการจะเกิดจากแรงกระตุน้ภายใน (Internal stimuli) เช่น ความหิว ความกระหาย 
เป็นแรงขบั เพื่อใหเ้กิดความตอ้งการในการตอบสนอง เช่นเดียวกบัแรงกระตุน้ภายนอก 
(External stimuli) เช่น การโฆษณา ขอ้มูลจากเพื่อนหรือบุคคลใกลเ้คียง 
  4.2  การแสวงหาขอ้มูล (Information search) เป็นขั้นตอนท่ีเกิดต่อเน่ืองจาก 
การตระหนกัถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยการรวบรวมขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ 
หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
  4.3  การประเมินผลทางเลือก (Alternative evaluation) เป็นขั้นตอนท่ีผูซ้ื้อเปรียบเทียบ 
ขอ้มูลเก่ียวกบั ราคา คุณภาพ ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ หรือคุณสมบติัของสินคา้แต่ละแบรนด ์สินคา้ 
ท่ีผูบ้ริโภคประเมินจากลกัษณะความรู้สึกส่วนตวัของผูบ้ริโภค หรืออาจน าปัจจยัอ่ืน ๆ นอกจาก 
คุณลกัษณะของผลิตภณัฑม์า ประกอบดว้ย เช่น รสนิยม ความคุม้ค่าของราคา ของแถม เป็นตน้  
  4.4  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอาจเกิดข้ึน 
ในช่วงเวลาอนัสั้น หรือตอ้งใชเ้วลาในการตดัสินใจ จากการท่ีผูบ้ริโภคจดัล าดบัความชอบในแต่ละ 
ผลิตภณัฑ ์รวมถึงการพิจารณาเก่ียวกบั แหล่งขาย เง่ือนไขการขาย การรับประกนั การบริการ 
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หลงัการขาย อยา่งไรก็ตามอาจเกิดปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือจากสถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึง เช่น  
ภยัธรรมชาติ น ้าท่วม เป็นตน้ 
  ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ตรงตามความตอ้งการและมีความรู้สึก 
ช่ืนชอบมากท่ีสุด ปณิศา มีจินดา (2553, หนา้ 79-81) โดยผูบ้ริโภคจะตั้งค  าถามกบัตนเองวา่  
1) จะซ้ือหรือไม่ (Whether) เป็นการตดัสินใจในผลิตภณัฑ ์(Product decision) 2) จะซ้ือตราสินคา้ใด  
(What) เป็นการตดัสินใจในตราสินคา้ (Brand decision) 3) จะซ้ือจากผูข้ายรายใด (Which) คือ 
การตดัสินใจเลือกผูข้าย (Vender decision) 4) เหตุใดจึงตอ้งซ้ือ (Why) คือสาเหตุของการตดัสินใจ 
ซ้ือ (The reason to buy) 5) จะซ้ือเม่ือใด (When) คือการตดัสินใจดา้นเวลา (Timing decision)  
6) จะซ้ือท่ีใด (Where) คือการตดัสินใจดา้นสถานท่ี (Place decision) 7) จะซ้ืออยา่งไร (How) คือ 
การตดัสินใจดา้นช่องทางการช าระเงิน (Payment-method decision) 8) จดัซ้ือเท่าใด (How much)  
คือการตดัสินใจดา้นมูลค่าและปริมาณการซ้ือ (Value and quantity decision) 9) จะซ้ือปล่อยเท่าใด  
(How often) คือการตดัสินใจดา้นความถ่ีในการซ้ือ (Frequency decision) 10) จะใชเ้วลาเท่าใด  
(How long) คือการตดัสินใจดา้นระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือ (Timing decision) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2-1  ขั้นตอนระหวา่งการประเมินผลทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือ (Steps between  
                  evaluation of alternative and a purchase decision) (ปณิศา มีจินดา, 2553, หนา้ 80  
                  ปรับปรุงจาก Kotler & Keller, 2016, p. 199) 
 

การประเมินผล
ทางเลือก (Evaluation 
of alternatives) 

1. ความตั้งใจซ้ือ 
(Purchase intention) 
 

1.1  ทศันคติของ
บุคคลอ่ืน (Attitudes 
of others) 
 
1.2 ปัจจยัสถานการณ์
ท่ีคาดคะเนไว ้
(Attitudes of other) 
 

1.3ปัจจยัสถานการณ์
ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้
(Unanticipated 
situational factors) 

2. การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase decision) 
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  ซ่ึงนกัการตลาดมีหนา้ท่ีคือ 1) ปรับกลยทุธ์การตลาดท่ีจูงใจใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 
2) จดัสถานการณ์การซ้ือต่าง ๆ เพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือโดยก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจ 
ซ้ือผูบ้ริโภคจะตอ้งเกิดความตั้งใจซ้ือก่อนและระหวา่งการตั้งใจซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือ (การซ้ือจริง)  
การซ้ือจริงนั้นจะมีปัจจยัภายนอกเขา้มาแทรกแซง (Kotler, 2003, pp. 207-208) ดงัภาพท่ี 2-1 
  4.4.1  ความตั้งใจซ้ือ (Purchase intention) เกิดข้ึนจากผูบ้ริโภคประเมินผล 
ทางเลือกของตราสินคา้แลว้ ก็จะมีความตั้งใจในการซ้ือโดยพิจารณาวา่ ตราสินคา้นั้นจะสามารถ 
ตอบสนองต่อความพึงพอใจท่ีคาดหวงัได ้
  จากความตั้งใจซ้ือหรือการซ้ือ/ ไม่ซ้ือนั้นจะมีอิทธิพลจากภายนอกท่ีมีผลกระทบ  
ดงัน้ี 
   4.4.1.1  ทศันคติของผูบ้ริโภคอ่ืน (Attitudes of others) ทศันคติของผูบ้ริโภค 
ท่ีเก่ียวขอ้งมี 2 ดา้นคือ 1) ทศันคติดา้นบวก 2) ทศันคติดา้นลบ ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ของผูบ้ริโภค 
   4.4.1.2  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้(Attitudes of other) ผูบ้ริโภคจะ 
คาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น คาดคะเนวา่ในช่วงส้ินปีผูบ้ริโภคจะไดรั้บโบนสัจากบริษทั 
   4.4.1.3  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้(Unanticipated situational  
factors) ขณะท่ีผูบ้ริโภคมีการคาดการณ์และก าลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ก็อาจมีปัจจยัท่ีไม่คาดคิดเขา้มา 
ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือได ้เช่น พนกังานขายบริการไม่สุภาพ ผูบ้ริโภคไม่ไดรั้บโบนสัหรือ 
เงินปันผลประจ าปี นกัการตลาดเช่ือวา่ปัจจยัท่ีไม่ไดค้าดคะเนน้ีมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือ 
   4.4.2  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เป็นผลจากการประเมินตราสินคา้ 
ซ่ึงอาจท าใหผู้บ้ริโภคซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี (Kotler, 1988, pp. 201-202) 
    4.4.2.1  ซ้ือ (Purchase) เป็นการพิจารณาวา่จะซ้ือรถยนตห์รือไม่ (Whether)  
ซ้ือรถยนตแ์บบใด แบบเคร่ืองยนตส์ันดาปภายในหรือแบบไฮบริด (What) ซ้ือจากศูนยบ์ริการใด  
(Which) ซ้ือเม่ือใด (When) ท่ีไหน (Where) และอยา่งไรตวัอยา่ง (How) เช่น การรถยนตต์อ้ง 
พิจารณาวา่จะซ้ือเม่ือใด ซ้ืออยา่งไร (How) เง่ือนไขการเงินเป็นอยา่งไร แลว้ประเมินทางเลือก 
จากเง่ือนไขต่อรองราคา การช าระเงิน ระยะเวลาท่ีจะสามารถรับรถยนตไ์ด ้เป็นตน้ 
    4.4.2.2  ไม่ซ้ือ (No purchase) เน่ืองจากผูบ้ริโภคเห็นวา่ผลิตภณัฑน์ั้น  
มีผลประโยชน์ต ่ากวา่ท่ีคาดหวงัไว ้กล่าวคือ ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดจึ้งไม่ซ้ือ  
อยา่งไรก็ตามผูซ้ื้ออาจเล่ือนการตดัสินใจซ้ือออกไปเน่ืองจาก 1) ขอ้มูลไม่เพียงพอในขณะนั้นจึงตอ้ง 
ใชเ้วลาในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม 2) ไม่ชอบผลิตภณัฑน์ั้น 3) มีความเส่ียงวา่เม่ือซ้ือสินคา้นั้นแลว้ 
อาจจะมีปัญหา 
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  4.5  การประเมินผลหลงัการใช ้(Post purchase behavior) เป็นการเปรียบเทียบผล 
การใชสิ้นคา้กบัความคาดหวงัท่ีมีต่อสินคา้ชนิดนั้น หากผลการใชสิ้นคา้เป็นไปตามความคาดหวงั 
ผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจ แต่หากผลการใชสิ้นคา้ไม่เป็นไปตามคาดหวงัไวผู้ซ้ื้อจะรู้สึก 
ไม่พึงพอใจต่อแบรนดสิ์นคา้ เป็นประสบการณ์ท่ีเป็นดา้นลบต่อผูบ้ริโภค ดงันั้นนกัการตลาด 
ควรท าการประเมินถึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ถา้คุณค่าของสินคา้ตรงกบัท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้ 
ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ าหรือบอกต่อแก่บุคคลอ่ืน แต่ถา้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจ 
ก็มีโอกาสท่ีจะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนัได ้ 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการท่ีจะคน้หาเลือก 
การซ้ือ การใช ้การประมวลผลหรือจดัการกบัสินคา้และบริการต่าง ๆ โดยไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั 
ภายนอกและปัจจยัภายในตนเองของผูบ้ริโภค นกัการตลาดควรใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทราบ 
ถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยปัจจยัเหล่านั้นมาจากส่ิงแวดลอ้มประสบการณ์ 
ของผูบ้ริโภคเอง ซ่ึงสามารถจ าแนกออกเป็นปัจจยัดา้นสังคมและปัจจยัดา้นบุคคล กระบวนการ 
การตดัสินใจซ้ือท่ีเป็นล าดบัขั้นของผูบ้ริโภคยงัเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัและมีล าดบัขั้นตอน 
โดยนกัการตลาดควรท าความเขา้ใจในล าดบัขั้นตอนดงักล่าว เพื่อน าไปใชเ้ป็นขอ้มูลในการด าเนิน 
กิจกรรมทางการตลาด ไดแ้ก่ ความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก  
การตดัสินใจซ้ือ และการประเมินผลหลกัการใช ้หากนกัการตลาดเขา้ใจถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริง 
ของผูบ้ริโภคท่ีบ่งบอกจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท าใหพ้วกเขาสามารถวางแผนกลยทุธ์ไดเ้หมาะสม 
กบัธุรกิจทราบถึงแนวโนม้ของผลิตภณัฑใ์นอนาคตและสามารถด าเนินธุรกิจไดเ้หนือกวา่คู่แข่ง 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 ปิยะพล กระจ่างวงศ ์(2554) ไดว้จิยัเร่ือง การรับรู้การส่ือสารการตลาดและทศันคติ 
ต่อรถยนตโ์ตโยตา้ รุ่นพรีอุส ไฮบริด ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์ 
จากกลุ่มตวัอยา่งท่ี 400 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 1) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  
มีอายรุะหวา่ง 20-29 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี/ เทียบเท่า ประกอบอาชีพ พนกังานเอกชน  
หา้งร้าน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 60,001 บาทข้ึนไป 2) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการเปิดรับการส่ือสาร 
การตลาดของรถยนตโ์ตโยตา้ รุ่นพรีอุส จากโฆษณาทางวิทย ุรองลงมาคือโฆษณาจากนิตยสาร  
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการรับรู้การส่ือสารการตลาดของรถยนตโ์ตโยตา้ รุ่นพรีอุส ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
คือมี อุปกรณ์เสริมท่ีมากบัตวัรถท่ีเพียงพอ ดา้นราคา คือ กลุ่มตวัอยา่งทราบอตัราส่วนลดดอกเบ้ีย 
ในการผอ่นช าระ ดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย คือรถโตโยตา้ รุ่นพรีอุส มีจ าหน่าย 
ทุกศูนยบ์ริการ ส่วนรถโตโยตา้ รุ่นพรีอุส สามารถเช็คระยะและตรวจสอบไดทุ้กศูนยบ์ริการ 
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ดา้นส่งเสริมการตลาด คือ กลุ่มตวัอยา่งรับทราบขอ้มูลของรถยนตโ์ตโยตา้ รุ่นพรีอุส จากโฆษณา 
ผา่นส่ือกลางแจง้ เช่น ป้ายโฆษณาตามสถานท่ีต่าง ๆ กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อ รถยนตโ์ตโยตา้ 
รุ่นพรีอุส ดา้นผลิตภณัฑ ์และสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัดี ดา้นราคา 
และการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ปัจจยัการรับรู้การ ส่ือสารการตลาดของ 
รถยนตโ์ตโยตา้ รุ่นพรีอุส ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 
ดา้นส่งเสริมการตลาด ส่วนใหญ่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อรถยนตโ์ตโยตา้ รุ่นพรีอุส  
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์ระดบันยัส าคญั 0.05 และพบวา่ดา้นผลิตภณัฑเ์ร่ือง รถยนตโ์ตโยตา้ รุ่นพรีอุส 
เป็นรถท่ีมีอตัราเร่งท่ีสูงของเคร่ืองยนต ์ดา้นราคากลุ่มตวัอยา่งท่านทราบราคาของสีท่ีราคาต่างกนั 
ของตวัรถ เช่น สีขาวท่ีมีราคาแพงกวา่สีอ่ืน ๆ ดา้นส่งเสริมการตลาด เร่ืองท่านรับทราบขอ้มูล 
ของรถยนตโ์ตโยตา้ รุ่นพรีอุส จากโฆษณาผา่นส่ือภาพกระจายเสียง เช่น โทรทศัน์วทิยุ 
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อรถยนตโ์ตโยตา้ รุ่นพรีอุส 
 ภาณุวฒัน์ ชุ่มช่ืน (2555) วจิยัเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตย์ีห่้อโตโยตา้ 
รุ่นพรีอุส ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูมี้อายตุั้งแต่  
18 ปีข้ึนไป ท่ีสนใจซ้ือรถยนตย์ีห่อ้โตโยตา้ รุ่นพรีอุส ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน  
ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อาย ุสถานภาพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัการศึกษา  
และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตย์ีห่้อโตโยตา้ รุ่นพรีอุส 
ในดา้นงบประมาณส าหรับการซ้ือแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 
ในดา้นแนวโนม้ท่ีจะซ้ือรถยนตย์ีห่อ้โตโยตา้ รุ่นพรีอุส แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.05 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือในดา้นงบประมาณ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์ 
ค่อนขา้งต ่า และมีทิศทางตรงกนัขา้ม ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
ในดา้นแนวโนม้ท่ีจะซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์อยูใ่นระดบั 
ค่อนขา้งต ่าและมีทิศทางเดียวกนั รูปแบบการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภค ดา้นกิจกรรมและความสนใจ 
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ในดา้นงบประมาณส าหรับซ้ืออยา่งมีนยัส าคญั 
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัต ่า และมีทิศทางตรงกนัขา้ม ดา้นกิจกรรม 
และความสนใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในดา้นแนวโนม้ท่ีจะซ้ืออยา่งมี 
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัค่อนขา้งต ่า และมีทิศทางเดียวกนั 
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 ปิยมาภรณ์ คุม้ทรัพย ์(2555) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัการส่ือสารทางกาตลาดท่ีมีผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ด ของประเทศเกาหลี ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่ อาย ุ26-30 ปี สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชนรายได้ 
เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในระดบั 
มากท่ีสุด คือ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การขายโดยพนกังานขาย  
และการจดักิจกรรม ตามล าดบั ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ อาย ุสถานภาพ อาชีพ ระดบัรายได ้
ท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ต ท่ีแตกต่างกนั ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด  
ไดแ้ก่การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังาน 
ขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง  
สกินฟู้ด 
 ทนงศกัด์ิ ภกัดีชน (2556) ไดว้จิยัเร่ือง ทศันคติ ดา้นความรู้ความเขา้ใจดา้นความรู้สึกและ
ความเส่ียงดา้นผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อแนวโนม้การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในเขตกรุงเทพมหานคร 
ปี 2557 ผลการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 ราย พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
อายรุะหวา่ง 18-23 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาอยูใ่นช่วงอนุปริญญาหรือปริญญาตรี  
อาชีพนิสิต-นกัศึกษา รายได ้10,001-20,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีงบประมาณจ ากดั  
ผูข้ายมีความน่าเช่ือถือ รับแหล่งขอ้มูลจากเวบ็ไซตเ์ป็นหลกั ยีห่อ้ Honda เป็นยีห่อ้ท่ีสนใจมากท่ีสุด  
ระดบัราคาท่ีสนใจอยูท่ี่ 200,001-400,000 บาท ผลการวจิยัพบวา่ทศันคติ ดา้นความรู้ ความเขา้ใจ  
ดา้นความรู้สึกและความเส่ียงดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้การตดัสินใจซ้ือรถยนต ์
มือสองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 พิพิธ โหตรภวานนท ์(2557) ไดว้จิยัเร่ือง กระบวนการการยอมรับนวตักรรมรถยนต์ 
ระบบไฮบริดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ี 
อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายตุั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป จ านวน 400 ผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 25-31 ปี ระดบัการศึกษาปัจจุบนัต ่ากวา่หรือเท่ากบัปริญญาตรี  
มีอาชีพพนกังานบริษทั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเท่ากบั 15,001-25,000 บาท มีความเขา้ใจ 
เก่ียวกบัรถยนตร์ะบบไฮบริดในระดบัมาก มีการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดเก่ียวกบัรถยนต ์
ระบบไฮบริด ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ และดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย  
โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง และในส่วนของการรับรู้การส่ือสารทางการตลาด ดา้นการตลาด 
ทางตรง โดยรวมอยูใ่นระดบันอ้ย และในส่วนของรูปแบบการด าเนินชีวติท่ีมุ่งเนน้สังคมของ 
ผูบ้ริโภคนั้นอยู ่ในระดบัมาก กระบวนการรับนวตักรรมรถยนตใ์น ขั้นรู้จกั ขั้นประเมินผล 
การทดลอง และการยอมรับอยูใ่นระดบัมาก และมีกระบวนการยอมรับนวตักรรมใน ขั้นสนใจ  
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อยูใ่นระดบัปานกลาง ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตร์ะบบไฮบริด การรับรู้การส่ือสาร 
ทางการตลาด และรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีมุ่งเนน้สังคม มีอิทธิพลต่อกระบวนการการยอมรับ 
นวตักรรมรถยนตร์ะบบไฮบริดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่ มีเพียงรูปแบบการด าเนิน 
ชีวติท่ีมุ่งเนน้สังคมเท่านั้นท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการการยอมรับนวตักรรมระบบไฮบริดของ 
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  
 จนัทร พนัธ์ภกัดีวงษ ์(2557) ไดว้จิยัเร่ือง การรับรู้ดา้นส่ิงแวดลอ้มและการท ากิจกรรม 
ทางสังคมเพื่อส่ิงแวดลอ้มของธุรกิจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตอี์โคคาร์ (Eco car) ของ 
ประชากรในจงัหวดักรุงเทพมหานครและสมุทรปราการ ผลการวจิยัจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 ราย  
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ 
พนกังานบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือนอยูร่ะหวา่ง 15,001-25,000 บาท มีความเห็นวา่รถยนต ์
อีโคคาร์มีขอ้ดี คือ ประหยดัน ้ามนั ราคาถูก และเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม โดยรถยนตอี์โคคาร์ยีห่้อ  
Nissan รุ่น March เป็นยีห่้อแรกท่ี ผลการศึกษาพบวา่ การรับรู้ดา้นส่ิงแวดลอ้ม และการท ากิจกรรม 
ทางสังคมเพื่อส่ิงแวดลอ้มของธุรกิจ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตอี์โคคาร์ของประชากร 
ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและมุทรปราการ อยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 
 ธนพฒัน์ ชิตโสภณดิลก (2558) ไดว้จิยัเร่ือง กลยทุธ์การส่ือสารบน Facebook fanpage  
Goal Thailand ท่ีมีผลต่อการเขา้ชมเวบ็ไซต ์Goal.com/th/ โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยการวเิคราะห์ 
เน้ือหาสารบนหนา้ Facebook Fanpage Goal Thailand ร่วมกบัการสัมภาษณ์เชิงลึกบรรณาธิการ 
บริหาร, คอลมัน์นิส และกราฟฟิกดีไซต ์Goal Thailand ผลการศึกษาพบวา่ Goal Thailand ใชส่ื้อ  
Facebook Fanpage มาก่อนท่ีจะมีเวบ็ไซตข์่าวออนไลน์ โดยเกิดความเป็นชุมชน (Community)  
มีการโตต้อบแสดงความคิดระหวา่งผูติ้ดตาม Facebook Fancepage ดว้ยกนัเองตลอดเวลา สามารถ
วดัผลไดจ้ากจ านวนผูท่ี้มากดถูกใจ แสดงความคิดเห็นและมีการแบ่งปันกนัต่อ จากความไดเ้ปรียบ 
ของ Goal Thailand ท่ีเป็นส านกัข่าวในรูปแบบเวบ็ไซตข์่าวออนไลน์และเลือกใช ้Facebook  
Fanpage เป็นช่องทางการส่ือสาร ท าใหส้ามารถเลือกใชค้  า และภาษาเพื่อมาน าเสนอไดห้ลากหลาย
กวา่ส่ืออ่ืน ๆ 
 พีระยทุธ คุม้ศกัด์ิ (2558) วจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตป์ระหยดั 
พลงังานมาตรฐานสากล (รถยนตอี์โค) ในดา้นส่วนประสมทางการตลาดของประชากรในเขต 
กรุงเทพมหานคร จากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน พบวา่เป็นส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ31-35 ปี  
สถานภาพโสด อาชีพรับราชากร/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 15,001-
25,000 บาท การตดัสินใจซ้ือทางการตลาด คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 
การส่งเสริมการตลาดโดยรวมจดัอยูใ่นระดบัมาก ส่วนใหญ่ซ้ือรถเพื่อเดินทางไปท างาน ตดัสินใจ 
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ซ้ือดว้ยตนเอง ระยะเวลาท่ีจะซ้ือรถ 0-3 เดือน ราคาท่ีตอ้งการ 450,0001-500,000 บาท โดยวธีิการ 
ผอ่นช าระ และยี้หอ้นิสสัน ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูท่ี้มีเพศ อาชีพ และรายไดต่้อเดือน  
ท่ีต่างกนั มีระดบัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตป์ระหยดัพลงังานมาตรฐานสากล (รถยนตอี์โค)  
ในดา้นส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั แต่ผูท่ี้มีอายแุละสถานภาพท่ีต่างกนัมีระดบัใน 
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตป์ระหยดัพลงังานมาตรฐานสากล (รถยนตอี์โค) ในดา้นส่วนประสม 
ทางการตลาด ไม่แตกต่างกนั 
 วรเทพ เจิมจุติธรรม (2557) วิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด กรณีศึกษา Toyota Prius ผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน ส่วนใหญ่ 
เป็นเพศชาย อายุอยูร่ะหวา่ง 30-39 ปี สถานภาพสมรส มีระดบัการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มีอาชีพ 
พนกังานเอกชนระดบัปฎิบติัการ มีรายไดต่้อเดือน 30,000-60,000 บาท เป็นกลุ่มท่ีมีความตอ้งการ 
และมีศกัยภาพในการซ้ือรถยนตใ์นอนาคต ในดา้นของทศันคติและความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบั 
รถยนตไ์ฮบริด กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ทราบวา่ วตัถประส่งคห์ลกัของการสร้างรถยนตไ์ฮบริดคือ 
การประหยดัน ้ามนัและปล่อยมลพิษไอเสียต ่า โดยมีทศันคติวา่เทคโนโลยรีถยนตไ์ฮบริดอยูใ่น 
ขั้นทดลองท่ีตอ้งลองถูกลองผดิอยู ่และในไทยมีการผลิตและการขายเชิงพาณิชยเ์ตม็ตวัแต่อยูใ่น 
วงจ ากดั และยงัคงมีความไม่แน่ใจวา่รถยนตไ์ฮบริดท่ีผลิตในประเทศไทยมีคุณภาพเทียบเท่ารถยนต ์
ไฮบริดท่ีผลิตจากต่างประเทศไดห้รือไม่ ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด Toyota Prius พบวา่เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้น ดา้นราคาขาย 
รถยนตพ์รีอุสนั้นสร้างความรู้สึกแพงไม่คุม้ค่ามากท่ีสุด ดา้นส่งเสริมการตลาดพรีอุสในส่วนของ 
การใชส่ื้อดา้นออนไลน์ และการออกบูธจ าหน่ายรถพรีอุสในหา้งสรรพสินคา้ยงัมีนอ้ย และ 
ความพร้อมของอะไหล่ในการซ่อมบ ารุงพรีอุสอาจต ่า ทั้งดา้นบุคลิกภาพท่ีดีของพนกังานขาย 
โดยทัว่ไปนั้นยงัต ่ากวา่ค่าเฉล่ีย ดา้นผลิตภณัฑพ์รีอุส มีความภูมิฐานต ่ากวา่รถยนตไ์ฮบริดรุ่นอ่ืน ๆ  
ขนาดตวัถงัรถภายนอกท่ีเล็กไม่เหมาะกบัการใชง้าน รวมถึงขาดอุปกรณ์ Option มาตรฐานประจ า 
รถท่ีครบครัน 
 วริษฐ ์จารุเกียรติพงศา (2557) ไดว้จิยัเร่ือง การศึกษาแนวโนม้รถยนตป์ระหยดัพลงังาน 
ในประเทศไทย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายอุยูร่ะหวา่ง 21-30 ปี สถานภาพ 
โสด ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพลูกจา้ง/ พนกังานบริษทัเอกชน มีรายได ้
อยูร่ะหวา่ง 10,001-20,000 บาท และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์คือ สมาชิก 
ในครอบครัว และอินเตอร์เน็ตเป็นแหล่งขอ้มูลหลกั ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล เก่ียวกบัความรู้ 
ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีต่อรถยนตป์ระหยดัพลงังาน พบวา่ผูต้อบ 
แบบสอบถามความรู้ความเขา้ใจระดบั 100% ในเร่ืองรถยนตป์ระหยดัพลงังาน ผลการวเิคราะห์ 
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ขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนตป์ระหยดัพลงังานในทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์คือ ประสิทธิภาพ 
เคร่ืองยนต ์ปัจจยัดา้นราคา คือ ดา้นราคารถยนตร์ ปัจจยัดา้นท่ีจดัจ าหน่าย คือ ดา้นการใหบ้ริการ  
การใหข้อ้มูลของพนกังานขายดว้ยความสุภาพ และดา้นปัจจยัส่งเสริมการตลาด คือ การใหส่้วนลด 
หรือของแถม สิทธิพิเศษของศูนยบ์ริการ โชวรู์ม ตวัแทนจ าหน่ายท่ีใหก้บัลูกคา้และยาวตาม 
ระยะเวลาในการผอ่นช าระนาน 
 นภดล ศึกษากิจ (2557) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบั 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า นิสสัน ลิฟ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น 
งานวจิยั คือ ผูท่ี้สนใจซ้ือและผูท่ี้ครอบครองรถยนตส่์วนบุคคล ยี้หอ้นิสสันในเขตกรุงเทพมหานคร 
ท่ีมีอายตุั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป จ านวน 400 คน ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 
เพศชาย มีอายรุะหวา่ง 28-37 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และมีรายไดต่้อเดือนอยูท่ี่ 20,001  
ถึง 30,000 บาท ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดโดยรวมและ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบั 
ส าคญัมาก กระบวนการตดัสินใจซ้ือในเร่ืองของการรับรู้ปัญหาการคน้หาขอ้มูล การประเมิน 
ทางเลือกผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความตอ้งการรถยนตท่ี์สามารถประหยดัค่าใชจ่้ายไดเ้พิ่มข้ึน เลือกท่ี 
จะคน้หาขอ้มูลจากตวัแทนจ าหน่ายศูนยบ์ริการรวมทั้งตดัสินใจจากประโยชน์ท่ีไดรั้บเป็นหลกั 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นรูปรักของผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์
ไฟฟ้า นิสสันลิฟ โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่าอยา่งส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  
0.05 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบริการหลงัการขายและศูนยบ์ริการมีความสัมพนัธ์กบั 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า นิสสันลีฟ โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่าอยา่ง 
มีในนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นภาพลกัษณ์ต่อส่ิงแวดลอ้ม 
มีความสัมพนัธ์ตดัสินใจซ้ือรถยนตนิ์สสันลีฟ โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
อยา่งน้ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 นนัทริกา ไปเร็ว (2557) ความรู้และทศันคติท่ีมีต่อพฤติกรรมท่ีจะเลือกใชบ้ริการ Internet  
banking ของลูกคา้ธนาคารออมสินในจงัหวดัล าปาง โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ  
Internet banking ธนาคารออมสินจงัหวดัล าปางจ านวน 326 คนผลการศึกษาพบวา่ ลูกคา้ธนาคาร 
ออมสินมีความรู้ความเขา้ใจต่อการใชบ้ริการ Internet banking และมี การน าความรู้ความเขา้ใจ 
ไปใชบ้ริการในระดบัเดียวกนัคือระดบัปานกลาง ลูกคา้ธนาคารออมสินมีทศันคติต่อการใชบ้ริการ  
Internet banking ในดา้นการรับรู้ประโยชน์และดา้นความง่ายในการใชบ้ริการในระดบัเห็นดว้ย 
มากส าหรับการใชบ้ริการพบวา่ลูกคา้ธนาคารออมสินมีการใชบ้ริการ Internet banking ในดา้น 
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ความง่ายในการใชบ้ริการในระดบัเห็นดว้ยมากและมีการใชบ้ริการ Internet banking ดา้นการรับรู้ 
ประโยชน์ในระดบัปานกลาง พฤติกรรมการใชบ้ริการ Internet banking พบวา่ส่วนใหญ่เปิด 
ใชบ้ริการมาเป็นระยะเวลาไม่เกินหน่ึงปีรู้จกับริการจากพนกังานธนาคารส่วนใหญ่ใชบ้ริการ 
อินเตอร์เน็ตแบงคก้ิ์งท่ีบา้น มีความถ่ีในการใชบ้ริการนอ้ยกวา่สองคร้ังต่อเดือนส่วนใหญ่ใชบ้ริการ 
ประเภทบริการโอนเงินมากท่ีสุดและใหเ้หตุผลในการเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากสะดวกรวดเร็ว  
ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ความรู้ความเขา้ใจต่อบริการอินเตอร์เน็ตแบงคก้ิ์งมีความสัมพนัธ์ 
กบัพฤติกรรมท่ีจะเลือกใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตแบงคก้ิ์งของลูกคา้ธนาคารออมสินในจงัหวดัล าปาง 
ในเร่ืองระยะเวลาท่ีเปิดใชบ้ริการ ส่ือหรือบุคคลท าให้รู้จกับริการสถานท่ีท่ีใชบ้ริการและความถ่ี 
ในการใชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 และทศันคติต่อการใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตแบงคก้ิ์ง 
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมท่ีจะเลือกใช ้บริการอินเตอร์เน็ตแบงคก้ิ์งของลูกคา้ธนาคารออมสิน 
ในจงัหวดัล าปางในระยะเวลาท่ีเปิดใชบ้ริการความถ่ีในการใชบ้ริการและเหตุผลท่ีเรียกใชบ้ริการ 
อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ธีรพงศ ์เทพหสัดิน ณ อยธุยา (2558) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
รถยนตอี์โคคาร์ (Eco-cars) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่ง 
ท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีซ้ือรถยนตป์ระเภทอีโคคาร์ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน กลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 21-30 ปี มีจากการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  
โดยมีสมาชิกในครอบครัว 5 คนข้ึนไป มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-40,000 บาท สถานภาพโสด 
ลกัษณะการใชร้ถยนตคื์อใชง้านในกรุงเทพเป็นส่วนใหญ่และใชเ้ดินทางแต่เชา้ถึงบางคร้ัง เลือกซ้ือ 
รถยนตอี์โคคาร์ภายในปี พ.ศ. 2557 ราคาอยูท่ี่ 500,000-750,000 บาท และเลือกตดัสินใจดว้ยตวัเอง 
โดยยีห่อ้ท่ีเลือกซ้ือคือ โตโยตา้ สถานท่ีท่ีซ้ือ คือโชวรู์มรถยนตส่์วนใหญ่เลือกซ้ือรถยนตเ์ป็น 
คร้ังแรก แต่หากมีการซ้ือรถยนตอี์กคร้ังในอนาคตก็ยงัไม่ตดัสินใจวา่จะซ้ือรถยนตป์ระเภทอีโคคาร์ 
เลือกวธีิการช าระเงินแบบผอ่นช าระกบัสถาบนัการเงิน กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดในระดบัมากท่ีสุดและกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความส าคญักบั 
ปัจจยัดา้นบุคลากรผูใ้หบ้ริการมากในระดบัแรก รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑด์า้นช่องทางการจดั 
จ าหน่ายดา้นการส่งเสริมทางการตลาดและดา้นราคาตามล าดบั ขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังน้ี 
ในดา้นบุคลากรผูใ้หบ้ริการควรมีการศึกษาอบรมพนกังานขายใหมี้ความรู้ในรายละเอียดของสินคา้ 
เพื่อใหส้ามารถอธิบายใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ดา้นผลิตภณัฑค์วรพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ 
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายในช่วงอายรุะหวา่ง 21-30 ปี ดา้นราคาควรจดัการ 
ส่งเสริมการตลาดส าหรับผูบ้ริโภคในการซ้ือรถยนตใ์นช่วงเทศกาลประจ าปี ดา้นช่องทางการจดั 
จ าหน่ายโชวรู์ม รถยนตค์วรตั้งอยูใ่นท าเลท่ีผูบ้ริโภคสามารถเดินทางไดส้ะดวก ดา้นการส่งเสริม 
การตลาดควรเนน้เร่ืองบริการหลงัการขาย 



บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดในเขตจงัหวดัชลบุรี โดยก าหนดรูปแบบการศึกษาเป็นการวจิยั 
เชิงปริมาณ (Quantitative research) เป็นงานวจิยัเชิงส ารวจ (Survey research) ใชแ้บบสอบถาม  
(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือจ านวน 400 ชุด โดยมีวธีิด าเนินการวจิยั ดงัน้ี  
 1.  ลกัษณะประชากร 
 2.  การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.  ความถูกตอ้งและความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือ 
 4.  เคร่ืองมือและวธีิการในการสุ่มตวัอยา่ง 
 5.  วธีิการรวบรวมขอ้มูล 
 6.  การเก็บขอ้มูล 
 7.  วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

ลกัษณะประชำกร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้สนใจซ้ือและผูท่ี้ครอบครองรถยนตส่์วนบุคคล 
ในเขตจงัหวดัชลบุรี ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ 
ผูท่ี้สนใจซ้ือ ผูท่ี้ครอบครองรถยนตส่์วนบุคคลท่ีมีอายตุั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป เพราะเป็นกลุ่มอายท่ีุ 
สามารถมีใบอนุญาตขบัข่ีรถยนตไ์ดแ้ละเร่ิมขบัข่ีรถยนตจึ์งมีความสนใจในขอ้มูลรถยนต ์
ในจงัหวดัชลบุรี จ  านวนประชากรเป็นแบบไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน (Infinity) ผูว้จิยั 
จึงไดก้ าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยการใชสู้ตรการค านวณประชากรกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบ 
จ านวนประชากร โดยก าหนดระดบัความน่าเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์(ระดบัความคลาดเคล่ือน 
5 เปอร์เซ็นต)์ โดยไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 
 

กำรเลือกกลุ่มตัวอย่ำง 
 การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง จะใชว้ธีิในการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากรของ  
Cochran ดงัสมการ 

n =  
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 โดย  n = ขนาดตวัอยา่งท่ีค านวณได ้
  Z = ค่าท่ีไดจ้ากการเปิดตาราง Z ท่ีระดบันยัส าคญั 0.5  
                         e  = ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมรับได ้(Allowable error) 
 ซ่ึง Z ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์มีค่า 1.96 
โดยท าการแทนค่าท่ีระดบัความน่าจะเป็นของประชากรเท่ากบั 0.05 ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 
เปอร์เซ็นต ์และมีความคลาดเคล่ือนท่ี 0.05 จะไดผ้ลดงัน้ี 
 
    =   1.962 
                    (4)(0.05)2 
     =  384.16 หรือ 385 คน 

 
 เพื่อใหก้ารเก็บขอ้มูลของแบบสอบตามครบสมบูรณ์ ผูว้จิยัไดเ้พิ่มจ านวนตวัอยา่ง 15 คน  
ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งส าหรับการวจิยัคร้ังน้ีจึงเท่ากบั 400 คน 
 

ควำมถูกต้องและควำมน่ำเช่ือถือของเคร่ืองมือ 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั ดงัน้ี 
 1.  ศึกษาคน้ควา้จากต ารา เอกสาร บทความต่าง ๆ ทฤษฎี หลกัการ และงานวจิยั 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดขอบเขตของการวจิยั 
และการสร้างแบบสอบถาม 
 2.  ก าหนดขอบเขตของแบบสอบถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรับรู้การส่ือสารทางการตลาด 
ท่ีมีอิทธิพลต่อตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด โดยแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาจะตอ้งมีความชดัเจน  
และสอดคลอ้งกบัความมุ่งหมายของการวจิยั 
 3.  น าขอ้มูลท่ีไดศึ้กษามาสร้างเคร่ืองมือในการวจิยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
ใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของการวจิยั  
 

เคร่ืองมือและวธีิกำรในกำรสุ่มตัวอย่ำง 
 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey method) เพื่อศึกษาการรับรู้การส่ือสารทาง 
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรี  
การด าเนินการเก็บขอ้มูลมีดงัน้ี 
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 1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลท่ีนกัวิจยัไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 
การตอบแบบสอบถามของผูท่ี้สนใจซ้ือและผูท่ี้ครอบครองรถยนตส่์วนบุคคลในเขตจงัหวดัชลบุรี 
จ านวน 400 คน 
 2.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ผูว้จิยัไดด้ าเนินการศึกษาคน้ควา้จากหนงัสือ ต ารา  
บทความ ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งและขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด เพื่อใชเ้ป็นแนวทาง 
ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี  
 

วธีิกำรรวบรวมข้อมูล 
 ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดส้ร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยเป็นค าถามชนิดปลายเปิดและปลายปิด ซ่ึงผูว้จิยัได ้
ออกแบบสร้างข้ึนเอง จากการรวบรวมและศึกษาขอ้มูลท่ีไดจ้ากต ารา เอกสาร แนวความคิด ทฤษฎี  
และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามใหค้รอบคลุมกบัส่ิงท่ีตอ้งการ 
ศึกษาวจิยั โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี  
 ส่วนที ่1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะเป็น 
แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended question) เป็นลกัษณะการตั้งค  าถามท่ีมีการก าหนดตวัเลือก 
ค าตอบไวแ้ลว้ เพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลือกค าตอบจากตวัเลือกท่ีก าหนดไวใ้หเ้ท่านั้น และ 
เป็นค าตอบเดียวท่ีตรงกบัความเป็นจริงของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด มีจ านวน 5 ขอ้ ดงัน้ี 
 ขอ้ 1 เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)  
 ขอ้ 2 อาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale)  
 ขอ้ 3 ระดบัการศึกษา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) 
 ขอ้ 4 อาชีพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)  
 ขอ้ 5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale)  
 ส่วนที ่2 เป็นแบบสอบถามความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด โดยมีค าถาม 
ทั้งหมด 14 ขอ้ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended question) แบบเลือกตอบ 
เพียงค าตอบเดียวจากค าถามท่ีใหเ้ลือก ในแต่ละค าถามท่ีมีค าตอบให้เลือก 2 ค าตอบคือ ใช่ และ 
ไม่ใช่ มีขอ้ท่ีตอ้งการค าตอบวา่ “ใช่” จ านวน 9 ขอ้ ไดแ้ก่ขอ้ 6, 7, 10, 12, 13, 15, 16, 17 และ 18  
ส่วนขอ้ท่ีตอ้งการค าตอบวา่ “ไม่ใช่” มีจ านวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ขอ้ 8, 9, 11, 14 และ 19 ในแต่ละขอ้ 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีตอบถูกจะไดรั้บ 1 คะแนน ส่วนผูท่ี้ตอบแบบสอบถามผิดจะไดรั้บ 0 คะแนน  
ดงันั้นระดบัการวดัขอ้มูลท่ีใชจึ้งเป็นอตัราส่วน (Ratio) 
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 คะแนนท่ีไดจ้ะสามารถแปลความหมายและจดักลุ่มผูต้อบแบบสอบถามออกเป็น 
3 ระดบัความรู้ความเขา้ใจ ตามจ านวนขอ้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามตอบถูก 
 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลจะใชเ้กณฑใ์นการแบ่งระดบัการหาช่องกวา้งของอนัตรภาคชั้น  
(Class interval) ใชสู้ตรค านวณช่วงกวา้งของชั้น ดงัน้ี 

ความกวา้งของชั้น = พิสัยจ านวนชั้น 
    =  (14-0) 
          3 

=  4.67 
 จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายของระดบัการความรู้ความเขา้ใจ 
เก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดได ้ดงัน้ี 
 จ ำนวนคะแนน    ควำมหมำย 
 14-9.35 คะแนน บริโภคมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดมาก  
 9.34-4.68 คะแนน บริโภคมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดนอ้ย 
 4.67-0 คะแนน บริโภคมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดไม่ถูกตอ้ง  
 ส่วนที ่3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดของระบบรถยนต ์
ไฮบริด มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended question) เป็นลกัษณะการตั้งค  าถามท่ีมี 
การก าหนดตวัเลือกค าตอบไวแ้ลว้ เพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลือกค าตอบจากตวัเลือกท่ีก าหนดไว ้
ใหเ้ท่านั้น และเป็นค าตอบเดียวท่ีตรงกบัความเป็นจริงของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด มีจ านวน 
6 ขอ้ ดงัน้ี 
 ขอ้ 1 ดา้นการโฆษณา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 
 ขอ้ 2 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 
 ขอ้ 3 ดา้นการตลาดทางตรง ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)  
 ขอ้ 4 ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั   
(Nominal scale)  
 ขอ้ 5 ดา้นการส่งเสริมการขาย ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal  
scale) 
 ขอ้ 6 ดา้นการจดักิจกรรมทางการตลาด ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั  
(Nominal scale) 
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 ส่วนที ่4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 1.  แนวโนม้ท่ีจะเลือกซ้ือ มีจ านวนค าถามทั้งหมด 1 ขอ้ลกัษณะแบบสอบถามเป็นค าถาม 
การใหค้ะแนนแบบ Likert (Summated rating method: The Likert scale) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล 
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) มี 5 ระดบัคือ  
 ระดบั 5 หมายถึง แนวโนม้ท่ีจะเลือกซ้ือในระดบัมากท่ีสุด 
 ระดบั 4 หมายถึง แนวโนม้ท่ีจะเลือกซ้ือในระดบัมาก 
 ระดบั 3 หมายถึง แนวโนม้ท่ีจะเลือกซ้ือในระดบัปานกลาง 
 ระดบั 2 หมายถึง แนวโนม้ท่ีจะเลือกซ้ือในระดบันอ้ย 
 ระดบั 1 หมายถึง แนวโนม้ท่ีจะเลือกซ้ือในระดบันอ้ยท่ีสุด 
 2.  การตดัสินใจเลือกซ้ือ มีลกัษณะแบบสอบถามเป็นค าถามมีลกัษณะเป็นแบบสอบถาม 
ปลายปิด (Close-ended question) เป็นลกัษณะการตั้งค  าถามท่ีมีการก าหนดตวัเลือกค าตอบไวแ้ลว้  
เพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลือกค าตอบจากตวัเลือกท่ีก าหนดไวใ้หเ้ท่านั้น และเป็นค าตอบเดียว 
ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด มีจ านวน 1 ขอ้ ดงัน้ี 
 ขอ้ 1 การตดัสินใจเลือกซ้ือ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)  
 

กำรเกบ็ข้อมูล  
 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey method) เพื่อศึกษาการรับรู้การส่ือสาร 
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรี  
การด าเนินการเก็บขอ้มูล มีดงัน้ี  
 1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลท่ีนกัวิจยัไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 
การตอบแบบสอบถามของผูท่ี้สนใจซ้ือและผูท่ี้ครอบครองรถยนตส่์วนบุคคลในเขตจงัหวดัชลบุรี 
จ านวน 400 คน 
 2.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ผูว้จิยัไดด้ าเนินการศึกษาคน้ควา้จากหนงัสือ ต ารา  
บทความ ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งและขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด เพื่อใชเ้ป็นแนวทาง 
ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี  
 

วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 1.  การจดัท าขอ้มูล 
 ผูว้จิยัไดร้วบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดรั้บทั้งหมด มาจดัท าการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ตามขั้นตอน ดงัน้ี 
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  1.1  ท าการตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณ์ 
ในการตอบแบบสอบถามและแจกแบบสอบถามท่ีไม่เหมาะสมออก  
  1.2  ท าการลงรหสั (Coding) แลว้น าขอ้มูลมาบนัทึกลงเคร่ืองคอมพิวเตอร์  
  1.3  ท าการประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistical package for  
social sciences) โดยการวจิยัคร้ังน้ีใชร้ะดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (Level of significance) 
 2.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
  2.1  รับขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เพื่ออธิบายขอ้มูล 
เบ้ืองตน้เก่ียวกบักลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี  
   2.1.1  ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับแบบสอบถาม 
   ส่วนท่ี 1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
   2.1.2  ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: SD) 
   ส่วนท่ี 2 ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด 
   ส่วนท่ี 3 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด 
   ส่วนท่ี 4 พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อรถยนตไ์ฮบริด 
  2.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ มีดงัน้ี  
  สมมติฐำนข้อที ่1 ผูบ้ริโภคมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกนั มีผลต่อ 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดแตกต่างกนั โดยใชก้ารทดสอบแบบ Chi-square และ  
Logistic regression 
  สมมติฐำนข้อที ่2 ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรี โดยใชก้ารทดสอบแบบ Logistic  
regression 
  สมมติฐำนข้อที ่3 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา  
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย และ 
การจดักิจกรรมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภค 
ในเขตจงัหวดัชลบุรี โดยใชก้ารทดสอบแบบ Logistic regression 



บทที ่4 
ผลการวจิยั 

 
 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวจิยั เร่ือง “การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดท่ีมี 
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดในจงัหวดัชลบุรี” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ  
(Quantitative research) โดยท าการเก็บขอ้มูล จ านวน 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ของแบบสอบถาม 
ทั้งหมด มาท าการวิเคราะห์โดยวธีิการทางสถิติตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั โดยน าเสนอผล 
การทดสอบ วเิคราะห์ขอ้มูล และแปลความหมายผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดของผูบ้ริโภค 
ท่ีมีต่อรถยนตไ์ฮบริด 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
 ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลเชิงอนุมานของผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ส าหรับสัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการน าเสนอผลการวเิคราะห์ในบทน้ีมีความหมายดงัต่อไปน้ี 
 Χ    หมายถึง ค่าเฉล่ียเลขคณิตของขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง 

 SD  หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
 2χ   หมายถึง ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Chi-square 
 B   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
 Beta  หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 
 S.E.  หมายถึง ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน 
 

ส่วนที ่1  ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัปัจจัยด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 
ตารางท่ี 4-1  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดับ 
ชาย 226 56.5 1 
หญิง 174 43.5 2 

รวม 400 100.0  
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 จากตารางท่ี 4-1  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 56.5 
และเพศหญิง ร้อยละ 43.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-2  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดับ 

 ต ่ากวา่/ เท่ากบั 20 ปี 2 0.5 5 
 21-30 ปี 132 33.0 2 
 31-40 ปี 205 51.2 1 
 41-50 ปี 49 12.3 3 
 มากวา่/ เท่ากบั 51 ปี 12 3.0 4 
                  รวม 400 100.0  
 
 จากตารางท่ี 4-2  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายชุ่วง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 
51.2 รองลงมาคือ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 33.0, อาย ุ41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 12.3, อายุมากวา่ 
หรือเท่ากบั 51 ปี คิดเป็นร้อยละ 3.0 และอายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 2  ปี คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-3  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดับ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 20 5.0 3 
ปริญญาตรี 280 70.0 1 
ปริญญาโท 97 24.2 2 
ปริญญาเอก 3 0.8 4 

รวม 400 100.0  
 
 จากตารางท่ี 4-3  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดบัการศึกษาระดบั 
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 70.0 รองลงมาคือ ระดบัปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 24.2 ระดบั 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 5.0 และระดบัปริญญาเอก คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-4  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ อนัดับ 
 ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 26 6.5 3 
 พนกังานบริษทัเอกชน 319 79.8 1 
 ธุรกิจส่วนตวั/ เจา้ของกิจการ 40 10.0 2 
 นิสิต/ นกัศึกษา 15   3.7 4 
                    รวม 400 100.0  
 
 จากตารางท่ี 4-4  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด  
คิดเป็นร้อยละ 79.8 รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตวัหรือเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 10.0 ขา้ราชการ 
หรือรัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 6.5 และนิสิตหรือนกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 3.7 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-5  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามรายได ้
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดับ 
   ต  ่ากวา่/ เท่ากบั 30,000 บาท 121 30.3 2 
   30,001-40,000 บาท 49 12.3 4 
   40,001-50,000 บาท 54 13.4 3 
   มากกวา่/ เท่ากบั 50,  1 บาท 176 44.0 1 

รวม 400 100.0  
 
 จากตารางท่ี 4-5  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่หรือเท่ากบั  
50,  1 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 44.0 รองลงมาคือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่/ เท่ากบั 30,000  
บาท คิดเป็นร้อยละ 30.3 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001-50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.4 และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 12.3 ตามล าดบั 
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ส่วนที ่2  ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัความรู้ความเข้าใจเกีย่วกบัรถยนต์ไฮบริด 
 
ตารางท่ี 4-6  ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ของผูต้อบ 
                      แบบสอบถามเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด   
 

 
ระดับความรู้ความเข้าใจเกีย่วกบัรถยนต์ไฮบริด 

Minimum Maximum Χ  SD แปลผล 
ความรู้ความเขา้ใจ 5.0 14.0 10.4 1.9 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4-6  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด 
อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 10.4 และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.9 ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่3  ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดของผู้บริโภค 
ทีม่ต่ีอรถยนต์ไฮบริด  
 
ตารางท่ี 4-7  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัประเภทของการโฆษณา 
                     ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
 

ด้านการโฆษณา จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดับ 
 หนงัสือพิมพ/์ นิตยสาร 10 2.5 4 
 โทรทศัน์ 172 43.0 2 
 ป้ายโฆษณาตามสถานท่ีต่าง ๆ 7 1.8 5 
 เวบ็ไซต/์ ส่ือออนไลน์ 197 49.3 1 
 วทิย ุ 0 0.0 6 
 แผน่พบั/ โบวช์วัร์ 14 3.4 3 

รวม 400 100.0  
 
 จากตารางท่ี 4-7  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัเวบ็ไซตห์รือส่ือออนไลน์ 
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 49.3 รองลงมาคือ โทรทศัน์ คิดเป็นร้อยละ 43.0 แผน่พบัหรือโบวช์วัร์  
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คิดเป็นร้อยละ 3.4 หนงัสือพิมพ/์ นิตยสาร คิดเป็นร้อยละ 2.5 ป้ายโฆษณาตามสถานท่ีต่าง ๆ 
คิดเป็นร้อยละ 1.8 และวทิย ุคิดเป็นร้อยละ  .  ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-8  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัประเภทของการประชาสัมพนัธ์ 
                     มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดับ 
การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมรณรงคอ์นุลกัษณ์ส่ิงแวดลอ้ม 130 32.5 1 
การเป็นผูส้นบัสนุนการวิจยัของหน่วยงานรัฐและรัฐวสิาหกิจ 48 12.0 4 
การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมแข่งขนัขบัรถประหยดัพลงังาน 108 27.0 2 
การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมตอบแทนชุมชลตามสถานท่ีต่าง ๆ 16 4.0 5 
การจดันิทศัการณ์รถยนตป์ระหยดัพลงังานตามสถานท่ีต่าง ๆ 98 24.5 3 

รวม 400 100.0  
 
 จากตารางท่ี 4-8  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัการเป็นผูส้นบัสนุน 
กิจกรรมรณรงคอ์นุลกัษณ์ส่ิงแวดลอ้มมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมาคือ การเป็น 
ผูส้นบัสนุนกิจกรรมแข่งขนัขบัรถประหยดัพลงังาน คิดเป็นร้อยละ 27.0 การจดันิทศัการณ์รถยนต์ 
ประหยดัพลงังานตามสถานท่ีต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 24.5 การเป็นผูส้นบัสนุนการวิจยัของหน่วยงาน 
รัฐและรัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 12.0 และการเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมตอบแทนชุมชน 
ตามสถานท่ีต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามล าดบั   
 
ตารางท่ี 4-9  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัประเภทของการตลาดทางตรง 
                     ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
 

การตลาดทางตรง จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดับ 
จดหมาย/ อีเมล์ 8 2.0 5 
โทรศพัท ์ 37 9.2 4 
ขอ้ความสั้น (SMS)  2 0.5 6 
เวบ็ไซต ์          122 30.5 2 
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ตารางท่ี 4-9  (ต่อ) 
 

การตลาดทางตรง จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดับ 
 ส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line, IG 131 32.8 1 
 โทรทศัน์ 100 25.0 3 

รวม 400 100.0  
  
 จากตารางท่ี 4-9  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัส่ือสังคมออนไลน์  
เช่น Facebook, Line, IG มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 32.8 รองลงมาคือ เวบ็ไซต ์คิดเป็นร้อยละ 30.5,  
โทรทศัน์ คิดเป็นร้อยละ 25.0, โทรศพัท ์คิดเป็นร้อยละ 9.2, จดหมายหรืออีเมล ์คิดเป็นร้อยละ 2.0,  
และขอ้ความสั้น (SMS) คิดเป็นร้อยละ  .5 ตามล าดบั  
 
ตารางท่ี 4-10  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัประเภทของการขาย 
                       โดยพนกังานขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
 

การขายโดยพนักงานขาย จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดับ 
พนกังานขายเขา้ใจคุณสมบติัของรถเป็นอยา่งดี 179 44.8 1 
พนกังานขายมีความสุภาพ อ่อนนอ้ม 39 9.8 3 
พนกังานขายสามารถตอบขอ้สงสัยไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเป็นกลาง 172 43.0 2 
พนกังานมีส่วนร่วมในส่ือสังคมออนไลน์ เช่น คลบัรถยนต,์ พนัทิป  
เป็นตน้ 

10 2.4 4 

รวม 400 100.0  
 
 จากตารางท่ี 4-10  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัพนกังานขายเขา้ใจ 
คุณสมบติัของรถเป็นอยา่งดีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 44.8 รองลงมาคือ พนกังานขายสามารถ 
ตอบขอ้สงสัยไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเป็นกลาง คิดเป็นร้อยละ 43.0 พนกังานขายมีความสุภาพ  
อ่อนนอ้ม คิดเป็นร้อยละ 9.8 และ พนกังานมีส่วนร่วมในส่ือสังคมออนไลน์ เช่น คลบัรถยนต,์  
พนัทิป เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 2.4 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-11  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัประเภทของการส่งเสริมการขาย 
                       ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
 

การส่งเสริมการขาย จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดับ 
ส่วนลดราคาขาย 173 43.3 1 
โปรโมชัน่ของแถม 44 11.0 4 
สินเช่ือ และอตัราดอกเบ้ีย 70 17.5 3 
การขยายเวลาการรับประกนัแบตเตอร์ร่ีไฮบริด 111 27.7 2 
บตัรสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษในหา้งสรรพ สินคา้ 2 0.5 5 

รวม 400 100.0  
 
 จากตารางท่ี 4-11  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัส่วนลดราคาขาย 
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 43.3 รองลงมาคือ การขยายเวลาการรับประกนัแบตเตอร์ร่ีไฮบริด  
คิดเป็นร้อยละ 27.7 สินเช่ือ และอตัราดอกเบ้ีย คิดเป็นร้อยละ 17.5 โปรโมชัน่ของแถม คิดเป็น 
ร้อยละ 11.0 และบตัรสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษในหา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-12  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัประเภทของการจดักิจกรรม 
                       ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
 

การจัดกจิกรรมทางการตลาด จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดับ 
เขา้ร่วมงานเปิดตวัรถยนตไ์ฮบริดรุ่นใหม่ 102 25.5 2 
เขา้ร่วมกิจกรรมทดลองขบั 199 49.8 1 
เขา้ร่วมงานแสดงยานยนตป์ระจ าปี 59 14.8 3 
เขา้ร่วมกิจกรรมแรลลี 17 4.3 4 
การออกบูธนอกสถานท่ี 14 3.4 5 
เขา้ร่วมกิจกรรมบนัเทิงต่าง ๆ 9 2.2 6 

รวม 400 100.0  
 
 จากตารางท่ี 4-12  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัการเขา้ร่วมกิจกรรม 
ทดลองขบัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 49.8 รองลงมาคือ การเขา้ร่วมงานเปิดตวัรถยนตไ์ฮบริดรุ่นใหม่ 
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คิดเป็นร้อยละ 25.5 การเขา้ร่วมงานแสดงยานยนตป์ระจ าปี คิดเป็นร้อยละ 14.8 การเขา้ร่วม 
กิจกรรมแรลลี คิดเป็นร้อยละ 4.3 การออกบูธนอกสถานท่ี คิดเป็นร้อยละ 3.4 และการเขา้ร่วม 
กิจกรรมบนัเทิงต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 2.2 ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่4  ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฮบริด 
 
ตารางท่ี 4-13  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัแนวโนม้ในการตดัสินใจ 
                       ซ้ือรถยนตไ์ฮบริดในจงัหวดัชลบุรี  
 

แนวโน้มการตัดสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดับ 
 นอ้ยท่ีสุด 24 6.0 5 
 นอ้ย 55 13.7 3 
 ปานกลาง 196 49.0 1 
 มาก 100 25.0 2 
 มากท่ีสุด 25 6.3 4 

รวม 400 100.0  
 
 จากตารางท่ี 4-13  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มีแนวโนม้การตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบั 
ปานกลางมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 49.0 รองลงมาคือ มาก คิดเป็นร้อยละ 25.  นอ้ย คิดเป็นร้อยละ  
13.7 มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 6.3 และนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 6.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-14  ระดบัแนวโนม้การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
 

 
ระดับการยอมรับ 

Χ  SD แปลผล 
แนวโนม้การตดัสินใจซ้ือ 3.1 0.9 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4-14  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มีแนวโนม้การตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบั 
ปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย (Χ = 3.1) และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  
0.9 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-15  จ านวนและร้อยละของการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด  
  

การตัดสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดับ 

 
                           ซ้ือ 216 54.0 1 
                           ไม่ซ้ือ 184 46.0 2 

รวม 400 100.0  
 
 จากตารางท่ี 4-15  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามคาดวา่จะตดัสินใจวา่ซ้ือมากท่ีสุด  
คิดเป็นร้อยละ 54.0 และไม่ซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 46.0 ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่5  ข้อมูลเชิงอนุมานของผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 สมมติฐานท่ี 3 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด ประกอบดว้ย การโฆษณา  
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย และการจดั 
กิจกรรมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัชลบุรี 
  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน 
 สมมติฐานที ่1 ผู้บริโภคทีม่ีลักษณะทางประชากรศาสตร์ต่างกนั มีอทิธิพลต่อพฤติกรรม 
การตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฮบริดของผู้บริโภคในจังหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 
 โดยจ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ทดสอบลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศท่ีต่างกนั มีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ 
ซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ 
ซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4-16  ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศ เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรม 
                       การตดัสินใจซ้ือ 
 

เพศ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

ซ้ือ ไม่ซ้ือ  
2 = 4.128 

Pearson Chi-square 
P = .042* 

จ านวน (คน) ร้อยละ จ านวน (คน) ร้อยละ 

 
ชาย 112 51.9 114 62.0 
หญิง 104 48.1 70 38.0 

 รวม 216 100.0 184 400 
หมายเหตุ * P-value ≤ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-16  ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Chi-square โดยไดค้่า Person Chi-squre  
ท่ี 4.128 และมีค่า Asymp. Sig. ระดบันยัส าคญั  .05 P-value = 0.42 ซ่ึงมีค่ามากกวา่  = 0.05 
(P < ) พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ 
ซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-17  ลกัษณะขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล 
                       ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 

ช่ือตัวแปร รหัส/ ความหมาย ระดับการวดั 
อาย ุ 1 = ต ่ากวา่ 20 ปี 

2 = 21-30 ปี 
3 = 31-40 ปี 
4 = 41-50 ปี 
5 = มากกวา่ 51 ปี 

Ordinal scale 

ระดบัการศึกษา 1 = ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
2 = ปริญญาตรี  
3 = ปริญญาโท 
4 = ปริญญาเอก 

Ordinal scale 
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ตารางท่ี 4-17  (ต่อ) 
 

ช่ือตัวแปร รหัส/ ความหมาย ระดับการวดั 
อาชีพ 1 = ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 

2 = พนกังานบริษทัเอกชน 
3 = ธุรกิจส่วนตวั/ เจา้ของกิจการ 
4 = นิสิต/ นกัศึกษา 

Norminal scale 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 1 = ต ่ากวา่/ เท่ากบั 3 ,    บาท 
2 = 3 ,  1-4 ,    บาท 
3 = 40,001-5 ,    บาท 
4 = มากกวา่/ เท่ากบั 5 ,  1 บาท 

Ordinal scale 

ความรู้ความเขา้ใจ ระดบัคะแนนท่ีตอบถูก Ratio scale 
ดา้นการโฆษณา 1 = หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร 

2 = โทรทศัน์ 
3 = ป้ายโฆษณาตามสถานท่ีต่าง ๆ 
4 = เวบ็ไซต/์ ส่ือออนไลน์ 
5 = วทิย ุ
6 = แผน่พบั โบวช์วัร์ 

Norminal scale 

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 1 = การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมอนุรักษ์
ส่ิงแวดลอ้ม 
2 = การเป็นผูส้นบัสนุนการวิจยัของหน่วยงานรัฐ
และรัฐวสิาหกิจ 
3 = การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมแข่งขนัขบัรถ
ประหยดัพลงังาน 
4 = การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมตอบแทนชุมชน 
ตามสถานท่ีต่าง ๆ 
5 = การจดันิทรรศการรถยนตป์ระหยดัพลงังาน 
ตามสถานท่ีต่าง ๆ 

Norminal scale 
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ตารางท่ี 4-17  (ต่อ) 
 

ช่ือตัวแปร รหัส/ ความหมาย ระดับการวดั 
ดา้นการตลาดทางตรง 1 = จดหมาย/ อีเมล ์

2 = โทรศพัท ์
3 = ขอ้ความสั้น (SMS) 
4 = เวบ็ไซต ์  
5 = ส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line, IG 
6 = โทรทศัน์ 

Norminal 
scale 

ดา้นการขาย 
โดยใชพ้นกังาน 

1 = พนกังานขายเขา้ใจคุณสมบติัของรถเป็นอยา่งดี 
2 = พนกังานขายมีความสุภาพ อ่อนนอ้ม 
3 = พนกังานขายสามารถตอบขอ้สงสัยไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
และเป็นกลาง  
4 = พนกังานมีส่วนร่วมในส่ือสังคมออนไลน์ เช่น 
คลบัรถยนต,์ พนัทิป เป็นตน้ 

Norminal 
scale 

ดา้นการส่งเสริม 
การขาย 

1 = ส่วนลดราคาขาย     
2 = โปรโมชัน่ของแถม 
3 = สินเช่ือ และอตัราดอกเบ้ีย 
4 = การขยายเวลาการรับประกนัแบตเตอร์ร่ีไฮบริด 
5 = บตัรสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษในหา้งสรรพสินคา้ 

Norminal 
scale 

ดา้นการจดักิจกรรม
ทางการตลาด 

1 = การไดเ้ขา้ร่วมงานเปิดตวัรถยนตไ์ฮบริดรุ่นใหม่ 
2 = การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมทดลองขบั  
3 = การไดเ้ขา้ร่วมงานแสดงยานยนตป์ระจ าปี 
4 = การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมแรลลี 
5 = การไดเ้ขา้ร่วมการออกบูธนอกสถานท่ี 
6 = การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมบนัเทิงต่าง ๆ 

Norminal 
scale 

การตดัสินใจซ้ือ 0 = ซ้ือ 
1 = ไม่ซ้ือ 

Norminal 
scale 
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ตารางท่ี 4-18  การใหร้หสักบัขอ้มูลจ าแนกประเภท (Categorical data) ของปัจจยัท่ีมีอิทธิพล 
                       ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 

 Parameter coding 
(1) (2) (3) (4) (5) 

อาย ุ ต ่ากวา่ 20 ปี 0.0 0.0 0.0 0.0  
 21-30 ปี 1.0 0.0 0.0 0.0  
 31-40 ปี 0.0 1.0 0.0 0.0  
 41-50 ปี 0.0 0.0 1.0 0.0  
 มากกวา่ 51 ปี 0.0 0.0 0.0 1.0  
ระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี 0.0 0.0 0.0   
 ปริญญาตรี 1.0 0.0 0.0   
 ปริญญาโท 0.0 1.0 0.0   
 ปริญญาเอก 0.0 0.0 1.0   
อาชีพ ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 0.0 0.0 0.0   
 พนกังานบริษทัเอกชน 1.0 0.0 0.0   
 ธุรกิจส่วนตวั/ เจา้ของกิจการ 0.0 1.0 0.0   
 นิสิต/ นกัศึกษา 0.0 0.0 1.0   
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่/ เท่ากบั 30,000 บาท 0.0 0.0 0.0   
 30,001-40,    บาท 1.0 0.0 0.0   
 40,001-50,    บาท 0.0 1.0 0.0   
 มากกวา่/ เท่ากบั 50,001 บาท 0.0 0.0 1.0   
 ดา้นการโฆษณา หนงัสือพิมพ/์ นิตยสาร 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
 โทรทศัน์ 1.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
 ป้ายโฆษณาตามสถานท่ีต่าง ๆ 0.0 1.0 0.0 0.0 0.0 
 เวบ็ไซต/์ ส่ือออนไลน์ 0.0 0.0 1.0 0.0 0.0 
 วทิย ุ 0.0 0.0 0.0 1.0 0.0 
 แผน่พบั โบวช์วัร์ 0.0 0.0 0.0 0.0 1.0 
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ตารางท่ี 4-18  (ต่อ) 
 

 Parameter coding 

(1) (2) (3) (4) (5) 
 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรม

อนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม  
0.0 0.0 0.0 0.0  

 การเป็นผูส้นบัสนุนการวิจยัของ 
หน่วยงานรัฐและรัฐวสิาหกิจ 

1.0 0.0 0.0 0.0  

 การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรม 
ตอบแทนชุมชนตามสถานท่ีต่าง ๆ 

0.0 0.0 1.0 0.0  

 การจดันิทรรศการรถยนตป์ระหยดั
พลงังานตามสถานท่ีต่าง ๆ 

0.0 0.0 0.0 1.0  

ดา้นการตลาดทางตรง จดหมาย/ อีเมล์ 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
 โทรศพัท ์ 1.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
 ขอ้ความสั้น (SMS) 0.0 1.0 0.0 0.0 0.0 
 เวบ็ไซต ์ 0.0 0.0 1.0 0.0 0.0 
 ส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, 

Line, IG 
0.0 0.0 0.0 1.0 0.0 

 โทรทศัน์ 0.0 0.0 0.0 0.0 1.0 
ดา้นการขายโดยใช้
พนกังานขาย 

พนกังานขายเขา้ใจคุณสมบติั 
ของรถเป็นอยา่งดี 

0.0 0.0 0.0   

 พนกังานขายมีความสุภาพอ่อนนอ้ม 1.0 0.0 0.0   
 พนกังานขายสามารถตอบขอ้สงสัย

ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และเป็นกลาง  
0.0 1.0 0.0   

 พนกังานมีส่วนร่วมในส่ือสังคม
ออนไลน์ เช่น คลบัรถยนต,์  
พนัทิป เป็นตน้ 

0.0 0.0 1.0   
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ตารางท่ี 4-18  (ต่อ) 
 

 Parameter coding 

(1) (2) (3) (4) (5) 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ส่วนลดราคาขาย     0.0 0.0 0.0 0.0  
 โปรโมชัน่ของแถม 1.0 0.0 0.0 0.0  
 สินเช่ือ และอตัราดอกเบ้ีย 0.0 1.0 0.0 0.0  
 การขยายเวลาการรับประกนั

แบตเตอร์ร่ีไฮบริด 
0.0 0.0 1.0 0.0  

 บตัรสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษ 
ในหา้งสรรพสินคา้ 

0.0 0.0 0.0 1.0  

ดา้นการจดักิจกรรม
ทางการตลาด 

การไดเ้ขา้ร่วมงานเปิดตวั
รถยนตไ์ฮบริดรุ่นใหม่ 

0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 

 การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมทดลอง
ขบั  

1.0 0.0 0.0 0.0 0.0 

 การไดเ้ขา้ร่วมงานแสดง 
ยานยนตป์ระจ าปี 

0.0 1.0 0.0 0.0 0.0 

 การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมแรลล่ี 0.0 0.0 1.0 0.0 0.0 
 การไดเ้ขา้ร่วมการออกบูธ 

นอกสถานท่ี 
0.0 0.0 0.0 1.0 0.0 

 การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมบนัเทิง
ต่าง ๆ 

0.0 0.0 0.0 0.0 1.0 

การตดัสินใจซ้ือ ซ้ือ 0.0 0.0    
 ไม่ซ้ือ 0.0 1.0    

 
 
 
 
 
 



55 

ตารางท่ี 4-19  ค่าสถิติไคสแควร์ เพื่อทดสอบปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
                       รถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 
 Chi-square df Sig. 
Step 

 
67.4 39 0.003* 

Block 67.4 39 0.003* 
Model  67.7 39 0.003* 

 หมายเหตุ* P-value ≤ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-19  ไดค้่าสถิติไคสแควร์ เท่ากบั 67.4 ระดบันยัส าคญั  .05 P-value =  
0.003 ค่านอ้ยกวา่  = 0.05 (P < ) นัน่คือ ปัจจยัดา้นต่าง ๆ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์
ไฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 
ตารางท่ี 4-20  ค่าสถิติ Ngaelkerke R square 
 

-2 Log likelihood Cox & Smell R square Nagelkerke R square 
480.295 0.155 0.208 

 
 จากตารางท่ี 4-20 ไดค้่า -2 Log likelihood มีค่าเขา้ใกลศู้นยถื์อวา่ยอมรับได ้และค่า  
Cox & Smell R square และค่า Nagelkerke R square ไม่เกิน 1 ถือวา่อยูใ่นเกณฑย์อมรับได ้
 
ตารางท่ี 4-21  ค่าสถิติเพื่อตรวจสอบความเช่ือถือไดข้องสมการ 
 

Observed 
Predicted 

ซ้ือ ไม่ซ้ือ Precentage correct 

 
ซ้ือ 112 51.9 79.2 
ไม่ซ้ือ 104 48.1 52.9 

รวม   67.8 
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 จากตารางท่ี 4-21  พบวา่ปัจจยัดา้นต่าง ๆ สามารถท านายผูบ้ริโภคท่ีจะตดัสินใจซ้ือ 
ไดถู้กตอ้ง 79.2 เปอร์เซ็นต ์ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจไม่ซ้ือไดถู้กตอ้ง 52.9 เปอร์เซ็นต ์และในภาพรวม 
พบกวา่ปัจจยัดน้ต่าง ๆ เหล่าน้ี สามารถจ าแนกไดถู้กตอ้ง 67.8 เปอร์เซ็นต ์
 
ตารางท่ี 4-22  ตวัแปรรวมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ B S.E. Wald df Sig. Exp (B) 
อาย ุ ต ่ากวา่ 20 ปี   12.1 4 0.017*  
 21-30 ปี -0.2 1.6 0.0 1 0.900 0.8 
 31-40 ปี -1.1 1.6 0.5 1 0.492 0.3 
 41-50 ปี -1.0 1.6 0.4 1 0.534 0.4 
 มากกวา่ 51 ปี -2.6 1.8 2.1 1 0.143 0.1 
ระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี   5.9 3 0.119  
 ปริญญาตรี -0.6 0.6 0.9 1 0.332 0.6 
 ปริญญาโท 0.1 0.6 0.0 1 0.923 1.1 
 ปริญญาเอก 1.7 0.2 0.0 1 0.999 0.3 
อาชีพ ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ   2.3 3 0.512  
 พนกังานบริษทัเอกชน -0.8 0.5 2.2 1 0.136 0.5 
 ธุรกิจส่วนตวั/ เจา้ของ

กิจการ 
-0.7 0.6 1.2 1 0.265 0.5 

 นิสิต/ นกัศึกษา -0.5 0.8 0.4 1 0.513 0.6 
รายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 

ต ่ากวา่/ เท่ากบั 30,000 บาท 
  

1.9 3 0.585 
 

 30,001-40,    บาท 0.3 0.4 0.7 1 0.401 1.4 
 40,001-50,    บาท 0.6 0.4 1.8 1 0.181 1.8 
 มากกวา่/ เท่ากบั 50,001 

บาท 
0.3 0.4 0.5 1 0.473 1.3 
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ตารางท่ี 4-22  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ B S.E. Wald df Sig. Exp (B) 
ความรู้ 
ความเขา้ใจ 

ความรู้ความเขา้ใจ -.2 .06 6.2 1 0.012* .9 

ดา้นการโฆษณา หนงัสือพิมพ/์ นิตยสาร   3.5 4 0.476  
 โทรทศัน์ 0.2 0.7 0.1 1 0.727 1.3 
 ป้ายโฆษณาตามสถานท่ี

ต่าง ๆ 
1.7 1.4 1.6 1 0.213 5.7 

 เวบ็ไซต/์ ส่ือออนไลน์ 0.6 0.7 0.8 1 0.376 1.9 
 วทิย ุ 0.2 1.0 0.1 1 0.810 1.3 
 แผน่พบั โบวช์วัร์ - - - - - - 
ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ 

การเป็นผูส้นบัสนุน
กิจกรรมอนุรักษ์
ส่ิงแวดลอ้ม  

  4.3 4 0.369  

 การเป็นผูส้นบัสนุน 
การวจิยัของหน่วยงานรัฐ 
และรัฐวสิาหกิจ 

-0.3 0.4 0.6 1 0.428 0.7 

 การเป็นผูส้นบัสนุน
กิจกรรมแข่งขนัขบัรถ
ประหยดัพลงังาน 

0.3 0.3 1.1 1 0.293 1.4 

 การเป็นผูส้นบัสนุน
กิจกรรมตอบแทนชุมชน
ตามสถานท่ีต่าง ๆ 

0.0 0.6 0.0 1 0.955 1.0 

 การจดันิทรรศการรถยนต์
ประหยดัพลงังาน 
ตามสถานท่ีต่าง ๆ 

-0.3 0.3 0.8 1 0.370 0.8 
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ตารางท่ี 4-22  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ B S.E. Wald df Sig. Exp (B) 
ดา้นการตลาด
ทางตรง 

จดหมาย/ อีเมล์   2.6 5 0.760  

 โทรศพัท ์ 0.6 0.9 0.4 1 0.550 1.7 
 ขอ้ความสั้น (SMS) 1.5 1.8 0.7 1 0.399 4.6 
 เวบ็ไซต ์ 0.1 0.9 0.0 1 0.904 1.1 
 ส่ือสังคมออนไลน์ เช่น 

Facebook, Line, IG 
0.3 0.9 0.1 1 0.759 1.3 

 โทรทศัน์ 0.5 0.9 0.4 1 0.529 1.7 
ดา้นการขาย
โดยใช้
พนกังานขาย 

พนกังานขายเขา้ใจ
คุณสมบติัของรถ 
เป็นอยา่งดี 

  10.1 3 0.017*  

 พนกังานขายมีความสุภาพ 
อ่อนนอ้ม 

-1.0 0.5 4.8 1 0.028* 0.4 

 พนกังานขายสามารถตอบ
ขอ้สงสัยไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
และเป็นกลาง  

0.1 0.2 0.2 1 0.632 1.1 

 พนกังานมีส่วนร่วมในส่ือ
สังคมออนไลน์ เช่น คลบั
รถยนต,์ พนัทิป เป็นตน้ 

-2.2 1.1 4.0 1 0.046* 0.1 

ดา้นการส่งเสริม 
การขาย 

ส่วนลดราคาขาย       1.5 4 0.822  

 โปรโมชัน่ของแถม -0.3 0.4 0.4 1 0.510 0.8 
 สินเช่ือ และอตัราดอกเบ้ีย -0.3 0.3 0.7 1 0.390 0.7 
 การขยายเวลาการ

รับประกนัแบตเตอร่ีไฮบริด 
-0.3 0.3 1.1 1 0.286 0.7 
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ตารางท่ี 4-22  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ B S.E. Wald df Sig. Exp (B) 
 บตัรสมาชิก เพื่อรับสิทธิ

พิเศษในหา้งสรรพสินคา้ 
0.2 2.1 0.0 1 0.922 1.2 

ดา้นการจดั
กิจกรรมทาง 
การตลาด 

การไดเ้ขา้ร่วมงานเปิดตวั
รถยนตไ์ฮบริดรุ่นใหม่ 

  6.0 5 0.305  

 การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรม
ทดลองขบั  

-0.7 0.3 5.4 1 0.020* 0.5 

 การไดเ้ขา้ร่วมงาน 
แสดงยานยนตป์ระจ าปี 

-0.7 0.4 2.9 1 0.090 0.5 

 การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรม
แรลลี 

-0.4 0.6 0.4 1 0.552 0.7 

 การไดเ้ขา้ร่วม 
การออกบูธนอกสถานท่ี 

-0.4 0.6 0.5 1 0.494 0.6 

 การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรม
บนัเทิงต่าง ๆ 

-0.2 0.8 0.1 1 0.787 0.8 

ค่าคงท่ี  6.3 5496.1 0.0 1 0.999 542.6 
หมายเหตุ * P-value ≤  0.05 
 
ตารางท่ี 4-23  ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ B S.E. Wald df Sig. Exp (B) 
อาย ุ ต ่ากวา่ 20 ปี   12.1 4 0.0*  
 21-30 ปี -0.2 1.6 0.0 1 0.9 0.8 
 31-40 ปี -1.1 1.6 0.5 1 0.5 0.3 
 41- 50 ปี -1.0 1.6 0.4 1 0.5 0.4 
 มากกวา่ 51 ปี -2.6 1.8 2.1 1 0.1 0.1 
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ตารางท่ี 4-23  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ B S.E. Wald df Sig. Exp (B) 
ความรู้ 
ความเขา้ใจ 

ความรู้ความเขา้ใจ -.2 .06 6.2 1 .01* .9 

ดา้นการขาย
โดยใช้
พนกังานขาย 

พนกังานขายเขา้ใจ
คุณสมบติัของรถ 
เป็นอยา่งดี 

  10.1 3 0.0*  

 พนกังานขายมีความสุภาพ 
อ่อนนอ้ม 

-1.0 0.5 4.8 1 0.0* 0.4 

 พนกังานขายสามารถตอบ
ขอ้สงสัยไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
และเป็นกลาง  

0.1 0.2 0.2 1 0.6 1.1 

 พนกังานมีส่วนร่วมในส่ือ
สังคมออนไลน์ เช่น คลบั
รถยนต,์ พนัทิป เป็นตน้ 

-2.2 1.1 4.0 1 0.0* 0.1 

ดา้นการจดั
กิจกรรม
ทางการตลาด 

การไดเ้ขา้ร่วมงานเปิดตวั
รถยนตไ์ฮบริดรุ่นใหม่ 

  6.0 5 0.3  

 การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรม
ทดลองขบั  

-0.7 0.3 5.4 1 0.0* 0.5 

 การไดเ้ขา้ร่วมงาน 
แสดงยานยนตป์ระจ าปี 

-0.7 0.4 2.9 1 0.1 0.5 

 การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมแรลลี -0.4 0.6 0.4 1 0.6 0.7 
 การไดเ้ขา้ร่วมการออก 

บูธนอกสถานท่ี 
-0.4 0.6 0.5 1 0.5 0.6 

 การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรม
บนัเทิงต่าง ๆ 

-0.2 0.8 0.1 1 0.8 0.8 

ค่าคงท่ี  6.3 5496.1 0.0 1 1.0 542.6 
หมายเหตุ *P-value ≤ 0.05 
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 สมมติฐานท่ี 1.2  ทดสอบลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอายท่ีุต่างกนั มีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอายท่ีุต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ 
ซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอายท่ีุต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ 
ซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 จากตารางท่ี 4-23  ผลการทดสอบดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิโลจิสติค ระดบันยัส าคญั  .05  
P-value ค่านอ้ยกวา่  = 0.05 (P < ) พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอายท่ีุต่างกนั 
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  
อธิบายไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ21-3  ปี มีโอกาสท่ีจะซ้ือรถยนตไ์ฮบริดนอ้ยกวา่กลุ่มอาย ุ
ต ่ากวา่ 2  ปี 0.8 เท่า อาย ุ31-4  ปี มีโอกาสท่ีจะซ้ือรถยนตไ์ฮบริดนอ้ยกวา่กลุ่มอายตุ  ่ากวา่ 2  ปี  
0.3 เท่า อาย ุ41-5  ปี มีโอกาสท่ีจะซ้ือรถยนตไ์ฮบริดนอ้ยกวา่ กลุ่มอายตุ  ่ากวา่ 2  ปี 0.4 เท่า  
และอายมุากกวา่ 51 ปี มีโอกาสท่ีจะซ้ือรถยนตไ์ฮบริดนอ้ยกวา่ กลุ่มอายตุ  ่ากวา่ 2  ปี 0.1 เท่า 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ทดสอบลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั 
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 จากตารางท่ี 4-23 ผลการทดสอบดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิโลจิสติค ระดบันยัส าคญั  .05  
P-value ค่ามากกวา่  = 0.05 (P > ) พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษา 
ท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ทดสอบลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพท่ีต่างกนั มีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี  
 H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
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 จากตารางท่ี 4-23  ผลการทดสอบดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิโลจิสติค ระดบันยัส าคญั  .05  
P-value ค่ามากกวา่  = 0.05 (P > ) พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพท่ีต่างกนั  
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.5 ทดสอบลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั  
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั มีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั มีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 จากตารางท่ี 4-23  ผลการทดสอบดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิโลจิสติค ระดบันยัส าคญั 0.05  
P-value ค่ามากกวา่  = 0.05 (P > ) พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2 ความรู้ความเข้าใจเกีย่วกบัรถยนต์ไฮบริด มีอทิธิพลต่อพฤติกรรม 
การตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฮบริดของผู้บริโภคในจังหวดัชลบุรี 
 สมมติฐานท่ี 2.1 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด 
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H0: ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
รถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H1: ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
รถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 จากตารางท่ี 4-23  ผลการทดสอบดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิโลจิสติค ระดบันยัส าคญั  .05 
P-value ค่านอ้ยกวา่  = 0.05 (P < ) พบวา่ ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดมีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี อธิบายไดว้า่ เม่ือผูต้อบ 
แบบสอบถามมีคะแนนความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดเพิ่มข้ึน 1 คะแนน โอกาสท่ีจะ 
ไม่ซ้ือจะลดลง  .9 เท่า 
 สมมติฐานที ่3 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด ประกอบด้วย การโฆษณา  
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การขายโดยใช้พนักงาน การส่งเสริมการขาย และการจัด 
กจิกรรมทางการตลาด มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฮบริดของผู้บริโภค 
ในจังหวดัชลบุรี 
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 โดยจ าแนกตามประเภทของการส่ือสารทางการตลาด ดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 3.1 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้การส่ือสารทางการตลาด  
ดา้นการโฆษณากบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H0: การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการโฆษณา ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H1: การการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการโฆษณา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 จากตารางท่ี 4-23  ผลการทดสอบดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิโลจิสติค ระดบันยัส าคญั  .05  
P-value ค่ามากกวา่  = 0.05 (P > ) พบวา่ การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการโฆษณา 
ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 สมมติฐานท่ี 3.2 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้การส่ือสารทางการตลาด  
ดา้นการประชาสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H0: การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H1: การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 จากตารางท่ี 4-23  ผลการทดสอบดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิโลจิสติค ระดบันยัส าคญั  .05  
P-value ค่ามากกวา่  = 0.05 (P > ) พบวา่ การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้น 
การประชาสัมพนัธ์ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัชลบุรี 
 สมมติฐานท่ี 3.3 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้การส่ือสารทางการตลาด  
ดา้น การตลาดทางตรงกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H0: การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการตลาดทางตรง ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H1: การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 จากตารางท่ี 4-23 ผลการทดสอบดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิโลจิสติค ระดบันยัส าคญั  .05  
P-value ค่ามากกวา่  = 0.05 (P > ) พบวา่ การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการตลาด 
ทางตรง ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
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 สมมติฐานท่ี 3.4 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้การส่ือสารทางการตลาด  
ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัชลบุรี 
 H0: การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ไม่มีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H1: การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน มีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 จากตารางท่ี 4-23  ผลการทดสอบดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิโลจิสติค ระดบันยัส าคญั  .05  
P-value ค่านอ้ยกวา่  = 0.05 (P < ) พบวา่ การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการขาย 
โดยใชพ้นกังาน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดั 
ชลบุรี อธิบายไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีใหค้วามส าคญักบัพนกังานขายมีความสุภาพ อ่อนนอ้ม 
มีโอกาสท่ีจะซ้ือรถยนตไ์ฮบริดนอ้ยกวา่ การท่ีพนกังานขายเขา้ใจคุณสมบติัของรถเป็นอยา่งดี  
 .4 เท่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีใหค้วามส าคญักบัพนกังานขายสามารถตอบขอ้สงสัยไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  
และเป็นกลาง มีโอกาสท่ีจะซ้ือรถยนตไ์ฮบริดมากกวา่ การท่ีพนกังานขายเขา้ใจคุณสมบติัของรถ 
เป็นอยา่งดี 1.1 เท่า และผูต้อบแบบสอบถามท่ีใหค้วามส าคญักบัพนกังานมีส่วนร่วมในส่ือสังคม 
ออนไลน์ เช่น คลบัรถยนต,์ พนัทิป เป็นตน้ มีโอกาสท่ีจะซ้ือรถยนตไ์ฮบริดนอ้ยกวา่ การท่ีพนกังาน 
ขายเขา้ใจคุณสมบติัของรถเป็นอยา่งดี 0.1 เท่า 
 สมมติฐานท่ี 3.5 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้การส่ือสารทางการตลาด  
ดา้นการส่งเสริมการขาย กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H0: การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H1: การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 จากตารางท่ี 4-23  ผลการทดสอบดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิโลจิสติค ระดบันยัส าคญั  .05  
P-value ค่ามากกวา่  = 0.05 (P > ) พบวา่ การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการส่งเสริม 
การขาย ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 สมมติฐานท่ี 3.6  ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้การส่ือสารทางการตลาด  
ดา้นจดักิจกรรมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัชลบุรี 
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 H0: การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการจดักิจกรรมทางการตลาด ไม่มีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 H1: การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการจดักิจกรรมทางการตลาด มีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 จากตารางท่ี 4-23  ผลการทดสอบดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิโลจิสติค ระดบันยัส าคญั  .05  
P-value ค่านอ้ยกวา่  = 0.05 (P < ) พบวา่ การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดดา้นการจดักิจกรรม 
ทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี  
อธิบายไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีใหค้วามส าคญักบัการไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมทดลองขบั มีโอกาส 
ท่ีจะซ้ือรถยนตไ์ฮบริดนอ้ยกวา่ การไดเ้ขา้ร่วมงานเปิดตวัรถยนตไ์ฮบริดรุ่นใหม่ 0.5 เท่า,  
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีใหค้วามส าคญักบัการไดเ้ขา้ร่วมงานแสดงยานยนตป์ระจ าปี มีโอกาสท่ีจะ 
ซ้ือรถยนตไ์ฮบริดนอ้ยกวา่ การไดเ้ขา้ร่วมงานเปิดตวัรถยนตไ์ฮบริดรุ่นใหม่ 0.5 เท่า, ผูต้อบ 
แบบสอบถามท่ีใหค้วามส าคญักบัการไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมแรลลี มีโอกาสท่ีจะซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
นอ้ยกวา่ การไดเ้ขา้ร่วมงานเปิดตวัรถยนตไ์ฮบริดรุ่นใหม่ 0.7 เท่า, ผูต้อบแบบสอบถามท่ีให้
ความส าคญักบัการไดเ้ขา้ร่วมการออกบูธนอกสถานท่ี มีโอกาสท่ีจะซ้ือรถยนตไ์ฮบริดนอ้ยกวา่  
การไดเ้ขา้ร่วมงานเปิดตวัรถยนตไ์ฮบริดรุ่นใหม่ 0.6 เท่า, และผูต้อบแบบสอบถามท่ีใหค้วามส าคญั 
กบัการไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมบนัเทิงต่าง ๆ มีโอกาสท่ีจะซ้ือรถยนตไ์ฮบริดนอ้ยกวา่ การไดเ้ขา้ร่วมงาน 
เปิดตวัรถยนตไ์ฮบริดรุ่นใหม่ 0.8 เท่า  
 จากค่าสัมประสิทธ์ิท่ีได ้เราสามารถเขียนสมการการถดถอยโลจิสติก ท านายโอกาส 
ของการตดัสินใจซ้ือ ไดด้งัน้ี 
   

 

 

 โดย z = 6.3-0.2(21-30 ปี) - 1.1(31-40 ปี) - 1.0(41- 50 ปี) -2.6(มากกวา่ 51 ปี) - 0.6 
(ปริญญาตรี) + 0.1(ปริญญาโท) + 19.7(ปริญญาเอก) - 0.8(พนกังานบริษทัเอกชน) -0.7 
(ธุรกิจส่วนตวั/ เจา้ของกิจการ) - 0.5(นิสิต/ นกัศึกษา) + 0.3(30,001 - 40,000 บาท) + 0.6(40,001 - 
50,000 บาท) + 0.3(มากกวา่/ เท่ากบั 50,001 บาท) - 0.2(ความรู้ความเขา้ใจ) + 0.2(โทรทศัน์) + 
1.7 (ป้ายโฆษณาตามสถานท่ีต่าง ๆ) + 0.6(เวบ็ไซต/์ ส่ือออนไลน์) + 0.2(วทิย)ุ + 0.0(แผน่พบั 
โบวช์วัร์) - 0.3(การเป็นผูส้นบัสนุนการวจิยัของหน่วยงานรัฐและรัฐวสิาหกิจ) + 0.3(การเป็น 
ผูส้นบัสนุนกิจกรรมแข่งขนัขบัรถประหยดัพลงังาน) + 0.0(การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมตอบแทน  
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ชุมชลตามสถานท่ีต่าง ๆ) - 0.3(การจดันิทรรศการรถยนตป์ระหยดัพลงังานตามสถานท่ีต่าง ๆ) + 
0.6(โทรศพัท)์ + 1.5(ขอ้ความสั้น(SMS)) + 0.1(เวบ็ไซต)์+0.3 (ส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook,  
Line, IG) + 0.5(โทรทศัน์) - 0.1(พนกังานขายมีความสุภาพ อ่อนนอ้ม) + 0.1(พนกังานขายสามารถ 
ตอบขอ้สงสัยไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และเป็นกลาง) - 2.2(พนกังานมีส่วนร่วมในส่ือสังคมออนไลน์ เช่น  
คลบัรถยนต,์ พนัทิป เป็นตน้) - 0.3(โปรโมชัน่ของแถม) - 0.3(สินเช่ือ และอตัราดอกเบ้ีย) - 
0.3(การขยายเวลาการรับประกนัแบตเตอร่ีไฮบริด) + 0.2(บตัรสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษ 
ในหา้งสรรพสินคา้) - 0.7(การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมทดลองขบั) - 0.7(การไดเ้ขา้ร่วมงานแสดง 
ยานยนตป์ระจ าปี) - 0.4(การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมแรลลี) - 0.4(การไดเ้ขา้ร่วมการออกบูธ 
นอกสถานท่ี) - 0.2(การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมบนัเทิงต่าง ๆ) 
 จากตารางท่ี 4-23  ท่ีระดบันยัส าคญั  . 5 ตวัแปรอิสระท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
รถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ไดแ้ก่ อาย,ุ ความรู้ความเขา้ใจ, การขายโดยพนงังาน  
และการจดักิจกรรมทางการตลาด โดยสามารถเขียนสมการไดด้งัน้ี 
 z = 6.3 - 0.2(21-30 ปี) - 1.1(31-40 ปี) - 1.0(41- 50 ปี) - 2.6(มากกวา่ 51 ปี) - 0.1 
(พนกังานขายมีความสุภาพ อ่อนนอ้ม) + 0.1(พนกังานขายสามารถตอบขอ้สงสัยไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  
และเป็นกลาง) - 2.2(พนกังานมีส่วนร่วมในส่ือสังคมออนไลน์ เช่น คลบัรถยนต,์ พนัทิป เป็นตน้ 
-0.7(การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมทดลองขบั)- 0.7(การไดเ้ขา้ร่วมงานแสดงยานยนตป์ระจ าปี) - 0.4 
(การไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมแรลลี) - 0.4(การไดเ้ขา้ร่วมการออกบูธนอกสถานท่ี) - 0.2(การไดเ้ขา้ร่วม 
กิจกรรมบนัเทิงต่าง ๆ) 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจ 
ซ้ือรถยนต์ไฮบริดของผู้บริโภคในจังหวดัชลบุรี 
 
ตารางท่ี 4-24  ผลการวเิคราะห์ผลสรุปการทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐาน การตัดสินใจซ้ือ ผลการทดสอบ สถิติทีใ่ช้ 

ในการทดสอบ 
1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ 

ท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั  

ปฏิเสธ H0 Chi-Square 

 



67 

ตารางท่ี 4-24  (ต่อ) 
 
สมมติฐาน การตัดสินใจซ้ือ ผลการทดสอบ สถิติทีใ่ช้ 

ในการทดสอบ 
1.2 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ดา้นอายุ 

ท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของ 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 

ปฏิเสธ H0 Binary logistic 
regresstion 

1.3 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ดา้นระดบั 
การศึกษาท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัชลบุรีไม่แตกต่างกนั 

ยอมรับ H0 Binary logistic 
regresstion 

1.4 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ดา้นอาชีพ 
ท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดั 
ชลบุรีไม่แตกต่างกนั 

ยอมรับ H0 Binary logistic 
regresstion 

1.5 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ดา้นรายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือนท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัชลบุรีไม่แตกต่างกนั 

ยอมรับ H0 Binary logistic 
regresstion 

2.1 ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด 
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
รถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 

ปฏิเสธ H0 Binary logistic 
regresstion 

3.1 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด 
ดา้นการโฆษณา ไม่มีอิทธิพลต่อ 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 

ยอมรับ H0 Binary logistic 
regresstion 

 
 
 



68 

ตารางท่ี 4-24  (ต่อ) 
 
สมมติฐาน การตัดสินใจซ้ือ ผลการทดสอบ สถิติทีใ่ช้ 

ในการทดสอบ 
3.2 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด 

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ไม่มีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ไฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 

ยอมรับ H0 Binary logistic 
regresstion 

3.3 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด 
ดา้นการตลาดทางตรง ไม่มีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ไฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 

ยอมรับ H0 Binary logistic 
regresstion 

3.4 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด 
ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 

ปฏิเสธ H0 Binary logistic 
regresstion 

3.5 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ไม่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 

ยอมรับ H0 Binary logistic 
regresstion 

3.6 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด 
ดา้นการจดักิจกรรมทางการตลาด 
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคใน 
จงัหวดัชลบุรี 

ปฏิเสธ H0 Binary logistic 
regresstion 

 



บทที ่5 
สรุปผล อภปิราย และข้อเสนอแนะ 

 
 ในการวจิยัเร่ือง “การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ 
ซ้ือรถยนตไ์ฮบริดในจงัหวดัชลบุรี” เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยท าการเก็บ 
ขอ้มูล จ านวน 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ของแบบสอบถามทั้งหมด มาท าการวิเคราะห์โดยวธีิการ 
ทางสถิติตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั โดยน าเสนอผลการทดสอบ วเิคราะห์ขอ้มูล และแปลความหมาย  
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้สนใจซ้ือ ผูท่ี้ครอบครอง 
รถยนตส่์วนบุคคลท่ีมีอายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป เพราะเป็นกลุ่มอายท่ีุสามารถมีใบอนุญาตขบัข่ีรถยนต์ 
ไดแ้ละเร่ิมขบัข่ีรถยนตจึ์งมีความสนใจในขอ้มูลรถยนตใ์นจงัหวดัชลบุรี ดว้ยวธีิการส ารวจ (Survey  
research method) ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
ผูว้จิยัไดก้  าหนดแนวทางในการด าเนินการวจิยั โดยมีรายละเอียดในเร่ืองการก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง 
ประชากร การสุ่มตวัอยา่งการเก็บรวบรวมขอ้มูล การจดัท าและการวเิคราะห์ขอ้มูล จากนั้นผูว้จิยั 
ไดน้ าขอ้มูลไปท าการประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the  
Social Sciences) ซ่ึงสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน และส่วนการทดสอบสมมติฐานนั้นใชก้ารพิสูจน์ความแตกต่างแบบ One-way ANOVA,  
Chi-square รวมทั้งการวเิคราะห์ความถดถอย Binary logistic regression 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
  ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด 
  ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดของผูบ้ริโภค 
ท่ีมีต่อรถยนตไ์ฮบริด  
  ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
  ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลเชิงอนุมานของผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สรุปผลการวจิัย 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัปัจจัยด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 56.5 มีอายชุ่วง 31-40 ปี 
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 51.2 ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 70.0  
มีอาชีพพนกังานเอกชนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 79.8 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่หรือเท่ากบั  
50,001 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 44.0 



70 

 ส่วนที ่2 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัความรู้ความเข้าใจเกีย่วกบัรถยนต์ไฮบริด 
 ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดอยูใ่นระดบัมาก 
โดยมีค่าเฉล่ีย (Mean) 10.4 และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 1.9 ตามล าดบั 

 ส่วนที ่3 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดของผู้บริโภค 
ทีม่ีต่อรถยนต์ไฮบริด 
 ดา้นการโฆษณา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัเวบ็ไซตห์รือ 
ส่ือออนไลน์มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 49.3 
 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัการเป็น 
ผูส้นบัสนุนกิจกรรมอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 32.5 
 ดา้นการตลาดทางตรง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัส่ือสังคม 
ออนไลน์ เช่น Facebook, Line, IG มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 32.8 
 ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัพนกังาน 
ขายเขา้ใจคุณสมบติัของรถเป็นอยา่งดีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 44.8 
 ดา้นการส่งเสริมการขาย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัส่วนลดราคา 
ขายมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 43.3 
 ดา้นการจดักิจกรรมทางการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบั 
การเขา้ร่วมกิจกรรมทดลองขบัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 49.8 
 ส่วนที ่4 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฮบริด 
 ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม มีแนวโนม้การตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย  
(Mean) 3.1 และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 0.9 
 ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม คาดวา่จะตดัสินใจวา่ซ้ือมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 54.0 
 ส่วนที ่5 ข้อมูลเชิงอนุมานของผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 เพศท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 อายท่ีุต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
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 อาชีพท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2 ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 สมมติฐานที ่3 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
รถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี  
 ดา้นการโฆษณา ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัชลบุรี 
 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 ดา้นการตลาดทางตรง ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี  
 ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 ดา้นการส่งเสริมการขาย ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี  
 ดา้นการจดักิจกรรมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 

การอภิปรายผล 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัปัจจัยด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 ผลการศึกษาการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีตอบ 
แบบสอบถามในคร้ังน้ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัส่วนใหญ่เป็นเป็นเพศชาย มีอายชุ่วง  
31-40 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
มากกวา่หรือเท่ากบั 50,001 บาท เน่ืองจากเพศชายใหค้วามสนใจเก่ียวกบัยานยนตม์ากกวา่ และช่วง 
อายดุงักล่าวอยูใ่นช่วงวยัท างาน มีรายไดม้ัน่คง และยงัเป็นกลุ่มรายไดท่ี้มีสามารถซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
ไดอี้กดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรเทพ เจิมจุติธรรม (2557) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด กรณีศึกษา Toyota Prius ผลการศึกษาพบวา่  
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ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 30-39 ปี มีระดบัการศึกษาสูงสุดปริญญา 
ตรี มีอาชีพพนกังานเอกชนระดบัปฏิบติัการ มีรายไดต่้อเดือน 30,001-60,000 บาท 
 ส่วนที ่2 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัความรู้ความเข้าใจเกีย่วกบัรถยนต์ไฮบริด 
 ผลการศึกษาการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดของ 
ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีพบวา่อยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากปัญหาราคาน ้ามนัท่ีผนัผวน 
ในช่วง 5 ปีท่ีผา่นมา ส่งผลใหผู้บ้ริโภคจ าเป็นตอ้งปรับตวัดว้ยการคน้หาขอ้มูลรถยนตป์ระหยดั 
พลงังานเพื่อเป็นตวัเลือกในการตดัสินใจซ้ือเพิ่มมากข้ึน และผูป้ระกอบการรถยนตไ์ฮบริดต่างได ้
เผยแพร่ขอ้มูล ข่าวสาร และท าการส่ือสารทางการตลาดเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดอยา่งต่อเน่ือง  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วริษฐ ์จารุเกียรติพงศา (2557) ไดว้จิยัเร่ือง การศึกษาแนวโนม้รถยนต์ 
ประหยดัพลงังานในประเทศไทย พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้ความเขา้ใจระดบั  
“ค่อนขา้งมัน่ใจ (75%)” ในเร่ืองของรถยนตป์ระหยดัพลงังานหรือ “อีโคคาร์” (Eco car) 
 ส่วนที ่3 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดของผู้บริโภค 
ทีม่ีต่อรถยนต์ไฮบริด 
 ดา้นการโฆษณา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใหค้วามส าคญักบัเวบ็ไซตห์รือส่ือ 
ออนไลน์มากท่ีสุด อาจเน่ืองจากความสามารถในการเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคมีมากข้ึน  
ประกอบกบัอุปกรณ์ท่ีใชเ้ขา้สู่เวบ็ไซดห์รือส่ือออนไลน์มีราคาท่ีถูกลง ท าใหผู้บ้ริโภคมีการ 
ปรับเปล่ียนรูปแบบของการรับรู้การส่ือสารไปจากอดีต ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วริษฐ ์ 
จารุเกียรติพงศา (2557) ไดว้จิยัเร่ือง การศึกษาแนวโนม้รถยนตป์ระหยดัพลงังานในประเทศไทย  
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชอิ้นเทอร์เน็ตเป็นแหล่งท่ีใชห้าขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนตบ์่อยท่ีสุด 
 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัการเป็น 
ผูส้นบัสนุนกิจกรรมอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มมากท่ีสุด อาจเน่ืองจากมีการรณรงคข์ององคก์รภาครัฐ 
และหน่วยงานเอกชนต่างๆ ใหต้ระหนกัถึงผลกระทบจากการท าลายส่ิงแวดลอ้ม รวมไปถึงปรากฏ 
การภาวะโลกร้อนท่ีมีผลมาจากการกระท าของมนุษยเ์ป็นหลกั ส่งผลใหผู้บ้ริโภคเล็งเห็นถึง 
ผลพลอยไดท่ี้จะไดรั้บจากการอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จนัทร  
พนัธ์ภกัดีวงษ ์(2557) ไดว้ิจยัเร่ือง การรับรู้ดา้นส่ิงแวดลอ้มและการท ากิจกรรมทางสังคมเพื่อ 
ส่ิงแวดลอ้มของธุรกิจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยตอี์โคคาร์ (Eco car) ของประชากรในจงัหวดั 
กรุงเทพมหานครและสมุทรปราการ ผูต้อบแบบสอบถามรับรู้ดา้นการท ากิจกรรมทางสังคมเพื่อ 
ส่ิงแวดลอ้มของธุรกิจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตอี์โคคาร์มากกวา่การรับรู้ดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
 ดา้นการตลาดทางตรง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัส่ือสังคม 
ออนไลน์ เช่น Facebook, Line, IG มากท่ีสุด อาจเน่ืองจากความสามารถในการเขา้ถึงอินเทอร์เน็ต 
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ของผูบ้ริโภคท าไดง่้ายข้ึน ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถึงส่ือสังคมออนไลน์ไดง่้ายข้ึนตามไปดว้ย  
ตวัอยา่งเช่น การเขา้ถึงโดยใชโ้ทรศพัทส์มาร์ทโฟน หรือแทบ็เล็ต ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  
ธนพฒัน์ ชิตโสภณดิลก (2558) ไดว้จิยัเร่ือง กลยทุธ์การส่ือสารบน Facebook fanpage Goal  
Thailand ท่ีมีผลต่อการเขา้ชมเวบ็ไซต ์Goal.com/th/ ผลการวจิยัแสดงให้เห็นวา่ Facebook  
fanpage เป็นส่ือหลกัในการเช่ือมโยงใหผู้รั้บสารเขา้สู่เวบ็ไซตห์ลกัของ Goal.com/th/ และ  
Facebook fanpage Goal Thailand ยงัท าใหเ้กิดความเป็นชุมชน (Community) มีการโตต้อบ 
แสดงความคิดเห็นกนัมากมาย 
 ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัพนกังาน 
ขายเขา้ใจคุณสมบติัของรถเป็นอยา่งดีมากท่ีสุด อาจเน่ืองมากจากรถยนตไ์ฮบริดเป็นนวตักรรมใหม่ 
ส าหรับผูบ้ริโภคในประเทศไทย ผูบ้ริโภคยงัคงมีค าถามและขอ้สงสัยเก่ียวกบัเทคโนโลยน้ีีอยูม่าก 
สมควร ดงันั้น พนกังานขายผูซ่ึ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัเทคโนโลยน้ีีเป็นอยา่งดี จึงน่าจะเป็น 
ตวัช่วยในการหาตอบค าถามและใหค้  าแนะน าแก่ผูบ้ริโภคไดดี้ท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยั 
ของพิพิธ โหตรภวานนท ์(2557) ไดว้จิยัเร่ือง กระบวนการยอมรับนวตักรรมรถยนตไ์ฮบริดของ 
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยกล่าวสรุปวา่ พนกังานขายจะเป็นการต่อยอดจากการตลาด 
ทางตรง โดยสามารถใหข้อ้มูลกบัผูบ้ริโภคไดช้ดัเจน เท่ียงตรง หากมีขอ้สงสัยผูบ้ริโภคสามารถ 
สอบถามไดท้นัที จึงท าใหผู้บ้ริโภคช่ืนชอบท่ีจะคุยขอ้มูลกบัพนกังานขายแบบตวัต่อตวั 
 ดา้นการส่งเสริมการขาย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัส่วนลดราคา 
ขายมากท่ีสุด อาจเน่ืองมากจากราคาขายรถยนตไ์ฮบริดในปัจจุบนัยงัคงมีราคาท่ีสูงกวา่รถยนต ์
ทัว่ไปในรุ่นเดียวกบักวา่ 200,000-300,000 บาท และเม่ือเปรียบเทียบกบัราคาขายปลีกน ้ ามนั 
ในปัจจุบนัท าให้จุดคุม้ทุนของการซ้ือรถยนตไ์ฮบริดยิง่ตอ้งใชเ้วลายาวนานข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้ง 
กบังานวจิยัของ ธีรพงศ ์เทพหสัดิน ณ อยธุยา (2558) ไดว้ิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือรถยนตอี์โคคาร์ (Eco-cars) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัแสดงใหเ้ห็นวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตอ้งการการใหส่้วนลดเงินสดหรือของแถมมากท่ีสุด 
 ดา้นการจดักิจกรรมทางการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบั 
การเขา้ร่วมกิจกรรมทดลองขบัมากท่ีสุด อาจเน่ืองมาจากรถยนตไ์ฮบริดถือเป็นนวตักรรมใหม่ 
ส าหรับคนไทย และยงัประกอบไปดว้ยเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั มีระบบการท างานท่ีแตกต่างจาก 
รถยนตท์ัว่ไป และยงัมีเร่ืองทศันคติเก่ียวกบัสมรรถนะของรถยนตไ์ฮบริดเขา้มาเก่ียวขอ้งอีกดว้ย  
ดงันั้น การไดท้ดลองขบัจึงเป็นส่ิงท่ีผูต้อบแบบสอบถามคิดวา่มีความสัมพนัธ์มากท่ีสุด สอดคลอ้ง 
กบัแนวความคิดและทฤษฏีของ Kolter and Keller (2016, p. 197) ท่ีกล่าววา่ หากผูบ้ริโภคไดมี้ 
โอกาสทดลองหรือสัมผสั จะท าใหเ้กิดความเช่ือถือหรืออคติทั้งทางบวกและทางลบไดท้ั้งส้ิน 
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 ส่วนที ่4 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฮบริด 
 ผูต้อบแบบสอบถาม มีแนวโนม้การตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัปานกลาง อาจเน่ืองมาก 
จากมีรถยนตไ์ฮบริดเพียงไม่ก่ีรุ่นท่ีท าตลาดในประเทศไทย ท าใหต้วัเลือกของผูบ้ริโภคยงัมีอยู ่
อยา่งจ ากดั และราคาขายท่ียงัสูงกวา่รถยนตเ์คร่ืองยนตเ์คร่ืองยนตส์ันดาปภายในกวา่ 200,000-
3000,000 บาท จึงท าใหผู้บ้ริโภคไม่แน่ใจวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตไ์ฮบริดจะคุม้ค่าหรือไม่  
เม่ือเทียบกบัการตอ้งเปิดรับความเส่ียงกบัเทคโนโลยใีหม่ ๆ เช่นน้ี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยั 
ของนพดล ศึกษากิจ (2557) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบั 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า นิสสันลิฟ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่  
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นวา่ถา้มีการน าเขา้รถยนตไ์ฟฟ้านิสสันลิฟ ในอนาคต (ปี พ.ศ. 2556) ผูบ้ริโภค 
ไม่แน่ใจวา่จะซ้ือรถยนตนิ์สสันลิฟ หรือไม่ เน่ืองจากยงัไม่มีการจ าหน่ายอยูจ่ริง ท าผูบ้ริโภค 
ยงัไม่ไดรั้บขอ้มูลท่ีจะใชใ้นการตดัสินใจ 
 ส่วนที ่5 ข้อมูลเชิงอนุมานของผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่1 ผู้บริโภคทีม่ีลักษณะทางประชากรศาสตร์ต่างกนั มีอทิธิพลต่อพฤติกรรม 
การตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฮบริดของผู้บริโภคในจังหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของ 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั เพศหญิงมีโอกาสท่ีจะซ้ือรถยนตไ์ฮบริดมากกวา่เพศชาย  
อาจเป็นเพราะรถยนตไ์ฮบริดท่ีท าตลาดอยูใ่นปัจจุบนัเป็นรถยนตน์ัง่ (Passenger car) ทั้งหมด 
ท าใหร้ถยนตไ์ฮบริดจึงไดรั้บความสนใจในเพศหญิงมากกวา่ และประเด็นความกงัวลในเร่ือง 
สมรรถนะของรถยนตไ์ฮบริดวา่จะท าใหร้ถยนตสู์ญเสียก าลงัและยุง่ยากในการใชง้านอาจมอง 
ไดว้า่เพศชายมีความกงัวลเร่ืองน้ีมากกวา่เพศหญิง สอดคลอ้งกบัแนวความคิดและทฤษฏี 
ประชากรศาสตร์ของ ปณิศา มีจินดา (2553) กล่าววา่ เพศชายและเพศหญิงจะมีพฤติกรรม 
และทศันคติท่ีแตกต่างกนั นกัการตลาดจึงน าลกัษณะท่ีแตกต่างกนัมาประยกุตใ์ชก้บัผลิตภณัฑ์ 
บางประเภทเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีหลากกลายของผูบ้ริโภคท่ีเพศแตกต่างกนั และ 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พีระยทุธ คุม้ศกัด์ิ (2558) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
รถยนตป์ระหยดัพลงังานมาตรฐานสากล (รถยนต์อีโค) ในดา้นส่วนประสมทางการตลาดของ 
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ เพศท่ีต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์
ประหยดัพลงังานมาตรฐานสากล (รถยนตอี์โค) ในดา้นส่วนประสมทางการตลาด ของประชากร 
ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของ 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั อาจเน่ืองรถยนตไ์ฮบริดถือเป็นสินคา้ท่ีมีเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั  
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เหมาะกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายนุอ้ยท่ีตอ้งการทดลองและเขา้ถึงเทคโนโลยีเพื่อให้เท่าทนัยคุสมยั และ 
อาจเน่ืองจากรถยนตไ์ฮบริดท่ีท าการตลาดในประเทศไทยในปัจจุบนัถือเป็นสินคา้ทางเลือกส าหรับ 
กลุ่มคนบางกลุ่ม ไม่ใช่สินคา้ท่ีเนน้คุณค่าในการใชง้านเช่นรถยนตท์ัว่ไป ดงันั้น ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 
มากข้ึนท่ีเคยมีหรือครอบครองรถยนตอ์ยูแ่ลว้ หากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีตอ้งการเลือกซ้ือรถยนตค์นัใหม่  
โอกาสท่ีจะสนใจส้ินคา้ทางเลือกอยา่งเช่นรถยนตไ์ฮบริดก็เป็นไดสู้งกวา่ สอดคลอ้งกบั
แนวความคิดและทฤษฏีประชาการศาสตร์ของ ปณิศา มีจินดา (2553) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ
แตกต่างกนัมกัจะมีความชอบ รสนิยม และพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั และสอดคลอ้ง 
กบังานวจิยัของ ปิยมาภรณ์ คุม้ทรัพย ์(2555) ไดว้ิจยัเร่ือง ปัจจยัการส่ือสารทางกาตลาดท่ีมีผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ด ของประเทศเกาหลี ผลการวจิยัพบวา่ อายแุตกต่างกนั 
มีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางท่ีแตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานที ่2 ความรู้ความเข้าใจเกีย่วกบัรถยนต์ไฮบริด มีอทิธิพลต่อพฤติกรรม 
การตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฮบริดของผู้บริโภคในจังหวดัชลบุรี 
 ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์
ไฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี อาจเน่ืองมากจากในปัจจุบนัรถยนตไ์ฮบริดยงัเป็นช่วงแรก 
ของการท าการตลาดในประเทศไทยอยา่งจริงจงั ประกอบกบัประสมประสานนวตักรรมท่ีใหม่ 
ส าหรับผูบ้ริโภค ท าใหผู้บ้ริโภคอาจยงัไม่มีความรู้ความเขา้ใจในคุณสมบติั และผลพลอยไดจ้าก 
การใชร้ถยนตไ์ฮบริดก็เป็นได ้ดงันั้นหากมีน าเสนอขอ้มูลหรือข่าวสารท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเกิด 
การเขา้ใจถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการเลือกซ้ือรถยนตไ์ฮบริดมากข้ึน ก็ยอ่มส่งผลถึง 
การตดัสินใจซ้ือมากข้ึนดว้ยเช่นกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ทนงศกัด์ิ ภกัดีชน (2556) ได ้
วจิยัเร่ือง ทศันคติ ดา้นความรู้ความเขา้ใจดา้นความรู้สึกและความเส่ียงดา้นผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อ 
แนวโนม้การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในเขตกรุงเทพมหานครปี 2557 ผลการวจิยัพบวา่ ทศันคติ 
ดา้นความรู้ความเขา้ใจมีผลต่อแนวโนม้การตดัสินใจซ้ือรถมือสอง โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  
0.05 และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นนัทริกา ไปเร็ว (2557) ไดว้จิยัเร่ือง ความรู้และทศันคติท่ีมี 
ต่อพฤติกรรมท่ีจะเลือกใชบ้ริการ Internet banking ของลูกคา้ธนาคารออมสินในจงัหวดัล าปาง  
ผลการวจิยัพบวา่ ความรู้ ความเขา้ใจต่อบริการ Internet banking มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
ท่ีจะเลือกใชบ้ริการ โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานที ่3 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด ประกอบด้วย การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การขายโดยใช้พนักงาน การส่งเสริมการขาย และการจัด 
กจิกรรมทางการตลาด มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฮบริดของผู้บริโภค 
ในจังหวดัชลบุรี 
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 การรับรู้การส่ือสารทางการตลาด ประกอบดว้ย การขายโดยใชพ้นกังาน และการจดั 
กิจกรรมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัชลบุรี อาจเน่ืองมากจากรถยนตไ์ฮบริดเป็นนวตักรรมท่ีใหม่ส าหรับผูบ้ริโภค ดว้ย 
เทคโนโลยทีีทนัสมยั ระบบการท างานท่ีซบัซอ้นกวา่รถยนตป์กติ ความคุม้ค่าเม่ือเลือกใช ้ส่ิงเหล่าน้ี 
ลว้นเป็นค าถามท่ีผูบ้ริโภคยงัคงไม่เขา้ใจ ไม่เช่ือมัน่ และน าไปสู่การตดัสินใจไม่เลือกซ้ือตามมาดว้ย  
ดงันั้น การส่ือสารทางการตลาด เช่น การโฆษณา หรือประชาสัมพนัธ์ อาจไม่สามารถตอบค าถาม 
ท่ียงัคงติดอยูใ่นความคิดของผูบ้ริโภคได ้การขายโดยพนกังานขายและการจดักิจกรรมทาง 
การตลาดถือเป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคสามารถหาค าตอบท่ีคา้งอยูใ่นใจได ้เพราะการขาย 
โดยพนกังานน้ี พนกังานขายสามารถมีปฏิกิริยาตอบค าถามหรือโตต้อบกนัไดท้นัที และพนกังาน 
ขายยงัสามารถโนม้นา้วความคิดของผูบ้ริโภคไดดี้กวา่การส่ือสารประเภทอ่ืนดว้ย และหากการขาย 
โดยพนกังานขายนั้นมีการผกูรวมไปกบัการกิจกรรมทางการตลาด เช่น การจดังานเปิดตวัรถยนต ์
ไฮบริดรุ่นใหม่ พร้อมเชิญให้ผูท่ี้สนใจไดท้ดลองขบั จะท าใหผู้บ้ริโภคท่ีสนใจไดเ้ขา้ถึงทั้ง 
แหล่งขอ้มูล หาค าตอบท่ีตอ้งการ และไดส้ัมผสั เรียนรู้นวตักรรมใหม่ ๆ ดว้ยตวัเอง การส่ือสารทาง 
การตลาดเหล่าน้ีอาจท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้ความเขา้ใจและหนักลบัมาตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด 
เพิ่มข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิดและทฤษฏีประชากรศาสตร์ของ วฒิุ สุขเจริญ (2559, หนา้
190) กล่าวไวว้า่ ทศันคติจะเกิดข้ึนไดต้อ้งมีกระบวนการเรียนรู้ เช่น การไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร  
การสังเกต หรือมีประสบการณ์ตรง และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พิพิธ โหตรภวานนท ์(2557) 
ไดว้จิยัเร่ือง กระบวนการยอมรับนวตักรรมรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  
ผลการวจิยัพบวา่ การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการยอมรับ 
นวตักรรมรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ข้อเสนอแนะในการวจิัย 
 1.  ผลจากการวจิยัคร้ังน้ีจะเห็นไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงมีโอกาสท่ีจะตดัสินใจ 
ซ้ือรถยนตไ์ฮบริดมากข้ึน ผูป้ระกอบไม่ควรมุ่งเนน้ความส าคญัไปท่ีผูบ้ริโภคเพศชายเพียงอยา่งเดียว 
เหมือนท่ีเคยท ามาในกลุ่มรถยนตก์ระบะ ในปัจจุบนัผูห้ญิงเร่ิมใหค้วามส าคญั สนใจเก่ียวกบั 
เทคโนโลย ีสาระข่าวสารยานยนตม์ากข้ึน และมีแนวโนม้ท่ีจะเป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
สินคา้ต่าง ๆ เพิ่มมากข้ึนอีกดว้ย ดงันั้นผูป้ระกอบการควรเพิ่มภาพลกัษณ์ของรถยนตไ์ฮบริด 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพศหญิงมากข้ึน รวมไปถึงการแบ่งกลุ่มของผูบ้ริโภค 
ออกตามช่วงอาย ุหากเป็นรถยนตไ์ฮบริดท่ีมีราคาต ่ากวา่หน่ึงลา้นบาทควรมุง้เนน้ไปท่ีกลุ่มผูบ้ริโภค 
ท่ีเป็นวยัรุ่นหรือเร่ิมท างานเป็นหลกั และหากเป็นรถยนตไ์ฮบริดท่ีมีราคาสูงกวา่หน่ึงลา้นบาท  



77 

ผูป้ระกอบการควรมุง้เนน้ไปท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูใ้หญ่หรือวยักลางคนเป็นหลกั เพื่อใหส้อดคลอ้ง 
กบัความแตกต่างของอายท่ีุส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 2.  ผลจากการวจิยัคร้ังน้ีจะเห็นไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบั 
รถยนตไ์ฮบริดมาก และมีโอกาสท่ีจะซ้ือหากผูบ้ริโภคมีความรู้ความเขา้ใจเพิ่มมากข้ึน ดงันั้น 
ผูป้ระกอบการจึงตอ้งเร่งสร้างความรู้ความเขา้ใจใหก้บัผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการส่ือสารทาง 
การตลาดรูปแบบต่าง ๆ โดยอาจมุ่งเนน้ไปท่ีนวตักรรมอนัทนัสมยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคสามารถ 
ประหยดัเช้ือเพลิงในการเดินทาง และยงัช่วยอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มไปอีกดว้ย 
 3.  ผลจากการวจิยัคร้ังน้ีจะเห็นไดว้า่การส่ือสารทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือรถยนตไ์ฮบริด ดา้นการขายโดยพนกังาน ผูป้ระกอบการควรจดัการอบรมพนกังานขายใหมี้ 
ความรู้เก่ียวกบัรถยนตไ์ฮบริดจนมีความช านาญ เป็นมืออาชีพ และสามารถตอบค าถามแก่ผูบ้ริโภค 
ไดต้รงประเด็น โดยมุง้เนน้ไปท่ีความประหยดั เทคโนโลยท่ีีทนัสมยั และเพื่อรักษาส่ิงแวดลอ้ม 
เป็นหลกั ดา้นกิจกรรมทางการตลาด ผูป้ระกอบการควรจดักิจกรรมท่ีท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ 
สัมผสัหรือทดลองขบัรถยนตไ์ฮบริด เพราะนวตักรรมท่ีใหม่ยอ่มท าใหเ้กิดค าถามข้ึนมากมายในใจ  
ดงันั้นการไดส้ัมผสัหรือทดลองขบัรถยนตไ์ฮบริดจริง ๆ จะท าใหผู้บ้ริโภคลดขอ้สงสัย ความกงัวล  
และน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดเพิ่มตามไปดว้ย 
 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป 
 1.  ในการวจิยัคร้ังต่อไปควรท าการวจิยัเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ 
รถยนตไ์ฮบริด และศึกษาเก่ียวกบัความคาดหวงัในตวัรถยนตไ์ฮบริด โดยเปรียบเทียบระหวา่ง 
ก่อนการใชง้านและหลงัการใชง้าน 
 2.  ในการวจิยัคร้ังต่อไปควรท าการศึกษาใหค้รอบคลุมไปถึงรถยนตแ์บตเตอร่ีไฟฟ้า  
(BEV) เพื่อใหค้รอบคลุมกลุ่มยานยนตไ์ฟฟ้าทั้งหมดท่ีก าลงัท าการตลาดอยูใ่นปัจจุบนั 
 3.  ในการวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีเท่านั้น ดงันั้นควรมี 
การกลุ่มตวัอยา่งในจงัหวดัอ่ืน ๆ เพิ่มเติม 
 4.  ในการศึกษาคร้ังต่อไปอาจใชก้ารวจิยัเชิงคุณภาพ ดว้ยการสัมภาษณ์กลุ่มผูใ้ชแ้ละ 
เคยใชร้ถยนตไ์ฮบริดถึงกระบวนการการตดัสินใจซ้ือ รวมถึงโอกาสในการซ้ือซ ้ าในคร้ังต่อไป 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ 

ซ้ือรถยนต์ไฮบริดของผู้บริโภคในจังหวดัชลบุรี 
 

ค าช้ีแจง: แบบสอบถามฉบบัน้ี จดัท าข้ึนเพื่อประกอบการคน้ควา้แบบอิสระ ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของ 
การศึกษาตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (ส าหรับผูบ้ริหารระดบัสูง) วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ 
มหาวทิยาลยับูรพา ผูว้จิยัจดัเก็บขอ้มูลของท่านเป็นความลบั และใชเ้พื่อประโยชน์ในการศึกษา 
เท่านั้น กรุณาตอบแบบสอบถามตามความจริงและผูว้จิยัขอขอบพระคุณอยา่งสูงท่ีท่านไดส้ละเวลา 
อนัมีค่าในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง: เลือกค าตอบท่ีท่านคิดวา่เหมาะสมท่ีสุด เพียงค าตอบเดียวในแต่ละขอ้ค าถาม 
1.  เพศ 

 ชาย    หญิง 
2.  อาย ุ

 ต  ่ากวา่ 20 ปี      21-30 ปี       31-40 ปี       41-50 ปี     51 ปีข้ึนไป 
3.  ระดบัการศึกษา 

 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี        ปริญญาตรี        ปริญญาโท        ปริญญาเอก 
4.  อาชีพ 

 ขา้ราชการหรือรัฐวสิาหกิจ   พนกังานบริษทัเอกชน 
 ธุรกิจส่วนตวัหรือเจา้ของกิจการ   นิสิตหรือนกัศึกษา 

5.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 30,000 บาท   30,001-40,000 บาท 
 40,001-50,000 บาท    มากกวา่หรือเท่ากบั 50,001 บาท 
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ส่วนที ่2  การรับรู้ของผู้บริโภคทีม่ีต่อรถยนต์ไฮบริด 
ค าช้ีแจง: เลือกค าตอบท่ีท่านคิดวา่เหมาะสมท่ีสุด เพียงค าตอบเดียวในแต่ละขอ้ค าถาม 
 

การรับรู้เกีย่วกบัรถยนต์ไฮบริด ใช่ ไม่ใช่ 
6.  รถยนตไ์ฮบริดเป็นรถท่ีใชเ้คร่ืองยนตท์ างานควบคู่กนักบัมอเตอร์ไฟฟ้า   

7.  รถยนตไ์ฮบริดมี 3 ประเภท คือ ซีรีส์ ไฮบริด, พาราลเรล ไฮบริด  
    และซีรีส์/ พาราลเรล ไฮบริด 

  

8.  อตัราภาษีสรรพสามิตรถยนตไ์ฮบริดสูงกวา่รถยนตท์ัว่ไป   

9.  รถยนตไ์ฮบริดมีราคาสูงกวา่รถยนตใ์นรุ่นเดียวกนัถึง 2 เท่า   

10.  รถยนตไ์ฮบริดใชเ้ช้ือเพลิงนอ้ยกวา่รถยนตท์ัว่ไป   

11.  รถยนตไ์ฮบริดปล่อยมลพิษมากกวา่รถยนตท์ัว่ไป   

12.  มอเตอร์ไฟฟ้าในรถยนตไ์ฮบริด ท าหนา้ท่ีขบัเคล่ือนและชาร์จพลงังานไฟฟ้า   

13.  โดยทัว่ไปแบตเตอร์ร่ีไฮบริด มีการรับประกนั 10 ปี   

14.  รถยนตไ์ฮบริดไม่จ  าเป็นตอ้งเติมน ้ามนัเช้ือเพลิง   

15.  ในขณะเร่งแซง มอเตอร์ไฟฟ้าจะท างานร่วมกบัเคร่ืองยนต ์   

16.  ในขณะท่ีผูข้บัข่ีลดความเร็วหรือเบรก มอเตอร์ไฟฟ้าจะแปลงพลงังาน 
จากการเคล่ือนท่ี เป็นพลงังานไฟฟ้าส่งไปเก็บสะสมในแบตเตอร่ีไฮบริด  

  

17.  การขบัเคล่ือนดว้ยโหมดการขบัข่ีดว้ยมอเตอร์ไฟฟ้า (EV drive mode)  
รถจะขบัเคล่ือนโดยไม่ใชน้ ้ามนัเช้ือเพลิงเลย  

  

18.  ประเทศไทยสามารถผลิตรถยนตไ์ฮบริด เพื่อจ าหน่ายในประเทศและส่งออก   

19.  เฉพาะศูนยบ์ริการในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลเท่านั้น ท่ีสามารถ
ตรวจเช็คและซ่อมบ ารุงรถยนตไ์ฮบริดได ้
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ส่วนที ่3  การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดของรถยนต์ไฮบริด 
ค าช้ีแจง: เลือกค าตอบท่ีท่านคิดวา่เหมาะสมท่ีสุด เพียงค าตอบเดียวในแต่ละขอ้ค าถาม 
 
ด้านการโฆษณา 
20.  การโฆษณาใดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 

 หนงัสือพิมพ/์ นิตยสาร    โทรทศัน์ 
 ป้ายโฆษณาตามสถานท่ีต่าง ๆ    เวบ็ไซต/์ ส่ือออนไลน์ 
 วทิย ุ       แผน่พบั โบวช์วัร์ 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
21.  การประชาสัมพนัธ์ประเภทใดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 

 การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม   
 การเป็นผูส้นบัสนุนการวิจยัของหน่วยงานรัฐและรัฐวิสาหกิจ 
 การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมแข่งขนัขบัรถประหยดัพลงังาน 
 การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมตอบแทนชุมชลตามสถานท่ีต่าง ๆ   
 การจดันิทรรศการรถยนตป์ระหยดัพลงังานตามสถานท่ีต่าง ๆ 

ด้านการตลาดทางตรง 
22.  การตลาดทางตรงใดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 

 จดหมาย/ อีเมล์     โทรศพัท ์
 ขอ้ความสั้น (SMS)     เวบ็ไซต ์  
 ส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line, IG  โทรทศัน์ 

ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 
23.  พนกังานขายประเภทใดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 

 พนกังานขายเขา้ใจคุณสมบติัของรถเป็นอยา่งดี 
 พนกังานขายมีความสุภาพ อ่อนนอ้ม 
 พนกังานขายสามารถตอบขอ้สงสัยไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และเป็นกลาง  
 พนกังานมีส่วนร่วมในส่ือสังคมออนไลน์ เช่น คลบัรถยนต,์ พนัทิป เป็นตน้  
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ด้านการส่งเสริมการขาย 
24.  การส่งเสริมการขายใดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 

 ส่วนลดราคาขาย     
 โปรโมชัน่ของแถม 
 สินเช่ือ และอตัราดอกเบ้ีย 
 การขยายเวลาการรับประกนัแบตเตอร่ีไฮบริด   
 บตัรสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษในหา้งสรรพสินคา้ 

ด้านการจัดกจิกรรมทางการตลาด 
25.  กิจกรรมพิเศษใดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 

 เขา้ร่วมงานเปิดตวัรถยนตไ์ฮบริดรุ่นใหม่   เขา้ร่วมกิจกรรมทดลองขบั  
 เขา้ร่วมงานแสดงยานยนตป์ระจ าปี    เขา้ร่วมกิจกรรมแรลล่ี 
 การออกบูธนอกสถานท่ี    เขา้ร่วมกิจกรรมบนัเทิงต่าง ๆ 
 

ส่วนที ่4  พฤติกรรมผู้บริโภคทีม่ีต่อรถยนต์ไฮบริด 
ค าช้ีแจง: เลือกค าตอบท่ีท่านคิดวา่เหมาะสมท่ีสุด เพียงค าตอบเดียวในแต่ละขอ้ค าถาม 
 
26.  ท่านมีแนวโนม้ท่ีจะเลือกซ้ือรถยนตไ์ฮบริดมากนอ้ยเพียงใด 
 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 
     

 
27.  หากท่านมีโอกาสเลือกซ้ือรถยนตค์นัต่อไป ท่านจะเลือกซ้ือรถยนตไ์ฮบริดหรือไม่ 
 

ซ้ือ ไม่ซ้ือ 
  

 
 

******ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในการตอบแบบสอบถามฉบับน้ี****** 
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ภาคผนวก ข 
อกัขราวสุิทธ์ิ 
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