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การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ไฟฟ้าของผูบ้รโิภคในจงัหวดั

กาญจนบุร ีเปรยีบเทยีบระดบัการตดัสนิใจซือ้รถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีจ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล และศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์
ไฟฟ้าของผู้บริโภคในจังหวัดกาญจนบุรี ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่  
กลุ่มผูบ้รโิภคที่อาศยัอยู่ในจงัหวดักาญจนบุร ีจ านวน 400 คน โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก 
เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยั เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบัมคี่าความเทีย่งตรง
เชงิเนื้อหาเท่ากบั 1.00 มคี่าความเชื่อมัน่ของส่วนประสมทางการตลาด 4Ps คอื 0.919 และค่าความ
เชื่อมัน่ของการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า คอื 0.931 สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูล คอื ค่าความถี ่ 
ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบแบบ t-test สถิติความแปรปรวนทางเดยีว 
(One-way ANOVA) และสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ก าหนดระดับนัยส าคัญ 
ทางสถติทิี ่0.05 ผลการวจิยัพบว่า 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 31 - 40 ปี มอีาชพีขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 บาทขึน้ไป  

1. ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุแตกต่างกนั จะมกีารตดัสนิใจซือ้รถยนต์ไฟฟ้าของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ส่วนผู้ตอบแบบสอบถาม 
ทีม่เีพศ อาชพี ระดบัการศกึษาและรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างกนั จะมกีารตดัสนิใจซื้อรถยนต์
ไฟฟ้าของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุรไีมแ่ตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) ด้านราคา (X2) ด้านช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย (X3) และด้านการส่งเสรมิการตลาด (X4) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
เชงิพหุคณู (R2) เท่ากบั 0.79 สามารถพยากรณ์และอธบิายการตดัสนิใจซือ้รถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดักาญจนบุรไีดร้อ้ยละ 78.00 เขยีนเป็นสมการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคณู ไดด้งันี้ 

Ŷ = 0.07 + 0.19X1** + 0.15X2** + 0.28X3** + 0.36X4** 
 
ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจซือ้, รถยนตไ์ฟฟ้า 
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ABSTRACT 
 

The purposes of this research were to study purchasing decision electric car of 
consumers in Kanchanaburi, and to compare the level of opinion on purchasing decision 
electric car of consumers in Kanchanaburi. This dissertation was classified by personal factors 
and to study the 4Ps marketing mix that influenced to purchasing decision electric car of 
consumers in Kanchanaburi.  The population and sample used in the research were 
consumers who live in Kanchanaburi amounted 400 people by using convenient sampling 
method. The research instrument was a scale questionnaire for 5 levels. The content validity value 
was 1.00 and the confidence value of the 4Ps marketing mix was 0.919. The confidence value of 
the purchasing decision electric car was 0.931. The statistics used to analyze data were frequency, 
percentage, mean, standard deviation, t-test, one-way ANOVA, and Multiple Regression 
were statistically significant at 0.05. The research results were found that 

Most of the respondents were more female than males which were in the age group 
between 31 - 40 years. Their career was civil servant/state enterprise. Their education was  
a bachelor's degree and most of them had monthly income 30,001 baht or more. 

1. The respondents who had different aged would have purchasing decision electric car 
at a statistically significant difference at the level of 0.05. However, the respondents who were 
different in gender, career, education and the monthly income level would not have different 
purchasing decision electric car. 

2. Marketing mix in product (X1), the price (X2), place for distribution channels (X3) 
and marketing promotion factors (X4) aspects affected purchasing decision electric car of 
consumers in Kanchanaburi at the statistically significant level at 0.01. Multiple correlation 
coefficient (R2) 0.79. It could be predicted and defined purchasing decision electric car 78.00 % 
Can be used to create multiple regression analysis as follows 

Ŷ = 0.07 + 0.19X1** + 0.15X2** + 0.28X3** + 0.36X4** 
 

Keywords : Marketing Mix, Purchasing decision, Electric car 
 

บทน า 
 

ความเป็นมา และความส าคญัของปัญหา 
ประเทศไทยได้มีการผลิตรถยนต์ไฟฟ้าแบตเตอรี่ 100% (BEV) ในช่วงปี พ.ศ. 2560  

โดยบรษิทัที่รเิริม่ท าตลาดเป็นแบรนด์สญัชาตไิทยทีม่ชีื่อว่า “Mine Mobility” แบรนด์รถยนต์ไฟฟ้า
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เจา้ทีส่องในไทยกต็ามมา ในชื่อ “FOMM” และปัจจุบนักย็งัคงท าตลาดอยู ่(EXOTIC, 2565 : สบืคน้
เมื่อวนัที ่7 กรกฎาคม 2566) สถานการณ์รถยนต์ไฟฟ้าโลกและไทย จากรายงานฉบบัล่าสุดของ 
International Energy Agency : IEA (รายงานเรื่อง Global EV outlook 2017) พบว่าปรมิาณ
รถยนต์ไฟฟ้าทัว่โลกยงัคงเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง โดยในปี 2016 ทัว่โลกมปีรมิาณรถยนต์ไฟฟ้า
บนทอ้งถนน (Stock) จ านวน 2.01 ลา้นคนั เพิม่ขึน้รอ้ยละ 59.52 และมยีอดการจดทะเบยีนใหม ่
(ยอดขาย) จ านวน 7.53 แสนคนั เพิ่มขึน้รอ้ยละ 37.66 ทัง้นี้ประเทศที่มปีรมิาณรถยนต์ไฟฟ้า
สะสมสูงที่สุด 5 อนัดบัแรก ได้แก่ จนี สหรฐัอเมรกิา ญี่ปุ่ น นอรเ์วย ์และเนเธอรแ์ลนด์ ขณะที่
ประเทศที่มอีตัราการขยายตวัของปรมิาณรถยนต์ไฟฟ้าสะสมสูงที่สุด 5 อนัดบัแรก ได้แก่ จนี 
เกาหลใีต้ สวเีดน สหราชอาณาจกัร และแคนาดา ขณะที่สถานการณ์รถยนต์ไฟฟ้าของไทยใน
ปัจจุบนัเริม่มทีศิทางชดัเจนมากขึ้นว่าการพฒันาอุตสาหกรรมจะพึ่งพารถยนต์ไฮบรดิ (HEV) 
เป็นตวัส่งผ่าน โดย ณ วนัที่ 31 ธ.ค. 60 ประเทศไทยมรีถยนต์ไฮบรดิและปลัก๊อินไฮบรดิอยู่ที่
ประมาณ 1 แสนคนั ส่วนรถยนต์นัง่ที่ใช้ระบบไฟฟ้า 100% (BEV) มอียู่เพียง 82 คนัเท่านัน้  
ซึ่งถอืว่ายงัน้อยมากเมื่อเทยีบกบัประเทศผู้น าด้านนวตักรรมรถยนต์ไฟฟ้าประเทศอื่น ๆ เช่น 
จนี สหรฐัอเมรกิา และญี่ปุ่ น ฯลฯ ทีม่เีป็นหลกัแสนถงึหนึ่งลา้นคนั อย่างไรกต็ามในช่วง 1 - 2 ปี
ทีผ่่านมา ประเทศไทยเริม่มแีนวทางการพฒันาทีช่ดัเจนและเป็นรปูธรรมมากขึน้ โดยเฉพาะการ
ผ่านมติคณะรฐัมนตร ี(ครม.) เมื่อวนัที่ 28 มนีาคม 2560 ออกมาตรการสนับสนุนการผลิต
รถยนต์ที่ข ับเคลื่อนด้วยพลังงานไฟฟ้าจ านวนทัง้สิ้น 6 มาตรการ ครอบคลุมทัง้ด้านการ
สนับสนุนการสร้างอุปสงค์และอุปทานรถยนต์ไฟฟ้าภายในประเทศ ด้านความพร้อมของ
โครงสรา้งพืน้ฐานด้านมาตรฐานรถยนต์ไฟฟ้า และด้านการบรหิารจดัการแบตเตอรีใ่ชแ้ล้ว เป็น
ต้น ส่วนความร่วมมอืระหว่างหน่วยงานต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง เริม่มคีวามชดัเจนมากขึ้นเช่นกนั 
สะท้อนจากการตื่นตวัดา้นโครงสรา้งพื้นฐานในการประจุไฟฟ้า หรอืสถานีชารจ์ไฟฟ้า ไม่ว่าจะ
เป็นการไฟฟ้าฝ่ายผลิต (EGAT), การไฟฟ้านครหลวง (MEA), การไฟฟ้าส่วนภูมิภาค (PEA), 
บรษิัท ปตท. จ ากดั (มหาชน) และบรษิัท พลงังานบรสิุทธิ ์จ ากดั (มหาชน) ที่ทยอยเปิดตวัสถานี
ชารจ์ไฟฟ้าออกมาอย่างต่อเนื่อง โดยมเีป้าหมายสถานีชารจ์ไฟฟ้าเป็น 1,000 สถานี ภายในสิน้ปี 
2561 (ศูนยว์จิยัเศรษฐกจิ ธุรกจิ และเศรษฐกจิฐานราก, ธนาคารออมสนิ, 2561 : สบืคน้เมื่อวนัที ่
7 กรกฎาคม 2566) 

จงัหวดักาญจนบุร ีเป็นจงัหวดัในภาคกลาง ตัง้อยูท่างทศิตะวนัตกของประเทศไทย มพีืน้ที่ 
19,483 ตร.กม. ซึง่เป็นจงัหวดัทีม่พีืน้ทีใ่หญ่เป็นอนัดบั 3 ของประเทศ มจี านวนประชากร 894,054 คน 
(วกิพิเีดยี, 2566 : สบืคน้เมื่อ 11 กรกฎาคม 2566) เป็นจงัหวดัทีม่ภีมูทิศัน์ทางธรรมชาตทิีส่วยงาม
และเป็นแหล่งท่องเทีย่วทีส่ าคญัของประเทศไทย และเป็นจงัหวดัทีเ่ป็นศูนยก์ลางทางเศรษฐกจิของ
ภาคตะวนัตก เนื่องจากเป็นจงัหวดัที่มพีื้นที่ขนาดใหญ่ การสญัจรไปมาของประชาชนในจงัหวดั
กาญจนบุร ีจงึนิยมใช้รถยนต์นัง่ส่วนตัว ซึ่งมีเกือบทุกครวัเรอืน และกระแสของรถยนต์ไฟฟ้า 
เริม่เขา้มามบีทบาทในกลุ่มผู้บรโิภคของจงัหวดักาญจนบุรมีากยิง่ขึน้ เนื่องจากสามารถตอบสนอง
ความต้องการจากการประหยดัค่าใช้จ่ายค่าน ้ามนัเชื้อเพลงิ รวมทัง้ค่าซ่อมแซมส่วนสกึหรอของ
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รถยนต์ อีกทัง้ราคารถยนต์ไฟฟ้ามรีาคาไม่สูง เนื่องจากความช่วยเหลอืด้านมาตรการภาษีของ
ภาครัฐ ดังนั ้น รถยนต์ไฟฟ้าจึงสามารถตอบโจทย์ให้แก่ประชาชนในสังคมเมืองในจังหวัด
กาญจนบุรไีด้เป็นอย่างดี โดยในปัจจุบนัจงัหวดักาญจนบุรมีีสถานีชาร์จรถไฟฟ้าเพื่อให้บรกิาร
จ านวน 10 แห่ง (EVCAR CHARGING, 2566 : สบืคน้เมือ่วนัที ่7 กรกฎาคม 2566) 

จากความเป็นมา และความส าคญัของปัญหาดงักล่าวข้างต้น ผู้วจิยัจงึสนใจศึกษาเรื่อง 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บรโิภคในจังหวดั
กาญจนบุร ีเพื่อศกึษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์ไฟฟ้า ที่มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนต์ไฟฟ้าของประชาชนในจงัหวดักาญจนบุร ีเนื่องจากรถยนต์ไฟฟ้าก าลงัไดร้บักระแสนิยม  
ที่ประชาชนผู้ซึ่งมคีวามต้องการซื้อรถยนต์ ต้องใช้ปัจจยัหลาย ๆ ด้านในการพิจารณาเลอืกซื้อ
รถยนต์ไฟฟ้า จงึต้องส ารวจความต้องการ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อ เพื่อจะสามารถน าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่มคีวามเหมาะสม
ต่อความต้องการของผู้บรโิภค ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับรถยนต์ไฟฟ้าสามารถปรบัแผนกลยุทธ์ 
ทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้อย่างตรงจุด สามารถเพิม่ก าไร
ให้แก่ธุรกิจ และเป็นการพัฒนาอุตสาหกรรมยานยนต์ไฟฟ้าในประเทศไทยให้มีความมัน่คง  
และสามารถเปลีย่นแปลงวถิชีวีติของประชาชนในสงัคมใหเ้ขา้สู่การรกัษ์โลก การใชพ้ลงังานสะอาด 
จะช่วยลดปัญหามลภาวะที่เกิดขึน้ในสงัคมไทย ทัง้ยงัเป็นการเข้ามามสี่วนร่วมในการช่วยชะลอ
วกิฤตของโลกในอนาคตได ้

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บรโิภคในจงัหวดั
กาญจนบุร ี 

2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บรโิภค 
ในจงัหวดักาญจนบุร ี

3. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซือ้รถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี 
 

สมมติฐานของการวิจยั 
1. ปัจจยัส่วนบุคคลโดยจ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้ 

เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี 
ทีต่่างกนั  

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีทีต่่างกนั 
 

ขอบเขตของการวิจยั   
ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของ

ผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีโดยมุ่งศึกษาการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บรโิภคในเขต
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พื้นที่จงัหวดักาญจนบุร ีประชากรที่ใช้ศกึษาในครัง้นี้ ได้แก่ ประชากรทัง้หมดที่อาศยัอยู่ในจงัหวดั
กาญจนบุร ีจ านวน 842,206 คน (ส านักบรหิารการทะเบยีน, กรมการปกครอง, 2565 : สบืค้นเมื่อ  
7 กรกฎาคม 2566) กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชากรทีอ่าศยัอยู่ในจงัหวดักาญจนบุร ี
โดยแทนค่าสูตรของ Taro Yamane (1973) ที่ระดบัความคลาดเคลื่อน 0.05 ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 
จ านวน 400 คน โดยการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก ตวัแปรทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการศกึษา มดีงันี้ ตวัแปรต้น 
ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และ
ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ส่วนตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจซือ้รถยนตไ์ฟฟ้าในเขตพืน้ทีจ่งัหวดั
กาญจนบุร ีมกีระบวนการตดัสนิใจซื้อประกอบด้วย 5 ขัน้ตอน ได้แก่ ด้านการรบัรูปั้ญหา ด้านการ
คน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 
วรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์ 

ความหมายของประชากรศาสตร ์  
Schiffman and Wisenblit (2015) กล่าวคอื แนวคดิทางด้านประชากรศาสตรท์ าได้โดยการ

แบ่งกลุ่มของผูบ้รโิภคตามอายุ รายได ้เชือ้ชาต ิเพศ อาชพี สถานภาพสมรส ประเภท และขนาดของ
ใช้ในครวัเรอืน และที่ตัง้ทางภูมศิาสตร์ ตัวแปรเหล่านี้สามารถซกัถามหรอืท าการสงัเกตได้อย่าง
ง่ายดาย สิง่เหล่านี้ช่วยให้นักการตลาดสามารถจ าแนกผู้บรโิภคแต่ละประเภทตามที่ก าหนดไว้ได้
อยา่งชดัเจน 

เกื้อ วงศ์บุณสิน (2545 , อ้างถึงใน รื่นฤดี ภวัคธานนท์ , 2563, หน้า 11) กล่าวว่า
ประชากรศาสตร์ เป็นอีกหนึ่งเครื่องมอืที่ใช้เป็นแนวทางเสริมสร้างการพัฒนาทางธุรกิจ โดยใช้
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ การศึกษา และรายได้ ซึ่งปัจจยัเหล่านี้ถือเป็นตัวแปร
ส าคญัที่องค์กรสามารถน ามาใชใ้นการก าหนดกลยุทธเ์พื่อช่วยในการตดัสนิใจและเพื่อเป็นแนวทาง
ในการสรา้งความส าเรจ็ของธุรกจิในองคก์ร  

แนวคดิและทฤษฎปีระชากรศาสตร ์
ตวัแปรทางด้านของประชากรศาสตร์ที่ส าคญั และคนที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนั  

จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะหจ์ากปัจจยั ดงันี้ (วศนิ สนัหกรณ์, 2557, หน้า 8 - 10) 
1. เพศ (Sex) โดยหลกัธรรมชาติได้สร้างความสมดุลทางเพศ ซึ่งสามารถจ าแนกปัจจยั 

ทางเพศออกเป็นสองกลุ่มหลกัได ้ดงันี้ ผูช้าย (Male) และผูห้ญงิ (Female) กจ็ะมคีวามแตกต่างกนั
ดา้นกายภาพ ความถนัด อารมณ์สภาวะทางจติใจ และการตดัสนิใจ ซึ่งจะน าพาความคดิ ทศันคต ิ
รสนิยม ที่แตกต่างกนัออกไป รวมไปถงึประเพณีและวฒันธรรมเป็นตวัก าหนดบทบาทหน้าที่ของ
ผู้หญิงและผู้ชายที่แตกต่างกันของทัง้สองเพศในสังคม ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคล 
มพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสารต่างกนั  
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2. อายุ (Age) ปัจจยัของประชากรด้านอายุถือได้ว่าเป็นอีกหนึ่งปัจจยัที่มีความส าคัญ  
ซึง่ปัจจยัดา้นอายุเป็นตวัก าหนดด้านความสามารถในการตดัสนิใจและวุฒภิาวะในการด าเนินชวีติ
ได้เป็นอย่างดี รวมถึงพฤติกรรมและความคิด ปัจจัยด้านอายุยังถือเป็นตัวแปรที่สามารถ
เปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลาได้อกีด้วย คนที่มอีายุน้อยจะใช้อารมณ์เขา้มาเป็นตวัก าหนดในการ
ตดัสนิใจมากกว่าคนที่มอีายุมากกว่า และจะมคีวามคดิที่มคี่านิยมทีสู่งกว่าคนที่มอีายุมาก คนที่มี
อายุน้อยจะยดึถอือุดมการณ์ของตวัเองและมองโลกในแง่ดมีากกว่าคนทีอ่ายมุาก แต่ในทางกลบักนั
กลุ่มคนทีม่อีายมุากจะชอบเสพขา่วคน้หาขอ้มลูทีม่ากกว่าคนทีม่อีายุน้อย  

3. การศกึษา (Education) หมายถงึ ระดบัการศกึษาและความรูท้ี่ไดร้บัจากสถาบนัและ
ประสบการณ์ในชวีติของแต่ละบุคคล และเป็นการบ่งบอกในด้านความรูห้นังสอื ซึ่งจะมผีลต่อ
การรบัข่าวสารต่าง ๆ การศกึษาจะท าให้บุคคลนัน้มคีวามรูใ้นด้านวชิาการและการด าเนินชวีติ 
ซึง่ปัจจยัเหล่านี้จะท าใหก้ารรบัและส่งขา่วสารมปีระสทิธภิาพมากขึน้ สามารถแยกแยะขา่วสารต่าง ๆ 
ได้เป็นอย่างดีอีกด้วย ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกัน สาขาวชิาที่แตกต่างกนั รวมถึงยุคสมยั
ระบบการศกึษาในแต่ละยุคแต่ละสมยัที่แตกต่างกนั อาจจะส่งผลกระทบต่อความคดิและความ
ตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั  

4. รายได ้(Income) คอืความมัน่คงทางเศรษฐกจิหรอืบุคคลนัน้ ๆ โดยรายไดข้องแต่ละ
บุคคลจะแสดงถึงสถานภาพทางเศรษฐกิจของครอบครวันัน้ ๆ ด้วยเช่นกัน ซึ่งจะมอีิทธิพล  
ต่อการดูแลตวัเอง และการใช้จ่ายในการรบัรูข้่าวสาร รายได้ยงัถือเป็นตวัแปรที่มคีวามส าคญั  
ในการก าหนดส่วนถือครองตลาด โดยนักการตลาดส่วนใหญ่จะให้ความสนใจกบัผู้บรโิภคที่มี
ความร ่ารวย แต่ครอบครวัที่มรีายไดน้้อยจะเป็นกลุ่มตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ปัญหาที่ส าคญัในการ
แบ่งส่วนถอืครองตลาดโดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดยีวกค็อื รายไดอ้าจจะเป็นตวับ่งบอกถงึการมี
หรอืไมม่คีวามสามารถในการใชจ้่ายเพื่อซือ้สนิคา้และบรกิาร  

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 4P’s (Marketing Mix) 
Kotler and Keller (2006, อ้างถึงใน วรกร จนัทราภรณ์, 2558, หน้า 7) กล่าวว่า เครื่องมอื 

ทางการตลาดที่กิจการสามารถควบคุมได้และน ามาปรับใช้ในการวางแผนกลยุทธ์เพื่อบรรลุ
วตัถุประสงค ์จากการน าขอ้มลูส่วนประสมทางการตลาดมาวเิคราะห์เพื่อให้เขา้ใจถงึผลกระทบของ
กจิกรรมและความแม่นย า ส่วนผสมทางการตลาด ประกอบดว้ย กจิกรรม 4 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์
(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด 
Promotion)  

McCarthy (2009, อ้างถงึใน จริฒิพิา เรอืงกล, 2558, หน้า 10) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้วย ผลติภณัฑ์สนิค้า (Product) ราคา (Price) สถานที ่
หรอืช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการขาย (Promotion) หรอื 4Ps เป็นเครื่องมอื
การตลาดทีน่ ามาผสมผสานปรบัใชต่้อสนิคา้และการใหบ้รกิาร เพื่อบรรลุวตัถุประสงคข์องธุรกจิ 
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แนวคดิและทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาด 4P’s (Marketing Mix) 
Kotler (2003) ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งบรษิัท 

ใช้เป็นเครื่องมอืเพื่อตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วยเครื่องมอื 4 ด้าน 
ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด 
โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) สินค้าหรือบริการที่มีล ักษณะรูปร่าง ขนาดน ้ าหนัก สีสัน 
คุณภาพ สามารถจบัตอ้งได ้ผลติภณัฑน์อกจากตวัสนิคา้แลว้ยงัหมายถงึการใหบ้รกิาร เช่น บรกิาร
ของโรงภาพยนตร ์บรกิารการท่องเทีย่ว บรกิารรา้นเสรมิสวย  

ด้านราคา (Price) การก าหนดราคาขาย ผู้ผลิตควรจะคดิราคาขายที่สามารถท าให้ตัวเอง
จ าหน่ายสนิคา้นัน้ไดโ้ดยไม่ขาดทุน โดยผู้ผลติควรจะค านึงถงึราคาทีจ่ าหน่ายในทอ้งตลาดว่าควรจะ
บวกเพิม่อกีเท่าไรเพื่อใหต้วัเองนัน้อยู่รอดได ้

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ผู้ผลิตและผู้จดัจ าหน่ายต้องค านึงถึงการกระจาย
สนิค้าไปยงัจุดจ าหน่ายสนิค้าให้ได้มากที่สุด เพื่อที่จะท าให้ผู้บรโิภคมองเห็นสนิค้าและเข้ามาซื้อ
สนิคา้ไดอ้ยา่งสะดวก 

ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) การก าหนดกลยุทธ์การส่งสรมิการตลาด ผู้ผลติจะ
เน้นการบอกกล่าวให้ผู้บรโิภคไดร้บัทราบว่าตอนนี้มสีนิคา้ใดบ้างที่มกีาร ลด แลก แจก แถม ซึ่งถอื
ไดว้่าเป็นเครือ่งมอืหลกัทีใ่ชก้ระตุ้นผูบ้รโิภคใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
ความหมายการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
ศรสีุนันท์ ซื่อสมศักดิ ์(2555, หน้า 15) ในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนั ้น        

จะประกอบไปดว้ยบุคคลหรอืกลุ่มคน ทีเ่ขา้มามสี่วนเกีย่วขอ้งหรอืมบีทบาทในการตดัสนิใจซือ้ 
ศิริวรรณ เสรีร ัตน์ (2552, หน้า 157) กระบวนการหรือขัน้ตอนของการตัดสินใจซื้อ 

(Buyer’s Decision Process) เป็นล าดับขัน้ตอนที่ เกี่ยวข้องในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค         
ซึง่ประกอบไปดว้ย การรบัรูปั้ญหา การค้นหาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้และ
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
Kotler and Keller (2006, p. 181 - 189) ทฤษฎีนี้เป็นการอธบิายจติวทิยาขัน้พื้นฐาน 

ที่ท าให้เขา้ใจว่าผู้บรโิภคมกีระบวนการตดัสนิใจในการซื้ออย่างไร ซึ่งนักการตลาดนัน้ควรที่จะ
พยายามเขา้ใจในพฤตกิรรมดงักล่าวของลูกคา้ แต่อย่างไรกต็าม ไม่เสมอไปทีลู่กคา้จะต้องผ่าน
ขัน้ตอน กระบวนการตดัสนิใจซือ้ทัง้ข ัน้ตอน แต่อาจะขา้มขัน้ตอนใดขัน้ตอนหนึ่งไป หรอือาจจะ
ย้อนกลบัมาที่ข ัน้ตอนใดซ ้าก็ได้ ก่อนที่จะซื้อสนิค้านัน้ ซึ่งกระบวนการตดัสนิใจในการซื้อนัน้
ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอนต่อไปนี้ 

1. การรบัรู้ปัญหา (Problem recognition) กระบวนการซื้อเริม่ขึ้นเมื่อผู้ซื้อตระหนักถึง
ปัญหาหรอืความตอ้งการ โดยความต้องการนัน้อาจเกดิขึน้จากสิง่กระตุ้น 2 สิง่ไดแ้ก่ สิง่กระตุ้นจาก
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ภายในตัวของผู้บรโิภค เพื่อตอบสนองความต้องการพื้นฐานต่าง ๆ อันได้แก่ ความหิว ความ
กระหายหรือความต้องการทางปัจจัย 4 เป็นต้น แต่ ในส่วนของสิ่ งกระตุ้นภายนอกนั ้น 
จะเกดิขึน้จากการได้รบัการกระตุ้นจากสภาวะภายนอกรอบ ๆ ตวั ที่กระตุ้นให้ผู้บรโิภคเกดิความ
ตอ้งการทีน่อกเหนือจากปัจจยัขัน้พืน้ฐานต่าง ๆ  

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อความต้องการของลูกค้าถูกกระตุ้นจาก
นักการตลาดในระดบัที่มากพอ ก็จะท าให้เกดิความพยายามในการค้นหาขอ้มลูของสิง่เหล่านัน้
เพื่อที่จะสนองตอบความต้องการที่ถูกกระตุ้นนัน้ เรยีกความต้องการในระดบันี้ว่า “ความตัง้ใจ 
ทีจ่ะคน้หา (Heightened Attention)” โดยผูถู้กกระตุ้นจะยอมรบัหรอืพยายามรบัรูข้อ้มลูเกี่ยวกบั
ตวัสินค้าหรอืบรกิารนัน้มากขึ้น และในระดบัที่สูงขึ้นไปเรยีกว่า “การกระท าการค้นหาข้อมูล 
(Active Information search)” เป็นขัน้ทีผู่้ถูกกระตุ้นพยายามคน้ควา้หาขอ้มลูโดยวธิต่ีาง ๆ เช่น 
อ่านจากแหล่งขอ้มลูต่าง ๆ หรอืพยายามสอบถามจากผูม้ปีระสบการณ์  

3. การประเมนิทางเลือก (Evaluation of Alternative) ภายหลงัจากที่ผู้บรโิภคได้รบัข้อมูล 
ต่าง ๆ เกี่ยวกบัสนิค้ามาพอสมควรแก่การตัดสนิใจแล้ว ผู้บรโิภคก็จะเริม่ประเมนิทางเลอืกโดยมี
ขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ ข ัน้แรกผูบ้รโิภคจะพยายามที่จะสนองความต้องการ ขัน้ทีส่องผูบ้รโิภคจะมองหา
ประโยชน์ที่ได้รบัจากสนิค้าหรอืบริการนัน้ ๆ ขัน้สุดท้ายผู้บรโิภคพิจารณาสนิค้าหรอืบรกิารที่มี
ลกัษณะทีใ่กลเ้คยีงกนัแลว้เปรยีบทยีบ โดยพจิารณาถงึการสนองตอบความตอ้งการทีม่อียูไ่ดด้ทีีสุ่ด  

4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) ภายหลงัจากผู้บรโิภคได้ประเมนิคุณค่าของ
สนิคา้แลว้ ผูบ้รโิภคจะท าการเลอืกสนิคา้พรอ้มบรกิารทีคุ่ม้ค่าและตรงกบัความต้องการมากทีสุ่ด 
แต่อย่างไรก็ตามผู้บรโิภคอาจพิจารณาถึงองค์ประกอบในการตัดสินใจซื้ออันประกอบด้วย  
ตราสนิคา้ (Brand) ผู้ขาย (Dealer) ปรมิาณ (Quantity) ช่วงเวลา (Timing) และระบบการช าระ 
ค่าสนิคา้ (Payment Method) 

5. ความรูส้กึภายหลงัการซื้อ (Post Purchase Behavior) ภายหลงัจากผู้บรโิภคได้ซื้อ
สนิค้าพร้อมบรกิารไปและได้บรโิภคผลิตภณัฑ์หรอืใช้บรกิารเหล่านัน้แล้ว นักการตลาดต้อง
ทราบใหไ้ดถ้งึความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑน์ัน้ ๆ เนื่องจากหากผูบ้รโิภคมคีวาม
พงึพอใจในตวัสนิคา้หรอืบรกิารกจ็ะตดัสนิใจซือ้ซ ้าอกี 

การศึกษาเรื่อง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า
ของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร”ี ตวัแปรต้น ผู้วจิยัไดศ้กึษาแนวคดิและทฤษฎปีระชากรศาสตร ์
ของวศิน สนัหกรณ์ (2557, หน้า 8 - 10) ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และ
รายได้ต่อเดอืน มาก าหนดตวัแปร แนวคดิและทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาด 4Ps ผู้วจิยัได้น า
แนวคิดของ Kotler (2003) มาก าหนดตัวแปร แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด และผูว้จิยัได้น าแนวคดิและ
ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ ของ Kotler and Keller (2006, p. 181 - 189) มาก าหนดตัวแปร  
เพื่อก าหนดกรอบแนวคดิในการวจิยัครัง้นี้ ดงันี้ 
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ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
 

ท่ีมา : Kotler (2003) 

ปัจจยัส่วนบคุคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. อาชพี 
4. ระดบัการศกึษา 
5. รายไดต่้อเดอืน 
 

ท่ีมา : วศิน สนัหกรณ์ (2557) 

ตวัแปรต้น  
(Independent Variables) 

ตวัแปรตาม 
 (Dependent Variables) 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ 
รถยนตไ์ฟฟ้า 

ในจงัหวดักาญจนบรุี 
1. ดา้นการรบัรู้ปัญหา 
2. ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
3. ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
4. ดา้นการตดัสนิใจซือ้  
5. ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้  
 

ท่ีมา: Kotler (2006) 

ภาพที ่2.6.1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
 

การวจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีใชว้ธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ประชากรทีใ่ชใ้น
การวิจยั ได้แก่ ประชากรทัง้หมดที่อาศัยอยู่ในจงัหวดักาญจนบุร ีจ านวน 842,206 คน (ส านัก
บรหิารการทะเบยีน, กรมการปกครอง, 2565 : สบืคน้เมื่อ 7 กรกฎาคม 2566) กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้น
การวจิยัครัง้นี้ คอื ประชากรที่อาศยัอยู่ในจงัหวดักาญจนบุร ีโดยแทนค่าสูตรของ Taro Yamane 
(1973) ที่ระดับความคลาดเคลื่อน 0.05 ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน ใช้วิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยสุ่มตัวอย่างจากกลุ่มผู้บริโภคในจังหวัด
กาญจนบุรใีห้ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างตามที่ก าหนด เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ 
แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน การทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามไป
ทดลองใช้ (try out) กับประชากรซึ่งไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน แล้วน าแบบสอบถาม 
มาหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิแ์อลฟา  
(α - coefficient) โดยใช้สูตรสัมประสิทธิแ์อลฟาของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  

Kotler and Keller              
(2006, p. 181 - 189) 
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ในส่วนของแบบสอบถามที่ก าหนดเป็นอตัราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยค่าที่ยอมรบัได ้
ในเกณฑ ์คอื 0.70 จงึจะสามารถน าแบบสอบถามชุดนี้มาใช้เป็นเครื่องมอืในการวจิยัได้ (กลัยา  
วานิชยบ์ญัชา, 2546, หน้า 50) ก าหนดค่าไวท้ี ่0.7 ซึง่ผูว้จิยัไดค้ านวณดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปูทาง
สถิติ ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามที่ค านวณได้ มดีงันี้ ค่าความเชื่อมัน่ของส่วนประสมทาง
การตลาด 4Ps คอื 0.919 และค่าความเชื่อมัน่ของการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า คอื 0.931 ถอืว่า
เครื่องมอืมคีวามน่าเชื่อถือ การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้
ค่ าความถี่  (frequency) และค่ าร้อยละ (percentage) การวิเคราะห์ ระดับความส าคัญของ 
ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บรโิภคในจงัหวดั
กาญจนบุรี และการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ประมวลผลข้อมูลโดยใช้ค่าเฉลี่ย (mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation)  
การเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บริโภคในจงัหวัด
กาญจนบุร ีจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล โดยใช้การทดสอบแบบ  
t-test ส าหรบัตวัแปรที่จ าแนกเป็น 2 กลุ่ม และใช้การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way 
ANOVA) ส าหรบัตวัแปรที่จ าแนกเป็น 3 กลุ่มขึน้ไป และการวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บริโภคในจังหวัดกาญจนบุรี โดยการวิเคราะห ์
ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธถ์ดถอยเชงิพหุคญู (multiple regression) ดว้ยวธิ ีEnter 

 
ผลการวิจยัและการอภิปรายผล 

 
ผลจากการศกึษา เรือ่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์

ไฟฟ้าของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
มอีายุระหว่าง 31 - 40 ปี มีอาชีพข้าราชการ/รฐัวสิาหกิจ มกีารศึกษาระดบัปรญิญาตร ีและ 
ส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึ้นไป โดยผลการศึกษาตามวตัถุประสงค์และ
สมมตฐิาน มดีงันี้  

1. ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ไฟฟ้าของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีสามารถอภปิรายผลการวจิยัได ้โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 

ผลการศกึษาพบว่า ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ทีม่ผีลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บริโภคในจังหวัดกาญจนบุรี โดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก  
เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า อยู่ในระดบัมากที่สุด คอื ด้านผลติภณัฑ์ รองลงมาอยู่ในระดบัมาก 
คอื ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั สอดคล้อง
กับงานวิจัยของนพดล ศึกษากิจ (2555) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า นิสสนั ลฟี ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการศกึษาพบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม
และรายด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาด อยู่ใน
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ระดบัส าคญัมาก สอดคลอ้งกบังานวจิยัของประจกัษ์ วงษ์ศกัดา (2563) ที่ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีล
ต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า (EV) ของประชากรวยัท างานในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษา
พบว่า เมื่อพจิารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายด้าน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าเฉลี่ยสูงที่สุด และสอดคล้องกบังานวจิยัของกญัจน์นิกข ์ก าเนิดเพช็ร ์(2563)  
ทีศ่กึษาเรื่อง ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ไฟฟ้าแบบแบตเตอรีข่องผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าแบบแบตเตอรี ่ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยดา้นผลติภณัฑ ์(บรกิาร
หลงัการขาย) เป็นอนัดบัแรก  

2. ระดบัการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีสามารถอภปิราย
ผลการวจิยัได ้โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 

ผลการศึกษาพบว่า ระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บริโภคในจังหวัด
กาญจนบุร ีโดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า อยู่ในระดบัมากที่สุดคือ 
ด้านการรบัรู้ปัญหา รองลงมาอยู่ในระดับมาก เรียงค่ าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อยดังนี้  ด้านการ
ตัดสินใจซื้อ ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ด้านการค้นหาข้อมูล และด้านการประเมินทางเลือก 
ตามล าดบั สอดคล้องกบังานวจิยัของธนดล ชนิอรุณมงักร (2563) ทีศ่กึษาเรื่อง ปัจจยัที่มอีทิธพิล
ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลระบบไฟฟ้ า (EV) ผลการศึกษาพบว่า  
(1) การยอมรบันวตักรรมมอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลระบบไฟฟ้า 
(EV) ขัน้การแสวงหาข้อมูล ขัน้การประเมินทางเลือก ขัน้การตัดสินใจซื้อ และขัน้พฤติกรรม
ภายหลงัการซื้อ และสอดคล้องกบังานวจิยัของประจกัษ์ วงษ์ศกัดา (2563) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจยั 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า (EV) ของประชากรวัยท างานในกรุงเทพมหานคร  
ผลการศกึษาพบว่า การตดัสนิใจซือ้รถยนตไ์ฟฟ้า (EV) ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 

3. การเปรยีบเทยีบระดบัการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล สามารถอภปิรายผลการวจิยัได ้โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุแตกต่างกัน จะมกีารตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ไฟฟ้าของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 
0.05 ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามทีม่เีพศ อาชพี ระดบัการศกึษาและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั 
จะมกีารตดัสนิใจซือ้รถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุรไีมแ่ตกต่างกนั สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของประจกัษ์ วงษ์ศักดา (2563) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์
ไฟฟ้า (EV) ของประชากรวยัท างานในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล  
ด้านอาชีพต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า (EV) ของประชากรวัยท างานใน
กรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศุภวรรณ พุฒวิราธคิุณ (2562) ทีศ่กึษา
เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ไฟฟ้านิสสัน ลีฟ ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มผีลต่อการตดัสินใจเลอืกซื้อรถยนต์
ไฟฟ้านิสสนั ลฟี ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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4. การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 4Ps ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ไฟฟ้า
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีสามารถอภปิรายผลการวจิยัได ้โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 

ผลการศกึษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ไฟฟ้า
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิ
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ของ Kotler (2003) และสอดคล้องกับงานวิจยัของกานต ์
ภักดีสุข (2560) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัยด้านทัศนคติ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด และ 
การยอมรบัเทคโนโลยทีีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของประชาชนในกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจชื้อ
รถยนต์ไฟฟ้าของประชาชนในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 
0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของพงศ์พุฒ ิการะนัด (2562) ที่ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตัง้ใจ
ซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคาและการส่งเสรมิการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บรโิภค 
ในจังหวัดนนทบุรี สอดคล้องกับงานวิจัยของฑิฆัมพร ทวีเดช (2563) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัย 
ทางการตลาดที่มีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าแบตเตอรี่ของผู้ที่อาศัยในจงัหวัด
ปราจนีบุร ีผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัการตลาดดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ไฟฟ้าแบตเตอรี ่ไดแ้ก่ รปูทรงสวยงามและมสีิง่อ านวยความสะดวกภายในครบครนั สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของประจกัษ์ วงษ์ศกัดา (2563) ทีศ่กึษาเรือ่ง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ไฟฟ้า (EV) ของประชากรวยัท างานในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มีความสมัพนัธ์
ต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า (EV) ของประชากรวยัท างานในกรุงเทพมหานคร สอดคล้อง
กบังานวจิยัของณิชวด ีเลศิมหาลาภ (2564) ทีศ่กึษาเรือ่ง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีส่่งผลต่อ
การตดัสนิใจซือ้รถยนต์ไฟฟ้าของประชาชนในอ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น ผลการศกึษาพบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของประชาชนในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัขอนแก่น ผลการทดสอบสมมตฐิานคอื สอดคลอ้งทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของเอกวทิย ์ระกมั และคณะ (2565) ทีศ่กึษาเรือ่ง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต์ไฟฟ้า ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้รถยนต์ไฟฟ้าทีร่ะดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.01 ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละราคา 

 
ข้อเสนอแนะ 

 
ขอ้เสนอแนะเพื่อน าไปใช ้

1. จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับความส าคัญของ 
ส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก และรายดา้นอยู่ในระดบัมากทีสุ่ดและระดบั
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มาก โดยให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดับ ซึ่งผู้ประกอบธุรกิจ
เกี่ยวกบัการจ าหน่ายรถยนต์ไฟฟ้า ต้องเน้นการพฒันากลยุทธด์า้นผลติภณัฑเ์ป็นส าคญั เนื่องจาก
สนิคา้รถยนต์เป็นเรื่องใหม่ของผูบ้รโิภค ดงันัน้ ผูบ้รโิภคจงึต้องแสวงหาขอ้มลูและคน้หาขอ้มลูของ
รถยนต์ไฟฟ้าให้ได้รายละเอียดที่ชัดเจนและรอบด้าน ก่อนการตัดสินใจซื้อ เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้อย่างตรงจุดและพบขอ้ผดิพลาดน้อยที่สุด หากผลติภณัฑ์
รถยนต์ไฟฟ้ามรีูปลกัษณ์และสมรรถนะเป็นที่ต้องการของผู้บรโิภคและเหนือกว่าคู่แข่ง ผู้บรโิภค 
กจ็ะตดัสนิใจซือ้ทนัท ีซึง่จากผลการศกึษาพบว่ากลยุทธส์่วนประสมทางการตลาดดา้นอื่นนอกจาก
ผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัน้อยกว่าผลติภณัฑ ์เนื่องจาก ผูบ้รโิภคทีจ่ะตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ไฟฟ้ามกัไม่สนใจราคาหรอืโปรโมชัน่ต่าง ๆ รวมทัง้ ช่องทางการจ าหน่ายในปัจจุบนัมหีลากหลาย
ช่องทาง ผู้บริโภคเข้าถึงง่าย และแม้ว่าราคารถยนต์ไฟฟ้าจะมีราคาสูงหรือต ่ ากว่ารถยนต์  
ที่ข ับเคลื่อนด้วยพลังงานเชื้อเพลิง แต่ผู้บรโิภคมีมุมมองที่ว่ารถยนต์ไฟฟ้าสามารถประหยัด
พลังงานและประหยัดค่าใช้จ่ายมากกว่า และน่าจะคุ้มค่ากว่าการใช้รถยนต์ ที่ขบัเคลื่อนด้วย
พลงังานเชื้อเพลงิ ดงันัน้ ผู้ประกอบอุตสาหกรรมรถยนต์ไฟฟ้าจงึต้องน าเสนอนวตักรรมรถยนต์
ไฟฟ้าที่มสีมรรถนะสูง ประหยดัพลงังาน สามารถชารต์ไฟในระยะเวลาสัน้ รวมทัง้ รูปลกัษณ์ของ
รถยนต์ไฟฟ้าทีม่คีวามทนัสมยัและสวยงาม เป็นต้น เพื่อดงึดูดใจผูบ้รโิภค ส่วนกลยุทธส์่วนประสม
ทางการตลาดดา้นอื่น ๆ ควรเน้นเท่าทีจ่ าเป็นเพื่อเป็นทางเลอืกใหแ้ก่ผูบ้รโิภคไดต้ดัสนิใจมากขึน้ 

2. จากการศึกษาพบว่า อายุแตกต่างกนั จะมกีารตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บรโิภค 
ในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกนั ดงันัน้ ผูป้ระกอบธุรกจิรถยนตไ์ฟฟ้าต้องตระหนักถงึช่วงอายุของ
ผู้บรโิภคที่มีความสนใจและตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า เนื่องจากรถยนต์ไฟฟ้าเป็นสินค้าใหม ่ 
มีนวัตกรรมการผลิตเมื่ อประมาณ 2 - 3 ปีที่ผ่านมา การตัดสินใจซื้อและทดลองใช้สินค้า 
ที่ผลติจากนวตักรรมสมยัใหม่ จงึมแีต่กลุ่มผู้บรโิภคในช่วงวยัรุ่นถึงวยัท างาน ซึ่งมอีายุประมาณ  
25 - 40 ปี ที่มคีวามกลา้ทดลองในสิง่ใหม่ ๆ ในกลุ่มผูบ้รโิภคสูงวยั มกีารพจิารณาก่อนการตดัสนิใจ
ซื้อนานกว่า และมกัจะรอผลการทดสอบการใช้งานว่ามปีระสทิธภิาพตามที่ได้โฆษณาไว้หรอืไม ่
ดงันัน้ กลุ่มผูบ้รโิภคทัง้สองกลุ่มนี้ จงึต้องใชก้ลยุทธท์างการตลาดที่แตกต่างกนั โดยกลุ่มวยัรุ่นถงึ
วยัท างาน มกัจะตดัสนิใจซือ้รถยนต์ไฟฟ้าตามกระแสและชอบทดลองสิง่ใหม่ ๆ ดงันัน้ จงึควรเน้น
การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ให้เกิดการรบัรู้มากขึ้น มกีารใช้ผู้มอีิทธพิลทางความคดิ เช่น ดารา/
นักรอ้ง/ไอดอล มาสรา้งกระแสในการใชร้ถยนต์ไฟฟ้าประหยดัพลงังานในกลุ่มผูบ้รโิภควยัรุ่นถงึวยั
ท างาน ส่วนกลุ่มผู้สูงวยัควรใชก้ารทดสอบและการทดลองสมรรถนะของรถยนต์ไฟฟ้า ขอ้มลูการ
ประหยดัพลงังานและค่าใช้จ่าย เพื่อสร้างความเชื่อมัน่และความน่าเชื่อถือให้แก่รถยนต์ไฟฟ้า 
รวมทัง้ การเพิ่มขึ้นของสถานีชารจ์ไฟฟ้าที่จะสามารถสรา้งความสะดวกสบายในการชารจ์ไฟฟ้า 
ในสถานที่ต่าง ๆ ในอนาคต เป็นต้น เพื่อให้กลุ่มผู้บรโิภคทุกกลุ่มเกิดการพิจารณา ค้นหาขอ้มูล
ของรถยนตไ์ฟฟ้า และเกดิการเปลีย่นแปลงการใชย้านพาหนะอย่างยัง่ยนืในอนาคต 
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3. จากการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์  
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ไฟฟ้าของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีโดยเฉพาะดา้นผลติภณัฑ ์ดงันัน้ ผูป้ระกอบธุรกจิ
รถยนต์ไฟฟ้า จงึควรเน้นกลยุทธท์างการตลาดในด้านผลติภณัฑโ์ดยการพฒันานวตักรรมรถยนต์
ไฟฟ้า เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคในด้านความประหยดั ปลอดภัย  
มสีมรรถนะในการขบัขี่ มรีูปลกัษณ์ที่สวยงามทนัสมยัและแตกต่างกว่ารถยนต์ที่ขบัเคลื่อนด้วย
พลงังานเชื้อเพลงิ ตลอดจนประโยชน์และความคุม้ค่าที่จะได้รบัจากการเปลีย่นมาใชร้ถยนต์ไฟฟ้า 
เพื่อเป็นการจูงใจให้ผู้บรโิภคมคีวามภกัดต่ีอสนิค้าและตราผลติภณัฑ์ ซึ่งผู้บรโิภครถยนต์ไฟฟ้า
มักจะไม่สนใจราคาหากว่าราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของรถยนต์ไฟฟ้า และมองว่า 
แมร้ถยนต์ไฟฟ้าจะมรีาคาสงูแต่จะสามารถประหยดัค่าใชจ้่ายไดใ้นอนาคต ส่วนกลยุทธส์่วนประสม
การตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด ควรจดัให้มพีอสมควรเพื่อสรา้งแจงจูงใจและทางเลอืกให้แก่
ผู้บรโิภค โดยเฉพาะโปรโมชัน่แถมประกันภัยรถยนต์ หรอืการบรกิารหลังการขาย เนื่ องจาก
ผู้บรโิภคยงักงัวลเกี่ยวกบัการซ่อมแซมรถยนต์ไฟฟ้า หากมอุีบตัเิหตุหรอืแบตเตอรีม่ปัีญหาก่อน
หมดระยะเวลาการใชง้าน เป็นต้น ส่วนด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรเพิม่ช่องทางการจ าหน่าย 
ให้มากขึน้กว่าเดมิ เพื่อสรา้งกระแสและการเขา้ถงึง่ายให้แก่ผู้บรโิภค เช่น การจดังานแสดงสนิค้า
ในสถานทีต่่าง ๆ การจดั Road Show หรอืการเผยแพร่ประชาสมัพนัธผ์่านทางสื่อออนไลน์ต่าง ๆ   
 

ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรมกีารศกึษากลยุทธ์ทางการตลาดด้านอื่น นอกเหนือจากส่วนประสมทางการตลาด 
4Ps ในการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซือ้รถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี
 2. ควรศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า
ของผู้บริโภคในจังหวัดอื่นนอกเหนือจากจังหวัดกาญจนบุรี เพื่อน ามาเปรียบเทียบและ 
น าผลการวจิยัที่ไดม้าปรบัปรุงพฒันากลยุทธส์่วนประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัความต้องการ
ในการตดัสนิใจซือ้รถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้รโิภคใหม้ากยิง่ขึน้ 

3. ควรขยายไปศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนตไ์ฟฟ้า
ที่มคีวามเฉพาะเจาะจงในตรายี่ห้อ เช่น ยี่ห้อ BYD MG NETA ORA good cat เป็นต้น โดยน ามา
เปรยีบเทยีบกบัการศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า 
เพื่อน าผลการวจิยัทีไ่ดม้าปรบัปรงุพฒันากลยทุธส์่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมยิง่ขึน้ 
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