
 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตไ์ฟฟ้ายีÉห้อ BYD  

ของประชาชนวยัทาํงาน ในจงัหวดัสมทุรปราการ 

Marketing mix factors that influence the decision to purchase BYD electric cars  

by working people.In Samut Prakan Province 

 

นายวีระศกัดิÍ   เทีÉยงธรรม 

หลกัสูตรบริหารธรุกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัรามคาํแหง 

สาขาวิทยบริการเฉลิมพระเกียรติ จงัหวดักาญจนบุรี รุ่นทีÉ Ś 

Mr. Weerasak    Thiangtham 

Master of Business Administration Program Ramkhamhaeng University 

Chaloem Phrakiat Academic Resources Branch Kanchanaburi Province,  

2nd generation 

บทคดัย่อ 

งานวิจยัครั ÊงนีÊเป็นการศึกษาเกีÉยวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้ายีÉห้อ BYD ของประชาชนวยัทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยผู้วจิยัมี

วตัถุประสงคเ์พืÉอศกึษา จากประชาชนวยัทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ ŜŘŘ คน ผลการวเิคราะห์

ข้อมูล พบว่า ด้านเพศ พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 243 คน คดิเป็นร้อยละ 60.75 ด้าน

อายุพบว่าส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 26 - 35 ปี  จํานวน řšŝ คน คดิเป็นรอ้ยละ ŜŠ.Šดา้นอาชพีพบว่า

ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานจ้าง/ลูกจ้างเอกชน จํานวน ŚŜŝ คน คิดเป็นร้อยละ Şř.ś ด้าน

การศกึษา พบว่าสว่นใหญ่มกีารศกึษาระดบั  ปรญิญาตร ีจํานวน ŚšŜ คน คดิเป็นรอ้ยละ şś.ŝ ดา้น

รายไดท้ีÉ 20,001 - 30,000 บาท จํานวน řřś คน คดิเป็นรอ้ยละ ŚŠ.ś ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด  พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก

ทีÉสุด ทีÉ  ( =  4.32 S.D = 0.66) โดยมผีู้ตอบแบบสอบถามมากทีÉสุดในด้านผลติภณัฑ์ ( =  

4.44 S.D = 0.55)  รองลงมา คือ ด้าน ราคา ( =  4.34  S.D = 0.68)   และ ด้านส่งเสริม

การตลาด ( =  4.33  S.D = 0.76)   ด้านทีÉน้อยทีÉสุดคือ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ( =  
4.16 S.D = 0.91)   

จากการทดสอบสมมติฐาน ปัจจัยส่วนบุคคลโดยจําแนกตามเพศ อายุ  อาชีพ ระดับ

การศึกษาและ รายได้ ทีÉต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD ของ 

ประชาชนวยัทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ  พบว่าปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ อาชีพ 

และการศกึษา แตกต่างกนัทีÉระดบันัยสาํคญั Ř.Řŝ 

คาํสาํคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจ, รถยนต์ไฟฟ้า  

 

 



 

 

 

Abstract 

 This research is a study. Marketing mix factors that influence the decision to 

purchase BYD electric cars by working people. In Samut Prakan Province The researcher 

has the objective to study from people of working age In Samut Prakan Province, 400 

people. The results of the data analysis found that in terms of gender, it was found that the 

majority were female, numbering 243 people, accounting for the percentage. 60.75 In terms 

of age, it was found that most were in the age range of 26 - 35 years, numbering 195 

people, calculated as a percentage. 48.8 In terms of occupation, it was found that most of 

them had a career as hired employees/private employees, 245 people, accounting for 61.3 

percent. In terms of education, it was found that the majority had a bachelor's degree, 294 

people, accounting for 73.5 percent. Income was 20,001 - 30,000 baht, 113 people, 

accounting for 28.3 percent. Data on marketing mix factors found that consumers have 

opinions on marketing mix factors. Overall it was at the highest level at (X = 4.32 S.D = 

0.66), with the most respondents in the product area (X = 4.44 S.D = 0.55), followed by the 

price aspect (X = 4.34 S.D = 0.68) and Marketing promotion (X = 4.33 S.D = 0.76) the least 

aspect is Distribution channel aspect (X = 4.16 S.D = 0.91) 

 From hypothesis testing Personal factors classified by gender, age, occupation, 

education level, and income vary widely influencing the decision to purchase BYD electric 

cars by working people. In Samut Prakan Province It was found that the demographic 

factors of gender, age, occupation, education, and income were different at the significance 

level of 0.05. 

Keywords: marketing mix factors, decision making, electric cars 

บทนํา 

ประเทศไทยเป็นฐานการผลติยานยนต์ทีÉสําคญัของโลก โดยปี 2562 ประเทศไทยผลติและ

ส่งออกยานยนต์เป็นอันดับทีÉ 1 ของอาเซียน และเป็นอันดับทีÉ 11 ของโลก มีมูลค่าการส่งออก

จํานวน 1,300,561 ล้านบาทโดยประเทศทีÉมีกําลงัการผลิตรถยนต์สูงสุด 4 อันดบัแรก ได้แก่ จีน 

สหรฐัอเมรกิา ญีÉปุ่ น เยอรมนี และอนิเดยี ซึÉงตลาดสง่ออกหลกัของไทย ในกลุ่มรถยนต์นั Éงสว่นบุคคล 

ไดแ้ก่ ประเทศออสเตรเลยี เวยีดนาม ฟิลปิปินส ์จนี เมก็ซโิก ตามลําดบั ขณะทีÉในกลุ่มรถปิกอพั รถ

บสั และรถบรรทุก ได้แก่ ออสเตรเลีย ฟิลิปปินส์ นิวซีแลนด์ ซาอุดอีาระเบยี เวยีดนาม ตามลําดบั 

นอกจากนีÊแล้ว อุตสาหกรรมยานยนต์มีส่วนในการขบัเคลืÉอนเศรษฐกิจ ของประเทศไทย โดยมี

ความสามารถในการผลิตรถยนต์จํานวนมากถึง 2 ล้านคนัต่อปี มีผู้ประกอบการ จํานวน 13,920 

ราย และมกีารจ้างงานจํานวน 345,000 คน แนวโน้มความต้องการยานยนต์ ทั ÉวโลกกําลงัเปลีÉยน

ทศิทางไปสู่ยานยนต์ไฟฟ้า ส่วนหนึÉงเป็นผลมาจากความก้าวหน้าของเทคโนโลยแีบตเตอรีÉ ทีÉทําให้



 

 

ยานยนต์ไฟฟ้ามปีระสทิธิภาพทีÉเพิÉมขึÊนและราคาทีÉลดลง รวมทั ÊงทิศทางการพฒันาทีÉมุ่งไปสู่สงัคม 

คาร์บอนตํÉา และในส่วนปัญหามลพิษทางอากาศเป็นประเด็นปัญหาทีÉกําลังส่งผลกระทบรุนแรง 

โดยเฉพาะฝุ่นละอองขนาดไม่เกนิ 2.5 ไมครอน ทีÉคงเหลอืจากกระบวนการเผาไหมข้องยานพาหนะ 

การเผาวสัดุการเกษตร ไฟป่าและการปล่อยของเสยีภาคอุตสาหกรรม 

บรษิทั บวีายด ี(ประเทศไทย) จํากดั ไดเ้ซน็สญัญาซืÊอขายทีÉดนิในนิคมอุตสาหกรรมดบับลิว

เอชเอ ระยอง śŞ ในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวนัออก (EEC) กบั กลุ่มบรษิัท ดบับลิวเอชเอ คอร์

ปอเรชั Éน จํากดั (มหาชน) เพืÉอสรา้งโรงงานผลิตรถยนต์นั Éงไฟฟ้าพวงมาลยัขวาทีÉใช้เทคโนโลยใีหม่

ล่าสุด และจะผลติรถยนต์ไฟฟ้าแบบแบตเตอรีÉ (BEV) เป็นหลกั โดยจะเริÉมผลติไดใ้นปี ŚŝŞş กําลงั

การผลติ řŝŘ,ŘŘŘ คนั/ปี ไปเมืÉอเรว็ ๆ นีÊ ทาง BYD มแีผนทีÉจะดงึซพัพลายเขา้มาดว้ย ซึÉงหนึÉงในนั Êน

คอืการผลติแบตเตอรีÉไฟฟ้า (ทีÉมา : ดบับลวิเอชเอ กรุ๊ป เรืÉอง  ข่าวสารบรษิทั  เมอื วนัทีÉ 8 กนัยายน 

2565 )  

จากทีÉกล่าวมาขา้งต้น การดําเนินการตั Êงฐานการผลติในประเทศไทย จะช่วยอํานวยความ

สะดวกและปรบัปรุงประสิทธิภาพในการส่งมอบรถให้กับลูกค้าในประเทศไทย โดยไม่ต้องผ่าน

กระบวนการขนส่งทางทะเลและนําเข้าทีÉต้องใช้ระยะเวลานานอีกต่อไปจึงเป็นเหตุผลให้ผู้วิจยั มี

ความสนใจทีÉจะศกึษาเกีÉยวกบั อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้ายีÉหอ้ BYD ของประชาชนวยั

ทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ เพืÉอศึกษาถึงด้านปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ 

อาชพี รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา 

ดา้นสถาณทีÉจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด เพืÉอเป็นแนวทางใหก้บัผูท้ ีÉสนใจ นักธุรกจิจําหน่าย

รถยนต์ไฟฟ้า และศูนย์บริการสถานีชาร์จ ได้ทราบถึงลักษณะความต้องการของผู้บรโิภค  และ

พฤตกิรรมการตดัสนิใจ เลอืกซืÊอรถไฟฟ้ายีÉห้อ BYD เพืÉอทีÉให้สามารถนําไปใช้การวางกลยุทธ์ทาง

การตลาด ปรบัปรุงและพฒันาการใหบ้รกิาร 

วตัถปุระสงค ์

1. เพืÉอศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ 

BYD ของประชาชนวยัทาํงาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ 

2. เพืÉอศกึษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า 

ยีÉหอ้ BYD ของ ประชาชนวยัทาํงาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ 

3. เพืÉอศึกษาการตัดสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD ของประชาชนวยัทํางาน ในจงัหวัด

สมทุรปราการ 

สมมุติฐาน 

1.  ปัจจยัประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD ของ ประชาชนวัยทํางาน ในจังหวัด

สมุทรปราการแตกต่างกนั 



 

 

2.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีÉแตกต่างกนั ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ

ส่งเสรมิการตลาด และด้านสถาณทีÉจําหน่าย มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD 

ของ ประชาชนวยัทาํงาน ในจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกนั 

ขอบเขตเนืÊอหา 

งานวจิยันีÊเป็นการศกึษา เรืÉองปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอ

รถยนต์ไฟฟ้ายีÉห้อ BYD ของระชาชนวยัทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ ประกอบดว้ยขอ้มูลปัจจยั

สว่นบุคคล ส่วนประสมทางการตลาด (4P) และอทิธพิลต่อการตดัสนิใจในการซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉหอ้ 

BYD 

ตวัแปรอิสระ   

1. ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ  การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ประกอบด้วย 4 ด้านได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้าน

ราคา ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นสถานทีÉจาํหน่าย 

ตวัแปรตาม 

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจในการซืÊอรถยนตไ์ฟฟ้า ยีÉหอ้ BYD 

ขอบเขตประชากร   

เป็นกลุ่มประชากรวยัทํางาน อายุตั Êงแต่ ŚŞ ถงึ ŝš ปี จํานวนทั ÊงสิÊน 718,677 คน  (ทีÉมา : 

สํานักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง ข้ออมูล ณ เดือนสิงหาคม ŚŝŞŜ) โดยกําหนดกลุ่ม

ตวัแทนประชากรเพืÉอเป็นตวัแทนทั Êงหมด จาํนวน 400 คน 

ขอบเขตด้านพืÊนทีÉ 

เป็นกลุ่มประชากรวยัทํางาน อายุตั Êงแต่ ŚŞ ถงึ ŝš ปี ในจงัหวดัสมุทรปราการทั Êง Ş อําเภอ 

ไดแ้ก่ อําเภอ เมอืงสมุทรปราการ  บางบ่อ  บางพล ี พระประแดง พระสมุทรเจดยี ์บางเสาธง  

ขอบเขตด้านเวลา  

ทําการเกบ็รวบรวมขอ้มลูตั Êงแต่ เดอืน สงิหาคม ŚŝŞŞ - ตุลาคม ŚŝŞŞ ระยะเวลา ś เดอืน 

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รบั 

1. เพืÉอให้ได้ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลมอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD 

ของประชาชนวยัทาํงาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ 

2. เพืÉอใหไ้ดท้ราบถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนตไ์ฟฟ้า 

ยีÉหอ้ BYD ของประชาชนวยัทาํงาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ 

3. เพืÉอให้ได้ทราบถึงอทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD ของ ประชาชนวยั

ทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ 

4. ผูส้นใจ ผู้ประกอบการ สามารถนําผลการวจิยัครั ÊงนีÊ ไปใชเ้ป็นขอ้มูลพืÊนฐานในการวางแผน

ดา้นการตลาดของรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD สามารถตดัสนิใจเรว็ขึÊน และนําไปพฒันาปรบัปรุงการ

ใหบ้รกิาร รวมถงึยงัเป็นประโยชน์ในการค้นควา้และวจิยัเชงิวชิาการในโอกาสต่อไป   

 



 

 

 

 

 

กรอบงานวิจยั 

 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ยอายุเพศขนาด

ครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได้อาชพี และการศึกษา ซึÉงตวัแปรเหล่านีÊเป็นเกณฑ์ทีÉนิยมใช ้

ในการแบ่งสว่นการตลาด เนืÉองจากลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นสถติิทีÉวดัไดจ้งึสามารถช่วยกําหนด

ตลาดเป้าหมาย รวมทั Êงวดัผลได้ง่ายกว่าตวัแปรอืÉน รายละเอียดของตัวแปรทางด้าน ประชากรทีÉ

สาํคญั มดีงันีÊ 

1. อายุ (Age) ผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม 

ผูบ้รโิภคทีÉมอีายุแตกต่าง อกีทั ÊงความชอบและรสนิยมทีÉจะเปลีÉยนแปลงไปตามวยั 



 

 

2. เพศ (Sex) ผู้หญิงกบัผู้ชายมแีนวโนม ้ทีÉจะมทีศันคตแิละพฤตกิรรมทีÉแตกต่างกนัจงึต้อง

นําลกัษณะดงักล่าวมาประยุกตใ์ชก้บัผลติภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 

3. การศึกษา (Education) ผูท้ีÉมกีารศกึษาสูงมแีนวโน้มทีÉจะบรโิภคผลติภณัฑ์ทีÉมคีุณภาพทีÉ

ดกีว่า และราคาทีÉสงูกว่า ผูท้ีÉมกีารศกึษาตํÉากว่า 

4. อาชีพ (Occupation) ผู้ทีÉมอีาชีพแตกต่างกนัมคีวามจําเป็นหรอืความต้องการในสินค้า

หรอืบรกิารทีÉต่างกนัจงึต้องศกึษาว่า สนิคา้หรอืบรกิารของบรษิทัเป็นทีÉตอ้งการของกลุ่มอาชพีใด 

5. รายได ้(Income) โดยทั Éวไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีÉมฐีานะรํÉารวย แต่ผูบ้รโิภคทีÉมี

รายได้ตํÉาก็เป็นตลาดทีÉมีขนาดใหญ่กว่า แม้รายได้จะเป็นตวัแปรทีÉนิยมใช้เป็นเกณฑ์อยู่เสมอ แต่

นักการตลาดส่วนใหญ่ก็จะโยงเกณฑ์รายได้รวมเข้ากบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์อืÉน ๆ เพืÉอให ้

สามารถกําหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิÉงขึÊน 

 

ทฤษฎีและแนวคิดเกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s  

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด  

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546) ได้ใหค้วามหมายว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing 

Mix หรอื ŜP’s) หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีÉควบคุมได ้ซึÉงบรษิัทใช้ร่วมกนัเพืÉอสนองความพงึ

พอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด 

Kotler and Armstrong (2001) ได้ให้ความหมายว่า ส่วนประสมทางการตลาด เป็นชุดของ

เครืÉองมอืทางการตลาดเชงิเทคนิค ซึÉงองคป์ระกอบทั Êงหมดของส่วนประสมทางการตลาดนีÊสามารถ

ควบคุมได ้เพืÉอทาํหน้าทีÉหนึÉงในการหาคําตอบทีÉธุรกจิของบรษิทัจากกลุ่มเป้าหมาย  

Kotler (2003) ได้ให้นิยามของ แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด ว่าเป็นเครืÉองมือทาง

การตลาดทีÉนักการตลาดใชผ้สมผสานกนั เพืÉอใหส้ามารถตอบสนองความต้องการและสรา้งความพงึ

พอใจให้แก่ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยส่วนประสมการตลาด จะประกอบด้วยปัจจยัต่าง ๆ ทีÉมี

อทิธพิลใหเ้กดิการโน้มน้าวผู้บรโิภค ให้มคีวามต้องการดา้นผลติภณัฑ ์และบรกิาร ของกจิการนั Êน ๆ 

โดยส่วนประสมทางการตลาด ทีÉว่านั Êน ประกอบไปดว้ยปัจจยัด้านต่าง ๆ 4 กลุ่มหรอื The Four Ps 

ซึÉงได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) และการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) 

1. ด้านผลติภณัฑ์ (Product)  ผลติภณัฑ์ หมายถึง สนิค้า หรอืบรกิาร ทีÉนักการตลาด หรอื

บรษิัท ได้นําเสนอออกมาเพืÉอให้เกิดความน่าสนใจ โดยการบริโภค หรอืการใช้บรกิาร ซึÉงทําให้

ผูบ้รโิภคเกดิความพงึพอใจ ต่อสนิค้า หรอืบรกิารนั Êน ๆ ซึÉงผลิตภณัฑ์ทีÉออกนํามาเสนอนั Êน เป็นได้

ทั Êงรูปแบบของการมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ แต่ผลิตภัณฑ์นั Êน ๆ ต้องแสดงออกมาซึÉ ง 

อรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ซึÉงต้องพิจารณาจากองค์ประกอบ ของผลิตภัณฑ ์

(Product Component) เช่น หน้าทีÉและประโยชน์ใช้สอยพืÊนฐาน(Function) รูปร่างลกัษณะ(Feature 

and Design) คุณภาพ(Quality level) การบรรจุภณัฑ(์Packaging) ตราสนิคา้(Brand) 



 

 

ณัฐ อรินพไพบูลย ์(ŚŝŝŜ) หมายถึง สนิคา้หรอืบรกิารทีÉผูซ้ืÊอสนิคา้หรอืบรกิารทีÉผูซ้ืÊอไปเพืÉอ

ใช้ในการผลติ การให้บรกิาร หรอืดําเนินงานของกจิการ หรอื แม้ผลติภณัฑ์จะเป็นองค์ประกอบตวั

เดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตัวสําคญัทีÉมีรายละเอียดทีÉจะต้องพิจารณาอีก

มากมาย ดงันีÊ เช่นความหลากหลายของผลติภณัฑ ์(Produce Variety) ชืÉอตราสนิคา้ของผลติภณัฑ ์

(Brand Name) คุณภาพ ของผลติภณัฑ ์(Quality) การรบัระกนัผลติภณัฑ ์(Warranties) และการรบั

คนืผลติภณัฑ ์(Returns) ชวีรรณ เจรญิสุข (ŚŝŜş) 

 2. ด้านราคา (Price) ราคา หมายถึง ราคาเป็นคุณค่าหรอืมูลค่าของตวัผลิตภัณฑ์ทีÉแสดง

ออกมาในรปูของตวัเงนิ ซึÉงจะเป็นสิÉงทีÉผูบ้รโิภคหรอืผู้ใชส้ามารถเปรยีบเทยีบไดง้า่ย โดยผูบ้รโิภคจะ

เปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าทีÉไดร้บัว่าเหมาะสมกบัราคาหรอืไม่ ดงันั Êนผู้ใหบ้รกิารหรอืเจา้ของผลงาน

ควรกําหนดราคาให้เหมาะสมกบัสิÉงทีÉผู้บรโิภคได้รบั อย่างยุติธรรม แข่งขนัได้ และสมํÉาเสมอในทุก

ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ชวีรรณ เจรญิสุข (ŚŝŜş) ราคา หมายถงึ มูลค่าของสนิค้าและบรกิารทีÉวดัออกมาเป็นตวัเงนิ 

การกําหนดรามคีวามสําคญัต่อกจิการมาก กจิการไม่สามารถกําหนดราคาสนิค้าเองไดต้ามใจชอบ 

การพิจารณาราคาจะต้องกําหนดต้นทุนการผลติ สภาพการแข่งขนั กําไรทีÉคาดหมาย ราคาของคู่

แข่งขนั ดังนั Êนกิจการจะต้องเลือกกลยุทธ์ทีÉเหมาะสมในการกํากําหนดราคาสินค้าและบริการ 

ประเดน็สําคญัจะต้องพจิารณาเกีÉยวกบัราคาไดแ้ก่ ราคาสนิคา้ทีÉระบุในรายการหรอืราคาทีÉระบุ (List 

Price) ราคาทีÉให้ส่วนลด (Discounts) ราคาทีÉมสี่วนยอมให้ (Allowances) ราคาทีÉมชี่วงระยะเวลาทีÉ

การชําระเงนิ (Payment Period) และราคาเงืÉอนไขใหส้นิเชืÉอ (Credit Terms)  

 3. สถานทีÉจดัจําหน่าย (Place) คอื การทําใหส้นิคา้ออกสู่ตลาดและถงึมอืผูบ้รโิภค โดยสิÉงทีÉ

สําคญั คือ การส่งมอบสินค้าให้ถูกต้องและตรงต่อเวลา โดยการจดัจําหน่ายจะต้องอาศัย “ช่อง

ทางการจําหน่าย (Distribution channel)” เป็นส่วนร่วมในการกระจายสนิค้าสู่ผู้บรโิภค ทั ÊงนีÊ ช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายอาจจะสั ÊนหรอืยาวขึÊนอยู่กบัรูปแบบของสนิคา้และบรกิาร 

 ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร (2555) ช่องทางการจดัจําหน่ายทีÉเกีÉยวข้องกับ หน่วยเศรษฐกิจ

ต่างๆ ทีÉมีส่วนร่วมในกระบวนการนําพาสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่มือผู้บรโิภค ซึÉงการตัดสินใจเลือก

ช่องทางการจดัจําหน่ายทีÉเหมาะสม มคีวาม สําคญัต่อกําไรของหน่วยธุรกจิ รวมทั Êงมผีลกระทบต่อ

การกําหนดส่วนผสมทางการตลาดทีÉเกีÉยวขอ้งอืÉนๆเช่น การตั Êงราคา การโฆษณา เกรดสนิคา้ เป็น

ต้น โดยการเลือกช่องทางการตลาดมักมีผลผูกพันในระยะยาว เช่น การเลือกแต่งตั Êงตัวแทน

จําหน่ายเปลีÉยนตวัแทนจําหน่ายจรงิ ก็หมายความว่าการบรหิารจดัการในส่วนอืÉนๆ เช่น การผลติ 

การบรรจุหีบห่อ พนักงานขาย นโยบายการจดัส่งสินค้า หรือการกระจายสินค้าเป็นกิจกรรมทีÉ

เกีÉยวขอ้งกบัการเคลืÉอนยา้ยตวัสนิคา้ จากผู้ผลติไปยงัผู้บรโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการขนส่ง

และการเกบ็รกัษาตวัสนิคา้ ภายในธุรกจิใดธุรกจิหนึÉงและระบบช่องทางการจดัจําหน่ายของธุรกจินั Êน 

ชานนท ์รุ่งเรอืง (Śŝŝŝ) 



 

 

Tjiptono (2008) ได้ให้แนวคดิไว้คอื สถานทีÉจดัจําหน่าย เป็นสถานทีÉดําเนินกิจกรรมทาง

การตลาดทีÉพยายามอํานวยความสะดวกในการส่งมอบสินค้าและบริการจากผู้ผลิตสู่ผู้บริโภค 

สถานทีÉหรอืตําแหน่งทีÉดใีนกระบวนการทางการตลาดคอืสถานทีÉทีÉผูซ้ืÊอเขา้ถงึไดง้่าย 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ เป็นการสืÉอสารกันระหว่างผู้ให้บริการ และ

ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ บริการเพืÉอกระตุ้นการขาย และสร้างทัศนคติทีÉดีกับผลิตภัณฑ์ หรือเป็น  

การตลาดทางตรงการให้ข่าวสาร และการประชาสมัพนัธ์ เป็นสิÉงสําคญัทีÉนํามาใช้ในการสร้างการ

รบัรู้ การกระตุ้นชืÉอเสยีงของบรษิทัการแยกแยะขอ้มูลข่าวสาร ของผลติภณัฑ์หรอืการนําทางใหก้บั

พนักงานขายหรือเป็นกลยุทธ์การสืÉอสารภายใต้เป้าหมายได้ทราบถึงผลิตภัณฑ์ และบริการทีÉ

ต้องการจะจําหน่าย ณ สถานทีÉใดระดบัใด การส่งเสรมิการตลาดเป็นตวัแปรทีÉหนึÉงของส่วนประสม

การตลาดโดยทําหน้าทีÉชีÊชวน ให้ลูกคา้เป้าหมายสนใจและซืÊอสนิคา้ผลิตภณัฑ์หรอืบริการนั Êน เชาว ์

โรจนแสง (ŚŝŜŝ) โดยผ่านเครืÉองมอืสง่เสรมิการตลาด ดงันีÊ 

 4.1 พนักงานขาย (Personal Selling) คอื การส่งเสรมิการขายทีÉดีทีÉสุดแต่ต้นทุนสูงโดยใช้

พนกังานขายออกไปนําเสนอสนิคา้และตอบคําถามเกีÉยวกบัตวัสนิคา้กบัลูกคา้ไดโ้ดยตรง 

 4.2 การโฆษณา (Advertising) คอื การใช้สืÉอต่างในการโฆษณาดงัเช่น สืÉอ สิÉงพิมพ์ วทิยุ 

โทรทศัน์ หรอืการรวีวิจากบุคคลทีÉมชีืÉอเสยีง เป็นต้น  

4.3 การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation) คือ การทําประชาสมัพนัธ์เพืÉอให้กลุ่ม ลูกค้าได้

รบัทราบถงึคุณค่าและสนิคา้หรอืบรกิารของบรษิทั 

4.4 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) คือ กิจกรรมส่งเสริมทีÉนอกเหนือจากการ

โฆษณา การขายโดยใชพ้นักงาน การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ ซึÉงสามารถกระตุ้นความสนใจ 

เพืÉอให้เกดิการทดลองใชห้รอืการซืÊอโดยลูกค้าหรอืผู้ใช้โดยทนัท ีช่องทางการ ส่งเสรมิการขาย เช่น 

การแสดงสนิคา้ เกมสช์งิรางวลั แจกสนิค้าหรอืผลติภณัฑ ์หรอื ทดลองใชฟ้ร ี

ประกายกาวิล ศรจีินดา (2557) ได้ให้นิยามเกีÉยวกับการส่งเสรมิการขายว่า เป็นกิจกรรม

การสืÉอสารทางการตลาดทีÉช่วยกระตุน้ใหเ้กดิการซืÊอในระยะเวลาอนัสั Êน อนัประกอบไปดว้ย การลด

ราคา การแลกของรางวลั การแจกสนิค้าตวัอย่าง การให้ของแถม ทั ÊงนีÊยงัอาจรวมไปถงึการชงิโชค

รางวลัอืÉน ๆ อกีดว้ย   

 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ แพลตฟอร์ม ออนไลน์ ต่างๆ การใช้

โทรศพัท์ แฟกซ์ อเีมล ์หรอื อนิเตอรเ์น็ต ในการนําเสนอสนิคา้ใหก้บักลุ่มลูกคา้ทีÉเป็นเป้าหมาย 

 4.6 การใช้การจดัแสดงสนิค้า (Events and Experiences) คอื การทีÉบรษิทัเป็นผู้สนับสนุน

ในการจดักจิกรรมหรอืรายการสําคญัต่างๆ 

ทฤษฎีและแนวคิดเกีÉยวกบักระบวนการตดัสินใจ 

ความหมายของการตดัสินใจซืÊอ 

ศริพิร พงศ์ศรโีรจน์ (ŚŝŝŘ) กล่าวว่า การตดัสนิใจ หมายถึง การเลอืกทางดําเนินการจาก

หลายทางเลือกทีÉเห็นว่าดทีีÉสุดเพยีงทางเดยีวโดยการชั Éงใจและไตร่ตรองเพืÉอให้บรรลุวตัถุประสงค์

ตามทีÉต้องการหรอืการวนิิจฉยัสั Éงการ ซึÉงสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Barnard  



 

 

Philip Kotler and Kevin Keller (2012) ผู้บริโภคจะมีกระบวนการในการตัดสินใจซืÊอ 5 

ขั Êนตอน ได้แก่ 1) ความต้องการได้รบัการกระตุ้นหรอืการรบัรู้ถงึความต้องการ (Need arousal or 

Problem recognition) 2) การแสวงหาข้อมูล (Information search) 3) การประเมินทางเลือก 

(Evaluation of alternatives) 4) การตัดสนิใจซืÊอ (Purchase decision) และ 5) พฤติกรรมหลงัการ

ซืÊอ (Post purchase behavior) 

 

ประวติัของรถยนต์ไฟฟ้า 

การคดิคน้เริÉมจากแบตเตอรีÉทีÉสามารถประจุไฟใหม่ได ้ในรถไฟฟ้า คดิคน้ไดห้ลงัปีřŠŝš ค้น

คดิโดยนักฟิสิกส์ชาวฝรั Éงเศส Gaston Plante ได้คิดค้นแบตเตอรีÉชนิด ตะกั Éว-กรด ต่อมาปี řŠŠŜ 

นาย Thomas Parker ได้คดิค้นรถไฟฟ้าครั Êงแรกในประเทศองักฤษ เขาได้ออกแบบแบตเตอรีÉทีÉมี

ความจุไฟฟ้าสูง สําหรับใช้ในรถไฟฟ้าของเขา นอกจากนั Êนเขาได้สนใจในการสร้างรถทีÉมี

ประสิทธิภาพในการใช้เชืÊอเพลิงสูง เพืÉอลดควันและมลพิษในกรุงลอนดอน ประเทศอังกฤษ 

นอกจากนีÊในปี řŠŠŠ กย็งัมผีูค้ดิค้นชาวเยอรมนั Flocken Elecktrowagen ไดค้ดิคน้รถไฟฟ้า ในยุค

รุ่งเรอืง รถไฟฟ้าได้รบัความนิยมในช่วงปลายศตวรรษทีÉ řš ในสมยันั ÊนยานพานะทีÉมตี้นกําลงัเป็น

ไฟฟ้าได้รบัความนิยมเร็วกว่าต้นกําลงัอืÉนๆ ไม่ว่าจะเป็นรถลากและรถรางไฟฟ้ากนัมาก รวมไปถงึ

ยานพาหนะส่วนตวัด้วย มผีู้ผลติรถไฟฟ้ารายใหม่เกิดขึÊนมากมาย เพราะรถไฟฟ้าได้รบัความนิยม

อย่างสูงโดยเฉพาะในแวดวงไฮโซ ขณะทีÉมกีารหํÊาหั Éนกันในเชงิธุรกิจของผู้ผลติรถไฟฟ้าอยู่นั Êน ทีÉ

ประเทศเยอรมนี นาย Karl Benz ได้สร้างรถสามลอ้ เครืÉองยนต์เบนซนิขึÊนมาอย่างเงยีบๆในปี ค.ศ. 

řŠŠŝ และเป็นคลืÉนใต้นํÊาทีÉกําลงัจะออกเดนิทางไปกระแทก ให้ รถไฟฟ้าทีÉกําลงัไดร้บัความ นิยมอยู่

ให้หมดไป จึงทําให้การใช้ยานพาหนะขบัเคลืÉอนด้วยไฟฟ้าลดน้อยลง วิกฤตพลังงานในคริสต์

ทศวรรษ řšşŘ และ řšŠŘ ทําให้เกดิความสนใจในรถพลงังานไฟฟ้าในช่วงสั Êน ๆ ช่วงหนึÉง แม้ว่า 

รถยนตเ์หล่านั Êนจะไม่สามารถแตะขั Êนตลาดหลกั แต่สามารถทําไดใ้นศตวรรษทีÉ Śř ตั Êงแต่ ค.ศ. ŚŘŘŠ 

การฟืÊ นฟูการผลิตรถยนต์พลงังานไฟฟ้าได้เกิดขึÊน เนืÉองจากแบตเตอรีÉและการจดัการพลังงานมี

ความเจรญิก้าวหน้าขึÊนมาก การขึÊนราคาของนํÊามนั และความต้องการลดการปล่อยแก๊สเรอืนกระจก 

รฐับาลในหลายประเทศไดอ้อกเครดติภาษ ีเงนิสนับสนุน และสิÉงจูงใจอืÉน ๆเพืÉอสนับสนุนการเปิดตวั

และประยุกต์ใช้ในตลาดหลกัของยานพาหนะพลงังานไฟฟ้ารุ่นใหม่ โดยขึÊนกบัขนาดของแบตเตอรีÉ 

และพิสัยของการใช้ไฟฟ้าล้วนของตัวรถยนต์ (ทีÉมา : กลุ่มวิจัยเพืÉ อการอนุรักษ์พลังงาน 

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้ธนบุร.ี เรืÉอง ยานยนตไ์ฟฟ้า. คน้เมืÉอวนัทีÉ 3 สงิหาคม 2566.) 

วิธีการดาํเนินการวิจยั 

เครืÉองมอืทีÉใช้เกบ็รวบรวมขอ้มูลในการวจิยัครั ÊงนีÊ เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดย

ผูว้จิยัสรา้งขึÊนจากการทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ซึÉงแบ่งออกเป็น 4 สว่น ดงันีÊ 

ส่วนทีÉ 1 คําถามคดักรองเบืÊองต้นของกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ ปัจจุบนัท่านอาศยัอยู่ในจงัหวดั

สมทุรปราการหรอืไม่  



 

 

ส่วนทีÉ 2 แบบสอบถามลกัษณะทั Éวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็น แบบสอบถามข้อมูล 

ด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชพี รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน ประกอบด้วย

คําถาม 5 ขอ้ 

ส่วนทีÉ 3 แบบสอบถามเกีÉยวกบัส่วนประสมการตลาดทีÉสง่ต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนตไ์ฟฟ้า 

ยีÉห้อ BYD ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านสถานทีÉจําหน่าย 

ลกัษณะคาํถามเป็นแบบประเมนิค่า 5 ระดบั (Rating Scale)  จาํนวน 20 ขอ้ ดงันีÊ  

5 หมายถงึ ระดบัความเหน็ดว้ยมากทีÉสุด  

4 หมายถงึ ระดบัความเหน็ดว้ยมาก  

3 หมายถงึ ระดบัความเหน็ดว้ยปานกลาง  

2 หมายถงึ ระดบัความเหน็ดว้ยน้อย  

1 หมายถงึ ระดบัความเหน็ดว้ยน้อยทีÉสุด 

จากสูตรคํานวณระดบัการให้คะแนนเฉลีÉยในแต่ละระดบัชั Êน โดยใชสู้ตรคํานวณช่วงความ

กวา้งของชั Êน ดงันีÊ  

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั Êน = 
ขอ้มลูทีÉมคี่าสูงทีÉสุด ି ขอ้มลูทีÉมคี่าตํÉาทีÉสุด

จํานวนชั Êน
 

      = 
(ହିଵ)

ହ
 

                  = 0.8  

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

งานวจิยัในครั ÊงนีÊเป็นการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจ

ซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉหอ้ BYD ของประชาชนวยัทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยแบ่งลกัษณะของ

แหล่งขอ้มูล ดงันีÊ  

1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data) ใช้การเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง จํานวณ 

400 คน และนําแบบสอบถามฉบับทีÉมีข้อมูลครบถ้วนประมวลผลด้วยโปรแกรมสําเร็จรูป เพืÉอ 

วเิคราะห์และแปรผลทางสถิติ โดยวธิีการเก็บแบบสอบถามผู้วจิยัจะดําเนินการ โดยการเตรยีม 

แบบสอบถามออนไลน์ และนําไปเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจนครบตามจํานวน 

2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้ว ิจ ัยได้จากศึกษาค้นคว้าจากแหล่งต่างๆ 

ได้แก่ หนังสือพิมพ์ วารสาร สืÉอสิÉงพิมพ์ ข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต หนังสือทางวิชาการ บทความ

วทิยานิพนธ ์สารนิพนธ ์และรายงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

การวิเคราะห์ข้อมลู 

ผูว้จิยันําแบบสอบถามมาตรวจ สอบความถูกต้องสมบูรณ์ พร้อมลงรหสัและประมวลข้อมูล

ดว้ยโปรแกรมสําเรจ็รูป ดงันีÊ 



 

 

1. การวเิคราะห์สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) สถติพิืÊนฐานทีÉใชใ้นการวเิคราะห์

ข้อมูล ประกอบด้วย ค่าความถีÉ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลีÉย (Mean) ส่วน

เบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.)  

1.1 ตัวแปรข้อมูลส่วนบุ คคล  โดยหาค่ า  ค่ าความถีÉ  (Frequency) และ ค่ าร้อยละ 

(Percentage) 

1.2 ตวัแปรดา้นระดบัความคดิเหน็ ไดแ้ก ่สว่นประสมการตลาด โดยหาค่า ค่าเฉลีÉย (Mean) 

และสว่นเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.)  

2. การใช้สถิติเชิงอ้างอิง (Inferential Statistics) สถิติใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูลทีÉได้มาจาก

กลุ่มตวัอย่าง เพืÉอใช้ในการทดสอบสมมุติฐานทีÉตั Êงไว้ โดยสถติิทีÉใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูล คอื Chi-

square test 

ผลการวิจยั 

ประชากรศาสตร ์

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลประชากรศาสตร์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อ

การตัดสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้ายีÉห้อ BYD ของระชาชนวยัทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ สรุปว่า 

จากปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง จํานวน 400 ตวัอย่าง ดา้นเพศ พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

จํานวน 243 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.75 และเพศชายจํานวน 157 คน คดิเป็นร้อยละ 39.25 ตัวอย่าง 

ดา้นอายุพบว่าส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 26 - 35 ปี  จาํนวน řšŝ คน คดิเป็นรอ้ยละ ŜŠ.Š และอายุ 36 

- 45 ปี จํานวน 147 คน คดิเป็นร้อยละ 36.8 อายุ 46 - 55 ปี จํานวน 48 คน คดิเป็นร้อยละ 12.0  

อายุ 56 ปีขีÊนไป  จาํนวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.5 ดา้นอาชพีพบว่าส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงาน

จ้าง/ลูกจ้างเอกชน จํานวน ŚŜŝ คน คิดเป็นร้อยละ Şř.ś  และมีอาชีพ ข้าราชการ/รฐัวิสาหกิจ 

จํานวน Şŝ คน คดิเป็นรอ้ยละ řŞ.ś   อาชพีคา้ขาย/อาชพีอสิระ จํานวน śś คน คดิเป็นร้อยละ Š.ś  

เกษตรกร/ประมง จํานวน Š คน คดิเป็นรอ้ยละ Ś.Ř   อาชพีอสิระ จํานวน Ś คน คดิเป็นร้อยละ ŝ.Ř 

ดา้นการศกึษา พบว่าส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบั  ปรญิญาตร ีจํานวน ŚšŜ คน คดิเป็นรอ้ยละ şś.ŝ 

ปรญิญาโท จํานวน şř คน คดิเป็นร้อยละ řş.Š  ตํÉากว่าปรญิญาตร ีจํานวน śř คน คดิเป็นร้อยละ 

7.8  และ ปรญิญาเอก จาํนวน Ŝ คน คดิเป็นรอ้ยละ ř.Ř 

 สว่นประสมทางการตลาด 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation ผล 

ผลติภณัฑ ์ 400 4.44 0.55 มากทีÉสุด 

ราคา 400 4.43 0.68 มากทีÉสุด 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย 400 4.16 0.91 มาก 

สง่เสรมิการตลาด 400 4.33 0.76 มากทีÉสุด 

Total 400 4.32 0.66 มากทีÉสุด 



 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดภาพรวม ของกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 400 

พบว่า ผลรวมส่วนประทางการตลาดอยู่ในระดบั มากทีÉสุด ทีÉ กวา้งขวาง  ( =  4.32 S.D = 0.66) 

โดยมผีูต้อบแบบสอบถามมากทีÉสุดในด้านผลติภณัฑ์ ( =  4.44 S.D = 0.55)  รองลงมา คอื ดา้น 

ราคา ( =  4.34  S.D = 0.68)   และ ด้านส่งเสรมิการตลาด ( =  4.33  S.D = 0.76)   ดา้นทีÉ

น้อยทีÉสุดคอื ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ( =  4.16 S.D = 0.91)   

 

 

 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน1 

 

ประชากรศาสตร ์ ผลการวิเคราะห์ 

เพศ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 

อายุ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 

การศกึษา มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 

อาชพี มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 

รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน ไมม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 

  

เพศทีÉแตกต่างมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD ของ ประชาชนวยั

ทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ  ดา้นการคน้หาขอ้มูลขา่วสาร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซืÊอ 

อายุทีÉแตกต่างมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD ของ ประชาชนวยั

ทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ  ในดา้นการตระหนักถงึความตอ้งการ ดา้นการคน้หาขอ้มลูขา่วสาร 

อาชีพทีÉแตกต่างมอีิทธพิลต่อการตัดสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD ของ ประชาชนวยั

ทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ  ในดา้นการตระหนักถงึความตอ้งการ ดา้นการตดัสนิใจซืÊอ 

การศึกษาทีÉแตกต่างมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD ของ ประชาชน

วยัทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ  ในด้านการตัดสินใจซืÊอ ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร ด้าน

พฤตกิรรมหลงัการซืÊอ 

รายไดท้ีÉแตกต่างไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉหอ้ BYD ของ ประชาชนวยั

ทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ  ในทุกดา้นของการตดัสนิใจ ทีÉระดบันยัสาํคญั Ř.Řŝ   

ผลการทดสอบสมมตฐิาน 2 

 

ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดต่อการตดัสินใจ 

ผลการวิเคราะห์ 

ผลติภณัฑ์ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 

ราคา มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 



 

 

การจดัจําหน่าย มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 

สง่เสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลผลการทดสอบสมมติฐาน ค่าความสมัพนัธ์ Chi-square test ปัจจยั

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีÉแตกต่างกนั ในดา้นผลติภณัฑ ์ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์

ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD ของ ประชาชนวัยทํางาน ในจังหวัดสมุทรปราการแตกต่างกัน พบว่า ด้าน

ผลติภณัฑท์ีÉแตกต่างมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉหอ้ BYD ของ ประชาชนวยัทํางาน 

ในจงัหวดัสมุทรปราการ  ดา้นการคน้หาขอ้มลูขา่วสาร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซืÊอ 

ดา้นราคา  มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉหอ้ BYD ของ ประชาชนวยัทํางาน 

ในจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกนั พบว่า ดา้นราคาทีÉแตกต่างมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์

ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD ของ ประชาชนวยัทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ  ในด้านการประเมนิทางเลอืก 

ดา้นการคน้หาขอ้มลูขา่วสาร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซืÊอ 

ดา้นการจดัจําหน่าย มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD ของ ประชาชน

วยัทํางาน ในจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกนั พบว่า ด้านการจดัจําหน่ายทีÉแตกต่างมอีทิธพิลต่อ

การตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉหอ้ BYD ของ ประชาชนวยัทาํงาน ในจงัหวดัสมทุรปราการ  ในดา้น

การประเมินทางเลอืก ด้านการตดัสนิใจซืÊอ ด้านการค้นหาขอ้มูลข่าวสาร  ด้านพฤติกรรมหลงัการ

ซืÊอ  และดา้นการจดัจาํหน่าย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ยีÉห้อ BYD ของ 

ประชาชนวยัทาํงาน ในจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกนัทุกดา้น ทีÉระดบันยัสาํคญั Ř.Řŝ  

การอภิปรายผลการวิจยั 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัในเรืÉองรูปลักษณ์ภายในและภายนอกมคีวามโดด

เด่น พืÊนทีÉภายในห้องผู้โดยสารกว้างขวาง ซึÉงสอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎีของ ฟิลลิป คอตเลอร ์

(2003) และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ หนึÉงฤทยั รตันาพร (ŚŝŞŚ) ศกึษาเรืÉอง ปัจจยัดา้นทศันคตติ่อ

การเลอืกซืÊอรถยนตไ์ฟฟ้าของกลุ่มคนเจนเนอเรชั Éน X และ Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

ผลการวจิยัพบว่า ทศันคติของการยอมรบัเทคโนโลย ีและ แนวคดิเรืÉองความรบัผดิชอบ ต่อสงัคม

และสิÉงแวดลอ้ม 

ดา้นราคา ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัในเรืÉองราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณสมบตัิของผลติภณัฑ ์

ซึÉงสอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎีของ ฟิลลปิ คอตเลอร์ (2003) และสอดคล้องกับงานวจิยั ภัทรลดา 

สินทรพัย์ (2562) ศกึษาเรืÉอง ปัจจยัและประเมินการเติบโตของรถยนต์ไฟฟ้าในประเทศไทย โดย

ปัจจัยทีÉมีความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ตามทีÉได้ประเมินค่า 5 ระดับตาม

แนวทางของ Likert Scale มปัีจจยัทีÉได้คะแนนสูงทีÉสุด ปัจจยัด้านการเงนิในด้านราคาของรถยนต์

ไฟฟ้า 
ด้านการจัดจําหน่าย ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยในเรืÉองสามารถค้นหาข้อมูล ได้หลาย

แพลตฟอร์มและง่าย เช่น ยูทูบ เวบ็ไซต์ เฟสบุ๊ค ไลน์ เป็นต้น ซึÉงสอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎีของ 



 

 

ฟิลลิป คอตเลอร์ (2003) และสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ ภัทรลดา สนิทรพัย์ (2562) ศึกษาเรืÉอง 

ปัจจยัและประเมินการเติบโตของรถยนต์ไฟฟ้าในประเทศไทย โดยปัจจยัทีÉมคีวามสําคัญในการ

ตดัสนิใจเลอืกซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า โดยในดา้นดา้นสิÉงแวดลอ้มในดา้นการไม่ใชห้รอืลดปรมิาณนํÊามนัใน

การขบัขีÉรถยนตไ์ฟฟ้าแบตเตอรีÉมผีูส้นใจซืÊอมากทีÉสุด คดิเป็นรอ้ยละ 29.83 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัในเรืÉองการรบัประกนัรถยนต์ไฟฟ้าตาม

ระยะทาง หรอืจํานวนปี ซึÉงสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎีของ ฟิลลปิ คอตเลอร ์(2003) และสอดคล้อง

กบังานวิจยัของ ประเสรฐิ พ้นทุกข์ (2560) ศกึษาเรืÉอง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้าสวนบุคคลของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล ผลการทดสอบ

สมมุติฐานทีÉ 3 พบว่า ด้านการส่งเสรมิการตลาด ผลติภณัฑ์และด้านราคา มผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอ

รถยนตไ์ฟฟ้าสว่นบุคคล 

การรบัรู้ถึงความต้องการ ผลการวิจยัพบว่า เรืÉองนวตักรรมและเทคโนโลยใีช้เป็นเหตุผล

กระตุ้นหลกัในการตดัสนิใจ ซึÉงสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎีของ ฟิลลปิ คอตเลอร์ (2012) และหนึÉง

ฤทยั รตันาพร (ŚŝŞŚ) ศกึษาปัจจยัด้านทศันคติต่อการเลอืกซืÊอรถยนต์ไฟฟ้าของกลุ่มคนเจนเนอ

เรชั Éน X และ Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการวจิยัพบว่า ทศันคติของการยอมรบั

เทคโนโลย ีและ แนวคดิเรืÉองความรบัผดิชอบ ต่อสงัคมและสิÉงแวดล้อม มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอ

รถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้รโิภคทั Êง 2 Generation อย่างมนียัยะสําคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

ดา้นการค้นหาขอ้มูล ผลการวจิยัพบว่าการหาขอ้มูลผ่าน อินเทอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซต์ ยูทูบ 

เฟสบุ๊ค ไลน์ เป็นตน้ เพืÉอประกอบพจิารณาและตดัสนิใจ ซึÉงสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง ฟิลลปิ 

คอตเลอร ์(2012) และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนดล ชนิอรุณมงักร  (ŚŝŞś)  ปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อ

กระบวนการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์นั Éงส่วนบุคคลระบบไฟฟ้า (EV) พบว่าการเชืÉอมโยงสนิคา้ มอีทิธพิล

ต่อกระบวนการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์นั Éงส่วนบุคคลระบบไฟฟ้า (EV) ขั Êนการรบัรู้ถึงปัญหา ขั Êนการ

แสวงหาขอ้มลู ขั Êนการประเมนิทางเลอืก ขั ÊนการตดัสนิใจซืÊอ และขั ÊนพฤตกิรรมภายหลงัการซืÊอ โดย

มนียัสําคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 และ 0.01 

ดา้นการประเมนิทางเลอืก ผลการวจิยัพบว่า เรืÉองคุณภาพเป็นเหตุผลทีÉเลอืกซืÊอเมืÉอใช้งาน

จรงิ ซึÉงสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง ฟิลลปิ คอตเลอร ์(2012) และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ณัฐพล 

เด่นยุกต์ (ŚŝŞŝ) การยอมรบัเทคโนโลยีและปัจจยัทีÉมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า

สญัชาตจินี ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลในประเทศไทย โดยทีÉปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (4Cs) ทีÉมีผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอรถยนต์ไฟฟ้าสญัชาตจิีน 

โดยเรยีงลําดบัตามอทิธพิลทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอรถยนต์ไฟฟ้าสญัชาติจนี จากมากไปน้อย 

ทีÉระดบันัยสําคญั 0.05 ได้แก่ (1) ปัจจยัการรบัรู้ประโยชน์การรบัรู้ความง่ายและสิÉง อํานวยความ

สะดวกในการใช้เทคโนโลย ี(2) ปัจจยัด้านความคุ้มค่าและความเหมาะสมต่อการใช้งาน (3) ปัจจยั

ดา้นอทิธพิลทางสงัคม และ (4) ปัจจยัดา้นความกงัวล 

ด้านการตัดสินใจ ผลการวิจัยพบ การซืÊอผ่านโชว์รูม ได้รบัความเชืÉอมั Éนหรือเกิดความ

ไว้วางใจจากลูกค้ามากทีÉสุด ซึÉงสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ ฟิลลิป คอตเลอร์ (2012) และ



 

 

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณัฐพล เด่นยุกต์ (ŚŝŞŝ) การยอมรบัเทคโนโลยแีละปัจจยัทีÉมผีลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซืÊอรถยนต์ไฟฟ้าสญัชาติจีน ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลใน

ประเทศไทย โดยทีÉปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (4Cs) ทีÉมีผลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซืÊอรถยนต์ไฟฟ้าสญัชาตจินี โดยเรยีงลําดบัตามอทิธพิลทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืก

ซืÊอรถยนต์ไฟฟ้าสญัชาติจีน จากมากไปน้อย ทีÉระดับนัยสําคัญ 0.05 ได้แก่ (1) ปัจจัยการรบัรู้

ประโยชน์การรบัรู้ความง่ายและสิÉง อํานวยความสะดวกในการใช้เทคโนโลย ี(2) ปัจจยัด้านความ

คุม้ค่าและความเหมาะสมต่อการใช้งาน (3) ปัจจยัด้านอทิธพิลทางสงัคม และ (4) ปัจจยัด้านความ

กงัวล 

ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซืÊอ ผลการวจิยัพบว่า การแนะนํา บอกต่อ ใหผู้้อืÉนซืÊอ เมืÉอได้ทําการ

ใช้แล้วลูกค้าเกดิความพงึพอใจ ซึÉงสอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎีของ ฟิลลปิ คอตเลอร ์(2012) และ

สอดคล้องกับงานวิจยัของ วชิรวิชญ์ ชยัสทิธิ Í (2563) ศึกษาปัจจยัทางด้านการรบัรู้ข่าวสาร และ

คุณค่าตราสนิค้าทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บรโิภค ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทาง

ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ และสถานภาพ ปัจจยัทางดา้น สว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ 

ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และช่องทางการตลาด ปัจจยัด้านคุณค่าตราสินค้า ได้แก่ ความภักดี

ของตราสนิค้า มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์ไฟฟ้า ของผู้บรโิภควยัทํางานทีÉใชร้ถยนต์

ในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล 

ข้อเสนอแนะ 

 ส่วนประสมทางการตลาด  ในภาพรวม จะเห็นว่าด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลีÉยสูงสุด 

ดงันั Êนผูว้จิยัจงึมขีอ้เสนอแนะ ใหผู้้ผลติหรอืผูป้ระกอบการเน้นในเรืÉองคุณภาพของผลติภณัฑ ์รวม

ไปถึงรูปลักษณ์ทีÉหลากหลายตอบโจทย์ไลน์สไตน์ของผู้บริโภคในทุก GEN  เนืÉองจากความ

ต้องการในภาพลกัษณ์รูปทรง เป็นหนึÉงปัจจยัทีÉมสี่วนให้ผูบ้รโิภคตดัสนิใจเลอืกซืÊอผลติภณัฑ์นั Êนๆ 

และในดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมคีะแนนเฉลีÉยตํÉาทีÉสุดกค็วรปรบัปรุง ในเรืÉองของการตลาดโดย

เพิÉมช่องทางการจําหน่ายทีÉกว้างขวาง  มีตลาดเปิดให้มากขึÊน เช่น ระบบจองรถออนไลน์ งาน

มอเตอร์โชว์ เปิดสาขาให้ครอบคลุม และเพิÉมสถานทีÉอํานวยความสะดวกในการชาร์จไฟฟ้าให้

ครอบคลุมทุกพืÊนทีÉ 

 ด้านผลิตภณัฑ์ ในเรืÉองของโครงสร้างรถมคีวามแขง็แรง ความคล่องตวัในการขบัขีÉ 

ความปลอดภยั มคี่าเฉลีÉยตํÉาสุดดงันั Êนผู้วจิยัจงึมขีอ้เสนอแนะ ใหผู้ผ้ลติและผู้ประกอบการตระหนัก

ถึงการผลิต ขั Êนตอน  ชิÊนส่วน และโครงสร้างของสินค้า เพิÉมศักยภาพการขับขีÉ ฟังก์ชันในตัว

ผลติภณัฑเ์พืÉอตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค ตามไลฟ์สไตล์ 

 ด้านราคา ในเรืÉองระยะเวลาในการผ่อนชําระนาน มีค่าเฉลีÉยตํÉาสุด ดงันั Êน จึงควรมี

ช่องทางหรอืเทคนิคการผ่องชําระทีÉหลากหลาย มกีารเพิÉมโปรโมชั Éนหรอืเกณฑ์การชําระทีÉลูกค้า

สามารถเลอืก หรอืปรบัเปลีÉยนได ้เพืÉอตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค ตามไลฟ์สไตล์ 

 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ในเรืÉองมีจํานวนโชว์รูมและศูนย์บรกิารมีจํานวนมาก 

กระจายอยู่ทั Éวทุกภาคในประเทศไทย มคี่าเฉลีÉยตํÉาสุด ดงันั Êน ผู้ประกอบการจงึต้องหากลยุทธ์ใน



 

 

การจดัหาช่องทางการจดัจําหน่ายหรอื โฆษณาสนิคา้ใหห้ลากหลาย ครอบคลุม เพืÉอให้สอดคลอ้ง

กบัความตอ้งการผูบ้รโิภค ตามไลฟ์สไตล ์

  ด้านการส่งเสรมิการตลาด ในเรืÉองมบุีคลากรทีÉมคีวามชํานาญคอยให้คําแนะนํา

และบรกิารตลอดเวลา มคี่าเฉลีÉยตํÉาสุด ดงันั Êน ผู้ประกอบการจงึควรให้ความสําคญักบัการพฒันา

พนักงาน ในเรืÉองมาตรฐานการใหบ้รกิาร เพิÉมศกัยภาพด้านความรูท้ ีÉครอบคลุมและเชีÉยวชาญ เช่น 

การฝึกพฒันาบุคลกิภาพ การอบรมเพิÉมศกัยภาพเสรมิสร้างความรู้เรืÉองผลติภณัฑ ์เน้นเฉพาะดา้น

ใหเ้กิดความเชีÉยวชาญ เทคนิคการขายทีÉสามารถดงึดูดลูกค้า เป็นต้น  เพืÉอใหส้อดคล้องกบัความ

ต้องการผูบ้รโิภค ตามไลฟ์สไตล์ 
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