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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 

 
 แนวคิดและทฤษฎีในการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันไบโอดีเซลของผูใช
รถยนตในอําเภอเมืองเชียงใหม ผูศึกษาไดรวบรวม ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวของกับการศึกษาใน
คร้ังนี้ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี    

2.1.1 แนวคิดเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภค  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) กลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการ
คนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือองคกร 
เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  
 คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who, 
What, Why, Where, When Whom และ How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ คือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย 
Occupants Objects Objectives Organization Occasions Outlets และ Operations การใชคําถาม 7 
คําถามเพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับผูบริโภคมีรายละเอียดดังตอไปนี้ (ตารางท่ี 1) 
  1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทําให
ทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยาและพฤติกรรม
ศาสตร 
  2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบ
ถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ ไดแก คุณสมบัติหรือท่ี
ผูบริโภค ตองการซ้ือ (Product Component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน (Competitive 
Differentiation) 
  3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําให
ทราบถึงวัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความตองการของเขา            
ดานรางกายและจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ 
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      3.1  ปจจัยภายใน หรือปจจัยดานจิตวิทยา 
      3.2  ปจจัยภายนอก ประกอบดวยปจจัยทางสังคม วัฒนธรรม 
      3.3  ปจจัยเฉพาะบุคคล 
  4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Whom participates in the buying?) เปน
คําถามเพ่ือทําใหทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ (Organization) ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
ประกอบดวยผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 
  5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบ
ถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูของป ชวงวันใดของเดือน 
ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลสําคัญตาง ๆ 
  6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําให
ทราบถึงชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 
รานขายของชํา รานสะดวกซ้ือ 
  7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบ
ถึงข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดวยการรับรูปญหา การคนหาขอมูล              
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 พฤติกรรมผูบริโภคตาม6Ws และ 1H และกลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของแสดงดังตารางท่ี 1 

อรชร มณีสงฆ (2553) ไดมีแนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภคท่ีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ เม่ือ
ยอมรับผลิตภัณฑแลว โดยการตัดสินใจซ้ือหรือไมซ้ือนั้น ไมอาจพิจารณาไดจากการยอมรับ
ผลิตภัณฑเพียงอยางเดียว เนื่องจากมีการอิทธิพลจากท้ังภายนอกและภายใน กลาวคือ มีทัศนคติของ
ผูอ่ืน และสถานการณขณะนั้นมาเกี่ยวของ อีกท้ังตองใหผูบริโภคทราบทั้งตรายี่หอ ผูจําหนาย 
ปริมาณของผลิตภัณฑ รวมไปถึงรูปแบบการชําระเงินอีกดวย 
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ตารางท่ี 1 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (analyzing consumer behavior) 
คําถาม(6Wsและ1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
1. ใครอยูในตลาด

เปาหมาย  
(who is in the 
target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(occupants) ทางดาน  
1)  ประชากรศาสตร   
2)  ภูมิศาสตร   
3)  จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห   
4)  พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย  
ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนายและการ
สงเสริมการตลาดที่เหมาะสมและสามารถ
สนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร     
(what does the 
consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
(objects) 
สิ่งที่ผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑก็คือตองการคุณสมบัติ 
หรือ องคประกอบของผลิตภัณฑ 
(product Component) และความ
แตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน
(competitive differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ(product strategies) 
ประกอบดวย 
1)  ผลิตภัณฑหลัก   
2)  รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแกการ 
      บรรจุภัณฑ ตราสินคา รูปแบบ  
      บริการ คุณภาพ ลักษณะ นวัตกรรม   
3)  ผลิตภัณฑควบ   
4)  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง   
5)  ศักยภาพผลิตภัณฑความ 
     แตกตางทางการแขงขัน  
      (competitive differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึง
ซื้อ 

      (why does the   
      consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
(objectives) ผูบริโภคซื้อสินคา
เพ่ือสนองความตองการของเขา
ดานรางกายและดานจิตวิทยา ซึ่ง
ตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อ  คือ  
1)  ปจจัยภายในหรือปจจัย   
     ทางจิตวิทยา   
2)  ปจจัยทางสังคม และ 
     วัฒนธรรม  
3)  ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ  
1)  กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
     (product Strategies)   
2)  กลยุทธการสงเสริมการตลาด  
     (promotion Strategies) ประกอบดวย 
     กลยุทธการโฆษณาการขายโดยใช 
     พนักงานขาย การสงเสริมการขาย 
     การใหขาวสารประชาสัมพันธ   
3)  กลยุทธดานราคา(price Strategies)   
4)  กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย   
     (distribution channel strategies) 

ท่ีมา:  ปณิศา ลัญชานนท (2548) 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (analyzing consumer behavior) 
คําถาม(6Wsและ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ

ซื้อ 
(who participates 
in the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ
(organizations) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซึ่งประกอบดวย  
1)  ผูริเริ่ม   
2)  ผูมีอิทธิพล   
3)  ผูตัดสินใจซื้อ   
4)  ผูซื้อ   
5)  ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ การโฆษณา
และ(หรือ) กลยุทธการสงเสริม
การตลาด (advertising and 
promotion strategies) โดยใชกลุม
อิทธิพล 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(when does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซื้อ (occasions) เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือ ชวงฤดูใด
ของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลา
ใดของโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาล
วันสําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (promotion 
strategies) เชน 
ทําการสงเสริมการตลาดเมื่อใดจึง
จะสอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
(where does the consumer 
buy?) 

ชองทางหรือแหลง (outlets) ที่
ผูบริโภคไปทําการซื้อ   

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(distribution channel strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะผานคน
กลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 
(how does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(operations) ประกอบดวย   
1)   การรับรูปญหา   
2)   การคนหาขอมูล   
3)   การประเมินผลทาง 
      การเลือก   
4)   ตัดสินใจซื้อ   
5)   ความรูสึกหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชกันมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (promotion 
strategies) ประกอบดวยการ
โฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย 
การสงเสริมการขาย การใหขาว 
และการประชาสัมพันธ การตลาด
ทางตรง เชน พนักงานขายจะ
กําหนดวัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุประสงคในการ
ตัดสินใจซื้อ 

ท่ีมา:  ปณิศา ลัญชานนท (2548) 
 
 
 



8 

 

2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 พิรดา   กสินาชีวะ (2547) ไดทําการศึกษาเร่ืองการรับรู  ทัศนคติและปจจัยท่ีมีผลตอการ
ใชไบโอดีเซลเพื่อทดแทนเช้ือเพลิงดีเซลสําหรับรถยนต จากการศึกษาพบวา ผูผลิตและผูจัด
จําหนายไบโอดีเซลเชิงพาณิชยมีจุดแข็งในดานประสบการณและศักยภาพในการผลิตและจําหนาย
น้ํามันสําเร็จรูป แตจุดออนคือ ตนทุนการผลิตสูง ชองทางการจัดจําหนายไมครอบคลุมและการ
โฆษณาประชาสัมพันธยังไมมากเทาท่ีควร อยางไรก็ดีการสนับสนุนดานพลังงานทดแทนของ
ภาครัฐและเอกชน ผนวกกับกระแสความสนใจในพลังงานทางเลือกของผูบริโภคถือเปนโอกาสทาง
การตลาด แตการรับรูขอมูลเกี่ยวกับน้ํามันไบโอดีเซลท่ีคลาดเคล่ือนของผูบริโภคก็ยังคงเปน
อุปสรรคตอการพัฒนาตลาด สวนการสํารวจผูบริโภคพบวา แมวาผูบริโภครอยละ 60 จะรูจักและ
รับรูขอมูลเกี่ยวกับไบโอดีเซล แตสวนใหญยังไมเคยใชเปนเช้ือเพลิง และยังมีผูบริโภคเกือบรอยละ
40 ท่ีไมรูจัก ไบโอดีเซล โดยผูบริโภคสวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการใชไบโอดีเซลคือการมี
ชองทางการจัดจําหนายที่ครอบคลุม กลยุทธท่ีผูวิจัยเสนอแนะนําคือ นําเสนอผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ 
โดยเนนท่ีการสราง ความม่ันใจแกผูบริโภคต้ังราคาจําหนายไบโอดีเซลใหต่ํากวาน้ํามันดีเซลหมุนเร็ว 
พิจารณาเพิ่มจํานวนสถานีบริการที่มีไบโอดีเซลจําหนายเพื่อใหสะดวกในการใชบริการของ
ผูบริโภค และมีการสงเสริมการตลาดเพ่ือใหผูบริโภครูจักและมีความรูเชิงขอเท็จจริงเกี่ยวกับไบโอ
ดีเซล มากข้ึน 
 ชัยวัฒน ชัยเรืองวิทย (2552) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การเลือกใชน้ํามันไบโอดีเซลของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม จากการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 20-40 ป สําเร็จการศึกษาสูงสุด หรือกําลังศึกษาในระดับ
ปริญญาตรี และมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 25,001-35,000 และ 5,001-15,000 
บาท โดยทราบขอมูลเกี่ยวกับน้ํามันไบโอดีเซลจากส่ือประเภทโทรทัศน จากการศึกษาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชน้ํามันไบโอดีเซลของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม 
เรียงตามลําดับคาเฉล่ียรวม ไดแก ปจจัยไดการจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด และปจจัยดานผลิตภัณฑ สําหรับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชน้ํามันไบโอดีเซล ท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดในแตละปจจัยหลัก คือ ปจจัยดานการจัดจําหนาย ไดแก ความมีช่ือเสียงของตัวแทนจําหนาย
น้ํามันไบโอดีเซล ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาของนํ้ามันไบโอดีเซลถูกกวาน้ํามันดีเซลธรรมดา 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การลดราคาน้ํามันไบโอดีเซล เนื่องจากการเติมน้ํามันดวย
ตนเอง และปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก ความเชื่อม่ันของผูผลิตน้ํามันไบโอดีเซล และอัตราการ
ส้ินเปลืองในการใชน้ํามันไบโอดีเซล  นอกจากปจจัยสวนประสมทางการตลาดแลวปจจัยอ่ืนๆ ท่ีมี
ผลตอการเลือกใชน้ํามันไบโอดีเซล ซ่ึงมีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับมาก ปจจัยยอยมีคาเฉล่ียสูงสุด 
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ไดแก บริษัทผูผลิตรถยนตรับรองการใชน้ํามันไบโอดีเซล ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การเลือกใชน้ํามันไบโอดีเซล เม่ือจําแนกตามเพศ อายุ อาชีพ และรายไดตอเดือน ผลการศึกษา
พบวาสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไมแตกตางกันมากนัก พฤติกรรม
การใชน้ํามันไบโอดีเซลของผูบริโภค พบวา สาเหตุท่ีใชน้ํามัน ไบโอดีเซลเนื่องจากไดรับคําแนะนํา
จากเพื่อน ญาติ คนรูจักหรือผูเช่ียวชาญดานเคร่ืองยนต โดยใชน้ํามันไบโอดีเซลมามากกวา 1 ป 
ความถ่ีในการเติมน้ํามันคือ มากกวา 2 คร้ังตอเดือน เติมเม่ือน้ํามันใกลหมด ชวงเวลาท่ีเติมน้ํามัน คือ 
หลังเลิกงาน หลังเลิกเรียน หรือในชวงเย็น และเติมท้ังสถานีบริการ ปตท. และบางจาก ตามความสะดวก
โดยคาใชจายในการเติมน้ํามันในแตละคร้ัง คือ 500-1,000 บาท และเติมตามจํานวนเงินท่ีตองการ 
 สมัย เรืองเดช (2549) การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของ
ผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกใชน้ํามันไบโอดีเซล (Bio-Diesel) กรณีศึกษาผูบริโภค ในเขตจังหวัด
สระบุรี ศึกษาปจจัยดานบุคคลที่มีตอการเลือกใชน้ํามันไบโอดีเซล จําแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ 
รายไดตอเดือน วุฒิการศึกษาศึกษาความสัมพันธของพฤติกรรมของผูบริโภคกับการเลือกใช
น้ํามันไบโอดีเซล พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 30 ป ไมเกิน 40 ป 
การศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท/ธุรกิจเอกชน มีรายได 10,000 – 20,000 
บาท ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับปานกลาง ดานผลิตภัณฑ (Product) และใหความสําคัญ
ตามลําดับ คือ น้ํามันไบโอดีเซล (Bio-Diesel) ทําใหรถมีกําลังมากข้ึน การใชน้ํามันไบโอดีเซล(Bio-
Diesel) ทําใหมีอัตราสิ้นเปลืองลดลง การใชน้ํามันไบโอดีเซล (Bio-Diesel) ทําใหเคร่ืองยนตมีความ
รอนในระดับปกติ การใชน้ํามันไบโอดีเซล (Bio-Diesel) ทําใหเคร่ืองสตารทติดงาย และการใช
น้ํามันไบโอดีเซล (Bio-Diesel) ทําใหเคร่ืองยนตไมสะดุด/วิ่งเรียบผูบริโภคใหความสําคัญในระดับ
ปานกลาง ดานราคา (Price) และใหความสําคัญตามลําดับ คือ พอใจกับสวนท่ีไดรับจากสถานีผู
บริการน้ํามันจากการชําระเงิน คุณภาพของนํ้ามันไบโอดีเซล (Bio-Diesel) ปจจุบันเหมาะสมกับ
ราคาแลว และราคาของนํ้ามันไบโอดีเซล (Bio-Diesel)มีความเหมาะสมกับตลาดปจจุบัน ผูบริโภค
ใหความสําคัญในระดับนอย คือ ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) และใหความสําคัญตามลําดับ 
คือ สถานีจําหนายน้ํามันไบโอดีเซล (Bio-Diesel) แตละแหงมีคุณภาพไมแตกตางกัน สถานีจําหนาย
น้ํามันไบโอดีเซล (Bio-Diesel) มีจํานวนมากเพียงพอ ชองบริการจําหนายน้ํามันไบโอดีเซล (Bio-
Diesel) มีจํานวนมากเพียงพอ ผูผลิตและสถานีจําหนายน้ํามันไบโอดีเซล (Bio-Diesel) มีจํานวนมาก
เพียงพอผูบริโภคใหความสําคัญในระดับนอย คือ ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) และให
ความสําคัญตามลําดับ คือการสงเสริมการขายนํ้ามันไบโอดีเซล (Bio-Diesel) ในปจจุบันมีความ
เหมาะสม การรณรงคประชาสัมพันธของบริษัทผูจําหนายน้ํามันในปจจุบันเหมาะสมแลว และการ
โฆษณาในปจจุบันมีความเหมาะสมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถ่ีในการเติมน้ํามันนอย
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กวา 1 คร้ังในหน่ึงสัปดาห มีปริมาณการเติมน้ํามันตอคร้ังนอยกวา 100 ลิตร การเลือกและตัดสินใจ
ดวยตนเองมากท่ีสุด คาเฉล่ีย 4.25 บุคคลอ่ืน ๆ มีอิทธิพลตอการเลือกใชน้ํามันไบโอดีเซลนอยท่ีสุด 
คาเฉล่ีย 1.39 การเลือกใชน้ํามันไบโอดีเซล (Bio-Diesel) พบวา มีเหตุผลท่ีเลือกใชน้ํามันไบโอดีเซล
เพราะประหยัดพลังงานปานกลาง มีเหตุผลท่ีจะเลือกใชน้ํามันไบโอดีเซลโดยรวมในอนาคตมาก
ท่ีสุด 
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2.3 กรอบแนวคิด 

ขอมูลท่ัวไป 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. การศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดตอเดือน 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามัน 

ไบโอดีเซล 

ของผูใชรถยนตในอําเภอเมือง เชียงใหม 

การตัดสินใจซื้อนํ้ามันไบโอดีเซล

ของผูใชรถยนต 

ในอําเภอเมือง เชียงใหม 

สวนประสมการตลาด 

1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
4. ดานสงเสริมการตลาด 

 


