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บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปจัจยัดา้นส่วนผสมทาง
การตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อพฤติกรรมด้านจติวทิยาในการเลอืกซื้อรถกระบะระบบซเีอน็จีของ
ผูบ้รโิภค บรษิทั สามมติร กรนีพาวเวอร ์จ ากดัและศกึษาพฤตกิรรมดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้          
รถกระบะระบบซีเอ็นจีของผู้บริโภค บริษัท สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ ากัด กลุ่มตัวอย่าง               
ในการศกึษาครัง้นี้ คอื ผู้ที่ซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ีของบรษิัท สามมติร กรนีพาวเวอร์ จ ากดั 
อยู่ในช่วงปี 2552-2555 จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวม
ขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูลใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติิเพื่อการวจิยั สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห ์
ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอย          
เชงิพหุคณูแบบขัน้บนัได ผลการวจิยัพบว่า 

ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุระหว่าง 40 – 59 ปี มสีถานภาพสมรส การศกึษา
ในระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีประกอบอาชพีเป็นเจา้ของบรษิทัหรอืธุรกจิส่วนตวั มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดือน 10,000-20,000 บาท มสีถานที่อยู่อาศยัส่วนใหญ่เป็นบ้านพกัส่วนตัว มจี านวนสมาชิก        
ในครอบครวั จ านวน 4 – 6 คน ระดบัปจัจยัทางการตลาดที่มผีลต่อการเลือกซื้อรถกระบะ            
ระบบซเีอน็จโีดยรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด อยู่ในระดบัปานกลาง สว่นดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นพนกังาน 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ อยู่ในระดบัมาก ระดบัพฤตกิรรมดา้นจติวทิยา 
ในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ีโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า 
ด้านการรับรู้ อยู่ในระดับปานกลาง ส่วนด้านความเชื่อและทัศนคติ ด้านการเรียนรู้ และ             
ดา้นแรงจูงใจ อยู่ในระดบัมาก การวเิคราะห์ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤตกิรรม
การเลอืกซื้อรถกระบะระบบซเีอน็จ ีของผู้บรโิภค บรษิัท สามมติร กรนีพาวเวอร์ จ ากดั พบว่า 
พฤติกรรมการเลือกซื้อรถกระบะระบบ ซีเอ็นจี จะมีความสมัพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันกับ         

                                                           
1 สาขาการประกอบการ หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัศลิปากร 
2 รองศาสตราจารย ์ภาควชิาการจดัการธุรกจิทัว่ไป คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศลิปากร 
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ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
ขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยั พบว่า การวิจยัเพื่อปรบัปรุงกลยุทธ์ในการท างานผู้ประกอบการ          
ควรใหค้วามส าคญัในดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นราคา และดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย โดยผู้ประกอบการควรมรีถยนต์ให้เลือกหลายรุ่น หลายส ีควรมกีารออกแบบ   
การตดิตัง้ตวัถงัทีเ่น้นประโยชน์การใชง้านสงูสุด มกีารจดักจิกรรมการส่งเสรมิทางการตลาดทีใ่ช้
เงินดาวน์ที่ต ่าลงและเพิ่มระยะเวลาการผ่อนให้นานกว่าปกติ และควรเพิ่มจ านวนศูนย์บรกิาร 
ตรวจซ่อม และบรษิทัตวัแทนจ าหน่าย รถกระบะระบบซเีอน็จ ีใหม้คีวามครอบคลุมทุกพืน้ที่ 

ค าส าคญั: ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาด พฤตกิรรมดา้นจติวทิยา การเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ี 

Abstract 
This is the quantitative research whose purposes are to study the marketing mix 

factors affecting to the psychological behaviors of consumer’s on buying CNG pickup 
trucks from Sammitgreen Power Co., Ltd. and to study the psychology behaviors on 
buying CNG pickup trucks from Sammitgreen Power Co., Ltd. The sample group was the 
buyers of Sammitgreen Power Co., Ltd. during 2009 – 2012 all 400 buyers. The 
questionnaire was used as the tool for collecting data. The data analysis used the ready-
made program. The statistics used for analyzing were frequency, percentage, mean, 
standard deviation, multiple linear regression analysis as a stepwise regression. The 
results were found that: 
 Most consumers were men; their age was 40 – 59 years old; their marriage 
status was married; their educational level was lower than the bachelor degree; their 
career was the company owner or the private business; their income was 10,000 – 
20,000 baht; most of their residences were their own houses; there were 4 – 6 members 
in their families. The level of marketing factors affecting to buy CNG pickup trucks in 
general was the high level. When considering each side, the place and the marketing 
promotion was the medium level; products, price, people, physical characteristics, and 
process were the high level. The level of psychological behaviors on buying CNG pickup 
trucks in general was the high level. When considering each side, the perception was the 
medium level; beliefs and attitude, learning, and motivation were the high level. Analyzing 
the marketing mix factors affecting to buy CNG pickup trucks of consumer’s Sammitgreen 
Power Co., Ltd. was found that the behaviors on buying CNG pickup trucks related to 
products, price, place, and marketing promotion in same direction. The suggestions from 
the research were that for improving the strategy of work, the entrepreneurial should 
focus on the products, marketing promotion, price, and place. The entrepreneurial should 
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have several series of trucks and several colors which consumers can choose. The tank 
should be designed for the highest usability. There is the marketing promotion activity 
which spends the low down payment, extends the period of the installment which is 
longer than the usual installment, should increase the service repair centers and the 
agencies selling CNG pickup trucks covering all areas. 

Keywords: Marketing mix factors, Psychological behaviors of consumer’s, CNG pickup trucks  

บทน า 
อุตสาหกรรมยานยนต์นับเป็นอุตสาหกรรมที่มีความส าคญัต่อเศรษฐกิจของประเทศ          

ในหลายๆ ประเทศรวมถึงประเทศไทยเป็นอย่างมากแม้ประเทศไทยจะไม่ไดเ้ป็นเจ้าของสนิค้า
โดยแทจ้รงิ แต่อุตสาหกรรมนี้ก่อใหเ้กดิการจา้งงาน และยงัสรา้งผู้ประกอบการอกีมาก (ศุภวุฒ ิ
สายเชื้อ, 2554)  แต่ในภาวะปจัจุบนัทัว่โลกก าลงัเผชิญกบัพลงังานที่นับวนัจะหมดลงรวมถึง
ปญัหามลพิษที่เกิดจากการใช้พลังงานแบบเดิมๆ เพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง ท าให้ทัว่โลก          
ต่างหนัมาให้ความส าคญักบัพลงังานทดแทน โดยอุตสาหกรรมรถยนต์นับเป็นปจัจยัต้นๆ                
ทีก่่อใหเ้กดิปญัหาน้ี ท าใหห้ลายประเทศมคีวามสนใจใชร้ถยนต์ประหยดัพลงังานเป็นอย่างมาก 
โดยเฉพาะในประเทศที่พฒันาแล้วได้ก าหนดเป็นนโยบายในการพัฒนาและส่งเสริมรถยนต์
ประหยดัพลงังาน อกีทัง้พลงังานทดแทนยงัมสี่วนช่วยรกัษาสิง่แวดล้อม เพราะเป็นพลงังานที ่   
ไม่ก่อใหเ้กดิมลพษิ ทัง้ยงัช่วยลดการน าเขา้เชือ้เพลงิจากต่างประเทศ (กองนโยบายและพลงังาน, 
2543)  การใช้พลังงานมีบทบาทส าคัญในภาคการขนส่งมาเ ป็นอันดับสองรองจาก
ภาคอุตสาหกรรม เพราะการขนส่งเป็นสิง่ส าคญัในการด าเนินธุรกิจของทุกองค์กร พลงังาน
ทดแทนในภาคขนสง่โดยมกีารสนบัสนุนจากรฐับาลคือ การใชก้๊าซธรรมชาตแิทนน ้ามนัเชือ้เพลงิ 
ปจัจุบนัก๊าซธรรมชาตทิีใ่ชแ้ทนน ้ามนัเชือ้เพลงิ ม ี2 ประเภท คอื ก๊าซแอลพจี ี(LPG: Liquefies 
Petroleum Gas) หรอืก๊าซหุงต้ม ก๊าซซเีอน็จ ี(CNG: Compressed Natural Gas) หรอื              
ก๊าซธรรมชาตอิดั หรอืทีค่นไทยนิยมเรียกกนัว่าเอน็จวี ี(NGV: Natural Gas Vehicles) หรอื           
ก๊าซธรรมชาติส าหรบัยานยนต์ ซึง่สากลเรยีกว่าซเีอน็จ ีมาใช้เป็นพลงังานทดแทน (กรมขนส่ง
ทางบก, 2552) การสนับสนุนจากภาครฐัให้มีการใช้ยานยนต์ที่ใช้ก๊าซธรรมชาติเป็นเชื้อเพลิง
อย่างต่อเนื่อง มแีนวโน้มทีจ่ะขยายการใชม้ากขึน้ โดยช่วงแรกตัง้แต่ปี 2543 ทีเ่ริม่ส่งเสรมิการใช้
เอน็จวี ีถงึปี 2546 มรีถใชเ้อน็จวี ี เพยีง 1,500 คนั มสีถานีบรกิารเอน็จวีี 16 สถานีมยีอดขาย           
วนัละ 38 ตัน เนื่องจากขณะนัน้คนยังไม่คุ้นเคยกบัการใช้รถเติมก๊าซ ในปี 2548 เกิดภาวะ        
น ้ามันแพงส่งผลกระทบในวงกว้างเอ็นจีวี ถูกก าหนดให้เป็นพลังงานทางเลือกที่จะช่วยชาติ
ประหยดั การน าเข้าน ้ามนัเพื่อจูงใจให้คนหันมาใช้เอ็นจีวีเพิ่มขึ้น นอกจากโครงการส่งเสริม        
การขายและการรณรงค์มากมาย การตัง้ราคาขายที่จูงใจในเบื้องต้นเป็นมาตรการหนึ่ ง              
ทีถู่กน ามาใช้ ปี 2550 ท่ามกลางสภาวะที่น ้ามนัแพงขึน้อย่างต่อเนื่อง ท าให้มรีถเอน็จวีเีพิม่ขึน้
แบบกา้วกระโดดเป็น 50,000 คนั ก่อนเพิม่ยอดสงูสุดปี 2551 ทีม่คีนน ารถมาตดิเอน็จวีี เพิม่ขึน้
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ถึงวนัละ 400 กว่าคนั จนท าให้ปริมาณรถเอน็จีว ีเพิ่มขึ้นทะลุ 3 แสนคนัในปี 2554 ส่งผลให้
ยอดขายเอน็จวี ีเพิม่ขึน้เป็นวนัละ 8,000 ตนั (บรษิทั ปตท.จ ากดั (มหาชน), 2555) 

ดงันัน้ การสนับสนุนและพฒันาตลาดรถเอน็จีวขีองรฐับาลด้วยการพฒันาด้านระบบ            
โลจสิตกิสท์ี่มคีวามส าคญัระดบัประเทศ และด้วยภาคธุรกจิขนส่งมผีลกระทบมากในช่วงน ้ามนั
ปรบัตวัสูงขึน้อย่างเห็นได้ชดั เนื่องจากน ้ามนัจดัเป็นต้นทุนทางเศรษฐกจิที่มีความส าคญัมาก    
การใช้พลงังานทดแทนน ้ามนัจึงเป็นสิ่งส าคญัและจ าเป็น รถที่ใช้ในการขนส่งที่นิยมใช้ทัว่ไป             
คอื รถกระบะ ซึ่งจดัเป็นรถยนต์เพื่อการพาณิชย์ และจดัเป็นประเภทรถที่มียอดขายสูงสุดใน
ประเทศไทย จนก่อใหเ้กดิฐานการผลติขนาดใหญ่ (ประสาทศลิป์ อ่อนอรรถ, 2552) เนื่องจาก        
มีความคล่องตัวมากกว่ารถบรรทุกเหมาะส าหรับธุรกิจเกือบทุกประเภท ท าให้รถกระบะ            
มีการพฒันาเพื่อใช้ประโยชน์สูงสุดในภาคอุตสาหกรรมและเกษตรกรรม จากที่ช่วงแรกมีแค่         
ศนูยร์บัตดิตัง้อุปกรณ์ ระบบซเีอน็จทีีม่อียู่จ านวนมาก จนปจัจุบนัมรีถยนตรุ่์นทีต่ดิตัง้ก๊าซออกจาก
โรงงานจ าหน่ายทีช่่วงแรกยงัมไีม่มากนกั แต่ปจัจุบนักเ็ริม่มอีอกมาสูต่ลาดรถระบบซเีอน็จมีากขึน้             
โดยรายแรกทีจ่ าหน่ายรถกระบะระบบซเีอน็จ ีไดแ้ก่ บรษิทั สามมติร กรนีพาวเวอร ์จ ากดั โดยมี
ยอดขายเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง จากการน าเอารถยนต์กระบะโตโยต้ารุ่นมาตรฐาน ไฮลกัซ์ วโีก ้
แชมป์ 2.7 โดยใช้ชื่อรถว่า เอสจพี ีซเีอน็จ ีปิคอพั (SGP CNG PICK UP) เริม่จ าหน่าย                   
ปี พ.ศ. 2552 โดยมียอดขายเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ และในปี 2555 บริษัท โตโยต้า มอเตอร ์            
ประเทศไทย จ ากดั กไ็ดเ้ปิดตวั โตโยต้า ไฮลกัซ ์วโีก ้แชมป์ซเีอน็จ(ีToyota Hilux Vigo Champ 
CNG) ได้ผลิตรถรุ่นเดยีวกนัติดระบบซีเอน็จี ซึ่งเป็นที่น่าสนใจว่า บริษัท โตโยต้า มอเตอร ์
ประเทศไทย จ ากดั ไดเ้ล็งเหน็ถงึความน่าสนใจในตลาดรถกระบะระบบซเีอน็จี ซึง่การเป็นผูน้ า
ทางการตลาดรายใหญ่ในประเทศไทย และมีส่วนแบ่งการตลาดสูงสุดในกลุ่มยานยนต์อาจม ี         
ความได้เปรียบสูง อีกทัง้เทคโนโลยีด้านยานยนต์ได้มีความก้าวหน้ามากขึ้น ควบคู่ไปกับ              
การปรบัตวัเขา้สูยุ่คพลงังานทดแทน โดยล่าสุดรถยนต์ประเภทไฮบรดิอนัเป็นพลงังานขบัเคลื่อน
รูปแบบใหม่กเ็ริม่ทยอยออกสู่ตลาด ใหผู้้บรโิภคได้เพิม่ทางเลอืกขึน้ในการใชพ้ลงังานทางเลอืก 
รวมถงึในอนาคตขา้งหน้ารถยนตป์ระหยดัพลงังานทางเลอืกอื่นหรอืรถยนต์ทีม่เีทคโนโลยขี ัน้สงูๆ 
อาจมเีขา้มาให้ผูบ้รโิภคไดเ้พิม่ทางเลอืกมากขึน้ (ภทัรฉัตร วเิชยีรสรรค์, 2556) จากการศกึษา
ของอภิรดา สุทธิธรรม (2547) พบว่า การแข่งขนัในตลาดรถกระบะทางด้านราคาไม่เป็นผลดี
เพราะจะท าให้เกดิการตดัราคากนั และอาจเกดิการแข่งขนักนัลดราคาสนิค้าได้ง่ายแต่การเพิม่
การรบัรูข้องผูบ้รโิภคในดา้นการพฒันาผลติภณัฑใ์หด้ขีึน้นัน้ น่าจะเป็นการใชก้ลยุทธท์ีคุ่ม้ค่าและ
ได้ผลในระยะยาวที่ผู้บรโิภคจะเกดิการรบัรู ้และได้เหน็สมรรถนะผลติภณัฑ์จากการใชง้านจรงิ  
ท าใหเ้กดิความเชื่อมัน่และความจงรกัภกัดใีนผลติภณัฑต์ามมา ทสิวรรณ ชปูญัญา (2547) พบว่า
บริษัทรถกระบะในประเทศไทยส่วนใหญ่ นิยมใช้พฤติกรรมด้านอื่นๆ มากกว่าพฤติกรรม               
ดา้นราคา โดยมกัใชก้ลยุทธก์ารพฒันาใหส้นิคา้ของตนมคีวามหลากหลายและแตกต่างจากคู่แข่ง 
การส่งเสรมิการขายโดยเฉพาะอย่างยิง่การใช้สื่อโฆษณา รวมทัง้การปรบัปรุงและเพิม่จ านวน     
โชว์รูมและศูนย์บริการหลงัการจ าหน่าย ด้วยเหตุดงักล่าว ผู้วิจยัจึงเล็งเห็นความส าคญัของ
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อุตสาหกรรมรถกระบะระบบซเีอน็จี โดยมุ่งเน้นทีจ่ะศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมและปจัจยัทีส่่งผลต่อ
การเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จขีองผูบ้รโิภค บรษิทั สามมติร กรนีพาวเวอร ์จ ากดั โดยผูว้จิยั
สนใจศกึษาถงึการสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั ซึง่ปจัจยัทีส่ าคญัคอื ปจัจยัส่วนผสมทาง
การตลาดบรกิาร (7P’s) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคดา้นจติวทิยา ไดแ้ก่ ความเชื่อและทศันคต ิ
การรับรู้ การเรียนรู้ และแรงจูงใจ เพื่อสามารถให้ผู้ประกอบการในธุรกิจรถกระบะระบบ            
ซเีอน็จ ีและผูท้ีส่นใจสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ในการปรบัแผนออกแบบกลยุทธเ์พื่อใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคต่อไป 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. เพื่อศึกษาปจัจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อพฤติกรรมด้าน

จติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จขีองผูบ้รโิภค บรษิทั สามมติร กรนีพาวเวอร ์จ ากดั 

2. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ีของผูบ้รโิภค 
บรษิทั สามมติร กรนีพาวเวอร ์จ ากดั 

กรอบแนวคิดในการวิจยั ประกอบดว้ย 

1. ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่  
1.1 ปจัจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ             

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน สถานทีอ่ยู่อาศยั จ านวนสมาชกิในครอบครวั บุคคลทีม่อีทิธพิลในการเลอืก
ซื้อรถกระบะระบบซีเอ็นจี แหล่งข้อมูลที่ท าให้รู้จ ักรถกระบะระบบซีเอ็นจี สถานที่ในการซื้อ 
ลักษณะในการซื้อระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อหลังจากได้รับข้อมูล เหตุผลในการเลือกซื้อ 
วตัถุประสงคใ์นการเลอืกซือ้ ความถี่ในการใชร้ถต่อสปัดาห ์ระยะทางในการใชร้ถต่อวนั จ านวน
การใชบ้รกิารศนูยบ์รกิาร และเหตุผลทีน่ ารถมาเขา้ศนูยบ์รกิาร 

1.2 ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาด ได้แก่ ดา้นผลติภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย ดา้นสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นพนกังาน ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ 
 2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤตกิรรมด้านจติวทิยา ประกอบไปดว้ย ด้านความเชื่อและ
ทศันคต ิดา้นการเรยีนรู ้ดา้นการรบัรู ้ดา้นแรงจงูใจ 

ทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอื่นๆ 

(2541, น. 124 – 125) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) 
หมายถงึ การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าแลว้ซึง่การใช้
สนิค้าและบรกิาร ทัง้นี้หมายรวมถึง กระบวนการตดัสนิใจ และการกระท าของบุคคลที่เกีย่วกบั
การซือ้และการใชส้นิคา้ เสร ีวงษ์มณฑา (2542) ใหค้วามหมายของผูบ้รโิภค (Consumer) ไวว้่า
คอื ผูท้ี่มคีวามต้องการซือ้ (Needs) มอี านาจซือ้ (Purchasing power) ท าใหเ้กดิพฤตกิรรม          
การซือ้ (Purchasing behavior) และพฤตกิรรมการใช ้(Using behavior) ฉัตรยาพร เสมอใจ 
(2550, น. 30-38)  ได้กล่าวว่า  ปจัจัยหลักที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ได้แก่  ปจัจัย               
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ดา้นวฒันธรรม (Cultural factor) ปจัจยัดา้นชัน้สงัคม (Social class) ปจัจยัทางสงัคม (Social 
factor) ปจัจยัส่วนบุคคล (Personal factors) และปจัจยัดา้นจติวทิยา (Psychological factors) 
โดยทางเลอืกในการซือ้ของบุคคลไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัหลกัทางจติวทิยา 4 ประการ คอื                

1) การกระตุ้นเรา้ (Motivation) ความต้องการของบุคคลมคีวามหลากหลายและอาจ
เกิดขึ้นพร้อมๆ กันบ้างก็เป็นไบโอเจนิก (Biogenic) หรือสิ่งที่เกิดขึ้นจากความตึงเครียด 
(Tension) เช่น ความหิว ความกระหาย บ้างก็เกิดจากสภาวะจิตใจ (Psychogenic) เช่น        
การยอมรบัการมสีว่นร่วมของสงัคม การยอมรบัการประสบความส าเรจ็  

2) การรับรู้ (Perception) การรับรู้เป็นกระบวนการในการเลือก (Select) จัดการ 
(Organize) และแปล (Interpret) ข้อมูลที่เป็นปจัจยัน าเข้า ซึ่งส่งผลให้การรับรู้ของบุคคลต่อ     
สิง่เดยีวกนัแตกต่างกนัไป เน่ืองจากกระบวนการในการรบัรูท้ีแ่ตกต่างกนั       

3) การเรยีนรู ้(Learning) ถา้ไม่มกีารเปลีย่นแปลงพฤตกิรรม แสดงว่าไม่เกดิการเรยีนรู ้                
เราสามารถสร้างการเรยีนรู้ให้บุคคลได้ โดยใชแ้รงขบัดา้น (Drive) สิง่กระตุ้น (Stimuli) สิง่ชี้น า 
(Response) และการบงัคบั (Reinforcement)  

4) ความเชื่อและทศันคติ (Beliefs and attitude) มาจากการเรยีนรู้ของบุคคลที่ม ี          
การปลกูฝงัมาระยะเวลาหน่ึง จากสภาพแวดลอ้มและสงัคมทีบุ่คคลอยู่ร่วมกนัเป็นส่วนใหญ่ เช่น 
ครอบครวั วฒันธรรม ศาสนา ซึง่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมในการด ารงชวีติและพฤตกิรรมการซื้อ
ของผูบ้รโิภค และความเชื่อและทศันคตเิปลีย่นแปลงไดย้าก  

ดังนัน้ ผู้วิจ ัยจึงได้เลือกแนวคิดปจัจัยหลักที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของ            
ฉัตรยาพร เสมอใจ (2550) เพื่อวเิคราะห์พฤตกิรรมดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบ     
ซเีอน็จ ีประกอบไปดว้ย ดา้นความเชื่อและทศันคติดา้นการเรยีนรู้ ดา้นการรบัรู ้ด้านแรงจูงใจ 
โดยผูว้จิยัไดน้ ามาใชก้ าหนดเป็นตวัแปรตามในกรอบแนวคดิการวจิยัและใชเ้ป็นประเดน็ค าถามใน
งานวจิยัในสว่นของพฤตกิรรมดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จี 

แนวคิดและทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด (Kotler อา้งถงึใน พฒันา  ศริโิชคบณัฑติ, 
2548, น. 200) ไดก้ล่าวถงึ แนวคดิสว่นผสมทางการตลาด (Marketing mix) ว่า เป็นชุดเครื่องมอื
ทางการตลาดทีก่จิการใชด้ าเนินงานเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคใ์นตลาดเป้าหมาย จ าแนกเครื่องมอื
ออกเป็น 4 กลุ่มใหญ่ๆ ซึ่งเรียกว่า 4P’s ของตลาดประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา 
(Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  แต่แนวคิด
ส่วนผสมทางการตลาดเกีย่วกบัธุรกจิบรกิาร (Marketing mix for service) ต้องใหค้วามสนใจใน
ปจัจัยอื่นเพิ่มเติม โดยการน าอีก 4P’s มาให้กับธุรกิจบริการ ได้แก่ พนักงาน (People) 
กระบวนการในการใหบ้รกิาร (Process) ปจัจยัทางกายภาพ (Physical evidence) และหุน้ส่วน
หรอืพนัธมติรทางธุรกจิ (Partnership) ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2546, น. 192) ไดก้ล่าวว่า
ทฤษฎีส่วนผสมการตลาดส าหรับธุรกิจให้บริการ หรือที่เรียกว่า 7P’s ใช้ในการวิเคราะห์            
ด้านการตลาด ประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) สิง่น าเสนอทางกายภาพ 
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(Physical evidence) และกระบวนการให้บริการ (Process) ดงันัน้ ผู้วิจยัได้เลือกแนวคิด
ส่วนผสมทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอื่นๆ (2546) เพื่อวิเคราะห์ปจัจัย          
ดา้นส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ทีส่่งผลต่อพฤติกรรมดา้นจิตวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะ
ระบบซีเอ็นจีของผู้บริโภค ประกอบไปด้วยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย           
ดา้นส่งเสรมิทางการตลาด ด้านพนักงาน ลกัษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ โดยผู้วจิยัได้
น ามาใชก้ าหนดเป็นตวัแปรอสิระในกรอบแนวคดิการวจิยัและใชเ้ป็นประเดน็ค าถามในงานวจิยัใน
สว่นของปจัจยัสว่นผสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ี

วิธีด าเนินการวิจยั 
 ในงานวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative research) โดยมุ่งเน้นศกึษาถงึ
พฤตกิรรมและปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ีของผูบ้รโิภค บรษิทั สามมติร        
กรนีพาวเวอร์ จ ากดั เพื่อน ามาใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ เพื่อสร้างความพงึพอใจ
ใหก้บัผูบ้รโิภค และสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวม
ข้อมูล จากนัน้จึงได้น าข้อมูลที่ประมวลได้มาวิเคราะห์เพื่อสรุปผลการวิจัยและน าเสนอเป็น
รายงาน 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้รถกระบะ
ระบบซเีอน็จี ของ บรษิทั สามมติร กรนีพาวเวอร ์จ ากดัอยู่ในช่วงปี 2552-2555 โดยมจี านวน
ทัง้สิน้ 3,029 ราย (รายงานฝา่ยขาย OEM บรษิทั สามมติร กรนีพาวเวอร ์จ ากดัปี 2552-2555) 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูท้ีซ่ือ้รถกระบะ
ระบบซเีอน็จ ีของบรษิทั สามมติร กรนีพาวเวอร์ จ ากดั อยู่ในช่วงปี 2552-2555 โดยมจี านวน
ทัง้สิน้ 3,029 ราย ก าหนดกลุ่มตวัอย่างตามแนวคดิของ Taro Yamane (ประสพชยั พสุนนท์, 
2555, น.187) และก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนเท่ากบั 0.05 ไดต้วัอย่างเท่ากบั 354 ตวัอย่าง แต่
เพื่อสรา้งความเชื่อมัน่ในการเกบ็ขอ้มูล ผูว้จิยัใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 400 ตวัอย่าง โดยมี
ขัน้ตอนการสุม่ตวัอย่างดงันี้ 
 ขัน้ที ่1 จ าแนกผูท้ีซ่ื้อรถกระบะระบบซเีอน็จ ีของบรษิทั สามมติร กรนีพาวเวอร ์จ ากดั 
ออกเป็น 4 ปี คอื จากปี 2552 – 2555  
 ขัน้ที ่2 ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างของแต่ละปี โดยวธิเีทยีบสดัส่วนประชากรผูท้ีซ่ือ้
รถกระบะระบบซเีอน็จใีนแต่ละปี กบัขนาดของกลุ่มตวัอย่าง ดงัแสดงในตารางที ่1 

ตารางท่ี 1 แสดงจ านวนกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัจ าแนกตามผูท้ีซ่ือ้รถกระบะระบบซเีอน็จใีนแต่ละปี 

ปี จ านวนผูซ้ื้อ (คน) จ านวนกลุ่มตวัอย่างขัน้ต า่ จ านวนกลุ่มตวัอย่างท่ีเกบ็ข้อมลูจริง 
2552 145 17 20 
2553 808 95 108 
2554 971 113 128 
2555 1,105 129 144 
รวม 3,029 354 400 



วารสารบรหิารธรุกจิศรนีครนิทรวโิรฒ ปีที ่4 ฉบบัที ่1 ตลุาคม 2555 – มนีาคม 2556 
 

 8 
 

 ขัน้ที่ 3 สุ่มกลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่มาซื้อรถกระบะระบบซีเอ็นจี ของบริษัท สามมิตร              
กรนีพาวเวอร ์จ ากดั จากทัง้ 4 ปี โดยการสุ่มแบบบงัเอญิ (Accidental sampling) ตามจ านวน                 
กลุ่มตวัอย่างทีเ่กบ็ขอ้มลูจรงิของแต่ละปีตามตารางที ่1 

 เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั  
 การวจิยัครัง้นี้ผู้วจิยัใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยแบ่ง
ออกเป็น 3 สว่นดงันี้ 
 ตอนที่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกบัข้อมูลปจัจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน สถานทีอ่ยู่อาศยั จ านวนสมาชกิในครอบครวั บุคคล
ทีม่อีทิธพิลในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ีแหล่งขอ้มูลที่ท าใหรู้จ้กัรถกระบะระบบซเีอน็จ ี
สถานทีใ่นการซือ้ ลกัษณะในการซือ้ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้หลงัจากไดร้บัขอ้มูล เหตุผลใน
การเลอืกซือ้ วตัถุประสงค์ในการเลอืกซื้อ ความถี่ในการใชร้ถต่อสปัดาห์ ระยะทางในการใช้รถ 
ต่อวนั จ านวนการใช้บรกิารศูนย์บรกิาร และเหตุผลที่น ารถมาเขา้ศูนย์บรกิาร โดยค าถามเป็น
แบบปลายปิดแบบมหีลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multiple choices questions) และเลอืกตอบไดเ้พยีง
ค าตอบเดยีว (Best answer)   
 ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจัจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือก        
ซือ้รถกระบะ SGP CNG PICK UP ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการ และด้านสิง่แวดล้อมทาง
กายภาพ จ านวน 38 ข้อ เพื่อใช้ในการวัดระดับปจัจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อ               
การเลอืกซือ้รถกระบะ SGP CNG PICK UP โดยแบบสอบถามสร้างขึน้ตามวตัถุประสงค ์             
ของการวจิยั แบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating scale) สรา้งตามมาตรวดัของลเิคริท์ 
(Likert scale) ประเมินค าตอบ โดยให้เลือกตอบได้เพยีงค าตอบเดยีว ก าหนดให้แต่ละข้อ             
ม ี5 ตวัเลอืก 
 ตอนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมดา้นจติวทิยาทีม่ผีลในการเลอืกซือ้รถกระบะ 
SGP CNG PICKUP ของผูต้อบแบบสอบถามประกอบด้วย ความเชื่อและทศันคติ การรบัรู ้        
การเรยีนรู้ และแรงจูงใจ จ านวน 20 ขอ้ค าถาม เพื่อใช้ในการวดัระดบัพฤติกรรมด้านจติวทิยา          
ทีม่ผีลในการเลอืกซือ้รถกระบะ SGP CNG PICKUP ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแบบสอบถาม
สร้างขึ้นตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั แบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating scale)  
สรา้งตามมาตรวดัของลเิคริท์ (Likert scale) ประเมนิค าตอบ โดยใหเ้ลอืกตอบไดเ้พยีงค าตอบ
เดยีว ก าหนดใหแ้ต่ละขอ้ม ี5 ตวัเลอืก 
 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ  ผู้วจิยัหาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม          
โดยน าแบบสอบถามทีป่รบัปรุงแกไ้ขแลว้ไปทดสอบ (Try out) กบัประชากรในกลุ่มทีม่ลีกัษณะ
ใกล้เคียงกับกลุ่มประชากรที่ศึกษา ได้แก่ ผู้บริโภคบริษัท สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ ากัด          
ในปี 2552-2555 จ านวน 30 คน เพื่อน าค าตอบมาวิเคราะห์คุณภาพของแบบสอบถามทัง้          
ฉบบั โดยการหาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟา (Alpha coefficient) ของครอนบาค (Cronbach)                 
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ได้ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบัเท่ากบั 0.95 ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม          
ด้านปจัจัยส่วนผสมทางการตลาดเท่ากับ 0.93 และค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม              
ดา้นพฤติกรรมด้านจติวทิยาเท่ากบั 0.85 ดงันัน้ ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบัและ       
รายดา้นไม่น้อยกว่า 0.70 อยู่ในเกณฑท์ีย่อมรบัได ้(ยุทธ ไกยวรรณ์, 2553, น. 474) 
 การวิเคราะหข์้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 
 ส่วนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ยเพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน สถานที่อยู่อาศัย จ านวนสมาชิก             
ในครอบครวั บุคคลที่มีอทิธพิลในการเลอืกซื้อรถกระบะระบบซเีอน็จ ีแหล่งขอ้มูลที่ท าให้รู้จกั    
รถกระบะระบบซเีอน็จ ีสถานทีใ่นการซือ้ ลกัษณะในการซือ้ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้หลงัจาก
ได้รบัขอ้มูล เหตุผลในการเลอืกซือ้ วตัถุประสงคใ์นการเลอืกซื้อ ความถี่ในการใช้รถต่อสปัดาห ์
ระยะทางในการใช้รถต่อวัน จ านวนการใช้บริการศูนย์บริการ และเหตุผลที่น ารถมาเข้า
ศนูยบ์รกิาร โดยค านวณหาค่าสถติ ิไดแ้ก่ ค่าความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 
 ส่วนที ่2 การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การเลือกซื้อรถกระบะระบบซีเอ็นจี ของผู้ตอบแบบสอบถามประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ ์         
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าห น่าย ด้านการส่ง เสริมการตลาด ด้านพนักงาน                      
ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ โดยการค านวณหาค่าสถติ ิไดแ้ก่ ค่าเฉลี่ย 
และค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน  
 ส่วนที่ 3 การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัพฤติกรรมด้านจติวทิยาที่มผีลในการเลอืกซือ้รถ
กระบะระบบซีเอ็นจี ของผู้ตอบแบบสอบถามประกอบ ด้วยความเชื่อและทัศนคติ การรับรู ้        
การเรียนรู้ และแรงจูงใจ โดยการค านวณหาค่าสถิติ ได้แก่ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  
 การวิเคราะหข์้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ใชว้เิคราะหข์อ้มูล
เพื่อหาปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะ
ระบบซเีอน็จขีองผู้บรโิภค บรษิัท สามมติร กรนีพาวเวอร์ จ ากดั ดว้ยการวเิคราะหก์ารถดถอย   
เชงิพหุคณู (Multiple Regression analysis) แบบขัน้บนัได (Stepwise Regression) เพื่อทดสอบ
สมมตฐิานการวจิยัดงันี้ 

1. ปจัจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลทางบวกต่อพฤติกรรม               
ดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ี

2. ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดดา้นราคาส่งผลทางบวกต่อพฤตกิรรมดา้นจติวทิยาใน
การเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ี

3. ปจัจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายส่งผลทางบวกต่อ
พฤตกิรรมดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ี

4. ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดส่งผลทางบวกต่อพฤตกิรรม
ดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ี
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5. ปจัจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านพนักงานส่งผลทางบวกต่อพฤติกรรม                 
ดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ี

6. ปจัจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านกระบวนการส่งผลทางบวกต่อพฤติกรรม              
ดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ี

7. ปจัจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพส่งผลทางบวกต่อ
พฤตกิรรมดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ี

ผลการวิจยั 
 สว่นที ่1 ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุ
ระหว่าง 40 – 59 ปี มสีถานภาพสมรส การศกึษาระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีประกอบอาชพีเป็น
เจา้ของบรษิทัหรอืธุรกจิส่วนตวั มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000-20,000 บาท มสีถานทีอ่ยู่อาศยั
ส่วนใหญ่เป็นบา้นพกัส่วนตวั มจี านวนสมาชกิในครอบครวั จ านวน 4 – 6 คน โดยส่วนใหญ่
ผู้บริโภคจะตดัสนิใจเลือกซื้อรถกระบะด้วยตนเอง รุ่นที่นิยมใช้กนัมากที่สุดคือรุ่นสแตนดาร์ต         
การโฆษณาทางโทรทศัน์เป็นแหล่งข้อมูลที่ท าให้ผู้บริโภครู้จ ัก สถานที่ในการซื้อ คือ บริษัท         
สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ ากัด มีลักษณะการซื้อเป็นเช่าซื้อ มีระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ
หลงัจากได้รบัขอ้มูลมากที่สุด 1 เดอืนขึน้ไป เหตุผลในการเลือกซื้อเพราะประหยดัค่าน ้ามนั            
มวีตัถุประสงคใ์นการเลอืกซื้อเพราะใชใ้นการบรรทุก ความถี่ในการใชร้ถต่อสปัดาห์  คอื ทุกวนั 
ระยะทางในการใชร้ถต่อวนั 100-200 กโิลเมตร/วนั เคยเขา้ใชบ้รกิารศูนยบ์รกิารมากกว่า 4 ครัง้ 
และเหตุผลทีน่ ารถมาเขา้ศนูยบ์รกิารเพื่อตรวจเชค็ระยะ 
 สว่นที ่2 ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ีของ
ผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้าน
การส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการ และด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ           
ดงัแสดงในตารางที ่2 

ตารางท่ี 2 แสดงปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จโีดยรวม 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด   S.D. ระดบั 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.14 0.48 มาก 
ดา้นราคา 3.66 0.46 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.11 0.64 ปานกลาง 
ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด 2.92 0.70 ปานกลาง 
ดา้นพนกังาน 3.83 0.62 มาก 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.86 0.65 มาก 
ดา้นกระบวนการ 3.94 0.75 มาก 

ภาพรวม 3.64 0.47 มาก 
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 จากการวเิคราะหต์ารางที ่2 พบว่า ระดบัปจัจยัส่วนผสมทางการตลาด ในภาพรวม     
อยู่ในระดบัมาก ( = 3.64 และ S.D. = 0.47) และเมื่อวเิคราะหร์ายละเอยีดเป็นรายดา้น พบว่า         
มรีะดบัความส าคญัในระดบัมาก 5 ด้าน คอื ด้านผลติภณัฑ์ ( = 4.14 และ S.D. = 0.48)             
ดา้นกระบวนการ ( = 3.94 และ S.D. = 0.75) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ( =86 และ S.D. = 
0.65)   ดา้นพนักงาน ( = 3.83 และ S.D. = 0.62) ดา้นราคา ( = 3.66 และ 3. S.D. = 0.46) 
และมรีะดบัความส าคญัในระดบัปานกลาง 2 ด้าน คอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( = 3.11 
และ S.D. = 0.64) และดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ( = 2.92 และ S.D. = 0.70) ตามล าดบั 
 

 สว่นที ่3 พฤตกิรรมดา้นจติวทิยาทีม่ผีลในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ีของผูต้อบ
แบบสอบถามประกอบ ดว้ยความเชื่อและทศันคต ิการรบัรู ้การเรยีนรู ้และแรงจูงใจ  ดงัแสดงใน
ตารางที ่3 
 

ตารางท่ี 3 แสดงพฤตกิรรมดา้นจติวทิยาทีม่ผีลในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จโีดยรวม 

พฤติกรรมด้านจิตวิทยา   S.D. ระดบั 
ดา้นความเชื่อและทศันคต ิ 4.12 0.51 มาก 
ดา้นการเรยีนรู ้ 3.58 0.53 มาก 
ดา้นการรบัรู ้ 3.47 0.67 ปานกลาง 
ดา้นแรงจงูใจ 3.57 0.58 มาก 

ภาพรวม 3.69 0.45 มาก 
 

 จากการวเิคราะห์ตารางที่ 3 พบว่า พฤติกรรมด้านจติวทิยาในการเลอืกซื้อรถกระบะ
ระบบซเีอน็จ ีในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( = 3.69 และ S.D. = 0.45) และเมื่อวเิคราะห์
รายละเอยีดเป็นรายดา้น พบว่า มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก 3 ดา้น คอื ดา้นความเชื่อและ
ทศันคติ ( = 4.12 และ S.D. = 0.51) ด้านการเรยีนรู ้( = 3.58 และ S.D. = 0.53)            
ดา้นแรงจูงใจ ( = 3.57 และ S.D. = 0.58) และมรีะดบัความส าคญัในระดบัปานกลาง 1 ดา้น 
คอื ดา้นการรบัรู ้( = 3.47 และ S.D. = 0.67) ตามล าดบั 
 ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมดา้นจติวทิยา
ในการเลือกซื้อรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยใช้การวิเคราะห์ การถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
regression) แบบขัน้บนัได (Stepwise regression) ดงัรายละเอยีดในตารางที ่4-6 
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ตารางท่ี 4  แสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนการถดถอยเชิงพหุของปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดที่
สง่ผลต่อพฤตกิรรมดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จโีดยรวม 

 

แหล่งความแปรปรวน Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

การถดถอย (Regression) 46.72 4 11.68 138.01 0.00 
สว่นทีเ่หลอื (Residual) 33.43 395 0.08     

Total 80.14 399       

 

 จากการวเิคราะหต์ารางที ่4 พบว่า ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดจากทัง้หมด 7 ปจัจยั 
ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการ และด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ มเีพยีง 4 ปจัจยั
เท่านัน้ ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมด้านจิตวิทยาในการเลือกซื้อรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวม               
ของผู้บริโภค บริษัท สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ ากัด เมื่อใช้การวิเคราะห์การถดถอย                    
เชงิพหุ (Multiple Linear Regressions) ดว้ยวธิเีลอืกตวัแปรแบบ Stepwise ทีร่ะดบันัยส าคญั 
0.05 ปรากฏในตารางที ่5 

ตารางท่ี 5 แสดงการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหเุมื่อใหป้จัจยัสว่นผสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคเป็นตวัแปร 
 

ตวัแปรพยากรณ์ ตวัแปร B Std. Error Beta t Sig. 
(Constant)   0.67 0.13   5.05 0.00 

ดา้นผลติภณัฑ ์ X1 0.42 0.04 0.46 10.20 0.00 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด X2 0.14 0.03 0.22 4.76 0.00 
ดา้นราคา X3 0.16 0.05 0.17 3.61 0.00 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย X4 0.08 0.03 0.11 2.52 0.01 

R = 0.76, R Square = 0.58, Adjusted R Square = 0.58, Std. Error of the Estimate = 0.29 
  

จากการวเิคราะหต์ารางที ่5  พบว่า ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อพฤตกิรรม
ด้านจิตวิทยาในการเลือกซื้อรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวม ของผู้บริโภค บริษัท สามมิตร           
กรนีพาวเวอร ์จ ากดั ทัง้ 4 ปจัจยั ประกอบไปดว้ย ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด 

ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดงัปรากฏในตารางที ่5 

จากการแสดงผลการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถน ามาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์ 
ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมดา้นจติวทิยาในการเลอืก
ซื้อรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวม ของผู้บริโภค บริษัท สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ ากัด            
ทัง้ 4 ปจัจยั ไดด้งัน้ี 
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 Ŷ = 0.67 + (0.46) X 1 + (0.22) X 2 + (0.17) X 3 + (0.11) X 4  

 เมื่อ Ŷ แทน พฤตกิรรมดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ีโดยรวม 
X1 แทน ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์
X2 แทน ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาด ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 
X3 แทน ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาด ดา้นราคา 
X4 แทน ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

จากวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ พบว่า พฤติกรรมด้านจติวทิยาในการเลอืกซื้อรถกระบะ
ระบบซเีอน็จ ีโดยรวม ของผูบ้รโิภค บรษิทั สามมติร กรนีพาวเวอร ์จ ากดั จะมคีวามสมัพนัธไ์ป
ในทศิทางเดยีวกนักบั ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นราคา และดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย กล่าวคอืเมื่อบรษิัท สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ ากดั มีการให้ความส าคญัใน           
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมากจะ
ส่งผลให้ผูบ้รโิภคเกดิพฤตกิรรมด้านจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จสีูง สามารถ
สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยัไดด้งัแสดงในตารางที ่6 
 

ตารางท่ี 6 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 
 

สมมติฐาน ผลการวิจยั 

1. ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑส์ง่ผลทางบวกต่อพฤตกิรรมดา้น
จติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ี

สนบัสนุน 

2. ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคาสง่ผลทางบวกต่อพฤตกิรรมดา้น
จติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ี

สนบัสนุน 

3. ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสง่ผลทางบวกต่อ
พฤตกิรรมดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จี 

สนบัสนุน 

4. ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดสง่ผลทางบวกต่อ
พฤตกิรรมดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จี 

สนบัสนุน 

5. ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นพนกังานสง่ผลทางบวกต่อพฤตกิรรมดา้น
จติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ี

ไมส่นบัสนุน 

6. ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการสง่ผลทางบวกต่อพฤตกิรรม
ดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จี 

ไมส่นบัสนุน 

7. ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพสง่ผลทางบวกต่อ
พฤตกิรรมดา้นจติวทิยาในการเลอืกซือ้รถกระบะระบบซเีอน็จ ี

ไมส่นบัสนุน 
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สรปุและอภิปรายผล 
1. จากผลการศกึษาขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคส่วนใหญ่พบว่าเป็นเพศชาย มอีายุ

ระหว่าง 40 – 59 ปี มสีถานภาพสมรส การศกึษาในระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีประกอบอาชพีเป็น
เจา้ของบรษิทัหรอืธุรกจิสว่นตวั มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 10,000-20,000 บาท ทัง้นี้อาจเป็นเพราะ
เพศชายส่วนใหญ่แล้วเป็นเพศที่ชอบเรื่องเกี่ยวกบัรถยนต์และเป็นผู้ที่ขบัรถยนต์เป็นส่วนใหญ่           
จงึสง่ผลใหเ้พศชายเป็นเพศทีใ่ชร้ถกระบะ ซเีอน็จมีากกว่าเพศหญงิ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
พชิญส์นิี พริยิาธนาสนิ (2552) ศกึษาเรื่องพฤตกิรรมและปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อ
การเลอืกซือ้ก๊าซ NGV ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสระบุร ีผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย และสอดคล้องกบังานวจิยัของ สุมลรตัน์ สนิธพมหนัต์ (2551) ศกึษาเรื่องปจัจยัทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้ก๊าซ NGV ส าหรับยานยนต์ในพื้นที่ย่านธนบุร ี
กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผู้ใช้รถยนต์ที่ใช้ก๊าซ NGV ส าหรบัยานยนต์เป็นเชื้อเพลงิ
สว่นใหญ่เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญงิ 
 2. จากผลการศกึษาปจัจยัดา้นปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้รถกระบะระบบ
ซีเอ็นจี พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านผู้ตอบแบบสอบถามให ้        
ความคดิเหน็ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด อยู่ในระดบัปานกลาง 
ส่วนด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านพนักงาน ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ   
อยู่ในระดบัมาก ทัง้นี้อาจเป็นเพราะการใช้รถกระบะซเีอน็จี ท าให้ผู้บริโภคประหยดัค่าใช้จ่าย
เนื่องจากรถที่ใช้ระบบ ซีเอ็นจี มีอตัราสิ้นเปลืองเชื้อเพลิงประมาณ 1 บาท ต่อ 1 กิโลเมตร             
รถกระบะซีเอน็จี ช่วยลดต้นทุนด้านเชื้อเพลิงช่วยคนืทุนได้เรว็ พนักงานมคีวามสุภาพและ           
มอีธัยาศยัในการใหบ้รกิาร การแต่งกายของพนกังานมคีวามสะอาดเรยีบรอ้ย มเีจา้หน้าทีต่้อนรบั
ติดต่อประสานงานที่ด ีจงึส่งผลให้ผู้บริโภคมีความคิดเห็นปจัจยัทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ ์          
ด้านราคา ด้านพนักงาน ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ  อยู่ในระดบัมาก               
ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุมลรตัน์ สนิธพมหนัต์ (2551) ศกึษาเรื่องปจัจยัทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตดัสนิใจใชก้๊าซ NGV ส าหรบัยานยนต์ในพืน้ทีย่่านธนบุร ีกรุงเทพมหานคร การวจิยั 
พบว่า ปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชก๊้าซ NGV ส าหรบัรถยนต์ ในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมากคอื ดา้นผลติภณัฑ ์(อุปกรณ์ทีต่ดิตัง้มคีุณภาพและไดม้าตรฐาน) และดา้นราคา (ราคา
ถูกกว่าน ้ามนัเชือ้เพลงิ) และขดัแยง้กบังานวจิยัของพชิญ์สนิี พริยิาธนาสนิ (2552) ศกึษาเรื่อง
พฤติกรรมและปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเลอืกซือ้ก๊าซ NGV ของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัสระบุร ีผลการวจิยั พบว่า ปจัจยัด้านส่วนผสมทางการตลาดที่มผีลต่อการเลอืกซื้อก๊าซ
ธรรมชาติของกลุ่มตวัอย่างอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านราคา ด้านกระบวนการ ด้านผลติภณัฑ ์
ด้านการส่งเสริมการจัดจ าหน่าย ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคคลอยู่ในระดับมาก              
สว่นดา้นกายภาพอยู่ในระดบัปานกลาง 
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ข้อเสนอแนะ  
 จากผลการศึกษาวิจัยพบว่าพฤติกรรมด้านจิตวิทยาในการเลือกซื้อรถกระบะระบบ              
ซเีอน็จ ีโดยรวม ของผู้บรโิภค บริษัท สามมติร กรนีพาวเวอร์ จ ากดั จะมีความสมัพนัธ์ไปใน
ทศิทางเดยีวกนักบั ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นราคา และดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย กล่าวคือ เมื่อบริษัท สามมติร กรนีพาวเวอร์ จ ากดั มีการให้ความส าคญัใน              
ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมาก         
จะส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรมด้านจิตวิทยาในการเลือกซื้อรถกระบะระบบซีเอ็นจีสูง                
ดังนัน้ บริษัท สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ ากัด ควรจะเน้นให้ความส าคัญในด้านผลิตภัณฑ ์              
ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพื่อปรบัปรุงกลยุทธ ์     
ในการท างานดงันี้ 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกบัการพฒันารถกระบะระบบ           
ซเีอน็จ ีให้สอดคล้องกบัการด ารงชวีติของผู้บรโิภค ควรมรีถยนต์ใหเ้ลอืกหลายรุ่น หลายสแีละ
ควรมีการออกแบบการติดตัง้ตัวถังที่เน้นประโยชน์การใช้งานสูงสุด ให้ความส าคัญกับ               
ความสวยงามของรูปแบบการติดตัง้  ตลอดจนให้ความส าคัญกับมาตรฐานของระบบ                
ความปลอดภยัของอุปกรณ์ระบบก๊าซ ควรมคีวามเรยีบรอ้ยของการตดิตัง้และมคีวามทนทานของ
อุปกรณ์ นอกจากนี้ควรใหค้วามส าคญักบัการออกแบบตวัรถใหม้คีวามทนัสมยั ตลอดจนการให้
ความส าคญักับอุปกรณ์การขบัขี่ และความปลอดภัยในการขบัขี่ ความทนทานในการใช้งาน 
ความประหยัดน ้ ามัน ควรมีการพัฒนาคุณภาพและลักษณะผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับ              
ความต้องการของผู้บรโิภค และควรมกีารปรบัแผนการตลาดเพื่อรองรบัการเติบโตในอนาคต   
และให้ความส าคญัในการพฒันาคุณภาพและผลิตภัณฑ์และการบรกิารให้มีประสทิธภิาพมาก
ยิง่ขึน้ และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ  

2.  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผู้ประกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการจดัการส่งเสรมิ
การขายรถกระบะระบบซีเอ็นจี และการจัดกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด ตลอดจน
ความสามารถในการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ นอกจากนี้ ควรมกีารจดัรายการส่งเสรมิการขายที ่       
น่าพอใจ รวมไปถงึการมกีจิกรรมการตลาดหลงัการขาย เช่น การใหส้่วนลดบรกิารหลงัการขาย  
มโีปรโมชัน่พเิศษเฉพาะงานออกบูธจดักจิกรรมต่างๆ โปรโมชัน่พเิศษส าหรบัการดูแลรกัษารถ
และเครื่องยนต ์เป็นตน้  

3. ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการปรบัเปลีย่นเงื่อนไงในการซือ้ขาย
รถกระบะระบบซีเอ็นจี ให้มีความสอดคล้องกับสภาพเศรษฐกิจในปจัจุบนั เช่น ควรให้อตัรา
ดอกเบีย้ในการผ่อนนานกว่าปกต ิการใหค้วามสามารถในการผ่อนช าระไดน้านมากขึน้ อตัราเงนิ
ดาวน์ทีต่ ่าลง ราคาจ าหน่ายรถกระบะระบบซเีอน็จ ีมคีวามเหมาะสม เมื่อเปรยีบเทยีบกบัคุณภาพ
และเมื่อเปรียบเทยีบยี่ห้ออื่นๆ รวมไปถึง ราคาค่าบริการเมื่อใช้บริการศูนย์บรกิารของบริษัท           
สามมติร กรนีพาวเวอร ์และควรมคี่าอะไหล่ทีเ่หมาะสม เพื่อเป็นการจงูใจใหผู้บ้รโิภคมคีวามสนใจ
ในรถกระบะระบบซเีอน็จมีากขึน้  
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4. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับช่องทาง            
การจดัจ าหน่าย หรอืศนูยก์ารใหบ้รกิารนัน้ควรมเีพิม่มากควรใหบ้รกิารและจดัจ าหน่ายรถกระบะ
ระบบ ซเีอน็จ ีที่หลากหลายเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายหรอืศูนย์การให้บรกิารรถกระบะระบบ        
ซีเอ็นจี เพิ่มมากขึ้น ตลอดจนควรจดัตัง้ศูนย์การให้บริการรถยนต์ ท าเลที่ตัง้บริษัทตัวแทน /         
ศนูยใ์หบ้รกิารสะดวกต่อการเดนิทาง หรอืพืน้ที ่หรอืท าเลทีต่ัง้ทีส่ะดวกต่อการใหบ้รกิารหรอือยู่ใน
ศูนย์ของภูมิภาคหรือชุมชนนัน้ๆ ตลอดจนควรให้ความส าคญักบัความเพียงพอของจ านวน
ศูนยบ์รกิารตรวจซ่อม และบรษิทัตวัแทนจ าหน่าย รถกระบะระบบ ซเีอน็จ ีใหม้คีวามครอบคลุม 
รวมไปถึงสามารถรับบริการข่าวสารและติดต่อได้สะดวกผ่านระบบอินเตอร์เน็ต หรือ                  
มชี่องทางการตดิต่อผ่านทางโซเชยีลเน็ตเวริก์ (Social Network) เช่น เฟซบุ๊ก แฟนเพจ เป็นตน้   
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