
 

บทท่ี  2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
  การศึกษาเร่ือง  ทัศนคติของผูใชรถยนตนั่งสวนบุคคลในกรุงเทพมหานครท่ีมีตอการใช
กาซธรรมชาติ NGV ในคร้ังนี้ ไดนําแนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของมาเปนแนวทางใน
การทําการศึกษา ไดแก    
  1. ทฤษฏีทางทัศนคติ 
  2. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix 4P’s) 
  
แนวคิด และทฤษฎี 
  1. ทฤษฏีทางทัศนคติ  (รังสรรค ประเสริฐศรี , 2548) 
  ทัศนคติ (Attitude) คือการประเมินหรือการตัดสินเกี่ยวกับความชอบหรือไมชอบ ในวัตถุ
คนหรือเหตุการณ ซ่ึงจะสะทอนใหเห็นถึงความรูสึกของคนคนหนึ่ง เกี่ยวกับบางส่ิงบางอยาง หรือ
เปนทาทีหรือแนวโนมของบุคคลท่ีแสดงตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง อาจเปนบุคคล กลุมคน ความคิด หรือ
ส่ิงของก็ได โดยมีความรูสึกหรือความเช่ือเปนพื้นฐาน ทัศนคติไมใชส่ิงเดียวกับคานิยม เพราะ
คานิยมเปนส่ิงท่ีเราเห็นคุณคา แตทัศนคติเปนความรูสึกดานอารมณ(พอใจหรือไมพอใจ) แตท้ัง 2 
อยางมีความสัมพันธกัน ทัศนคติเปนพลังอยางหนึ่งท่ีมองไมเห็นเชนเดียวกับชาติญาณหรือแรงจูงใจ 
แตเปนพลังซ่ึงสามารถผลักดันการกระทําบางอยางท่ีสอดคลองกับความรู สึกของทัศนคติ
 ลักษณะของทัศนคติ   
 1. ทัศนคติเปนส่ิงท่ีเรียนรู 
 2. ทัศนคติเปนแรงจูงใจท่ีจะทําใหบุคคลกลาเผชิญกับส่ิงเราหรือหลีกเล่ียง ดังนั้นทัศนคติ
จึงมีท้ังบวกท้ังลบ เชน ถานักเรียนมีทัศนคติบวกตอวิชาคณิตศาสตร นักเรียนจะชอบเรียน
คณิตศาสตรและเม่ืออยูช้ันมัธยมศึกษา ก็จะเลือกเรียนแขนงวิทยาศาสตร ตรงขามกับนักเรียนท่ีมี
ทัศนคติลบตอคณิตศาสตรก็จะไมชอบหรือไมมีแรงจูงใจท่ีจะเรียน เม่ืออยูช้ันมัธยมศึกษาก็จะเลือก
เรียนทางสายอักษรศาสตรทางภาษา เปนตน 
 3. ทัศนคติประกอบดวยสวนประกอบ 3 อยาง คือ  สวนของความเขาใจ (Cognitive 
Component) สวนของความรูสึก (Affective Component) และสวนของพฤติกรรม (Behavior 
Component) 
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 4. ทัศนคติเปล่ียนแปลงงาย การเปล่ียนแปลงทัศนคติอาจจะเปล่ียนแปลงจากบวกเปนลบ
หรือจากลบเปนบวก ซ่ึงบางคร้ังเรียกวา การเปล่ียนแปลงทิศทางของทัศนคติ หรืออาจจะ
เปล่ียนแปลงความเขมแข็ง (Intensity) หรือความมากนอย ทัศนคติบางอยางอาจจะหยุดเลิกไปได 
 5. ทัศนคติเปล่ียนแปรตามชุมชนหรือสังคมท่ีบุคคลนั้นเปนสมาชิก เนื่องจากชุมชนหรือ
สังคมหนึ่ง ๆ อาจจะมีคานิยมท่ีเปนอุดมการณพิเศษเฉพาะ ดังนั้นคานิยมเหลานี้จะมีอิทธิพลตอ
ทัศนคติของบุคคลท่ีเปนสมาชิก ในกรณีท่ีตองการเปล่ียนทัศนคติ จะตองเปล่ียนคานิยม 
 6. สังคมประกิต (Socialization) มีความสําคัญตอพัฒนาการทัศนคติของเด็ก โดยเฉพาะ
ทัศนคติตอความคิดและหลักการที่เปนนามธรรม เชน อุดมคติ ทัศนคติตอเสรีภาพในการพูด การ
เขียนเด็กท่ีมาจากครอบครัวท่ีมีสภาพเศรษฐกิจสังคมสูง จะมีทัศนคติบวกสูงสุด  
  สวนประกอบของทัศนคติ (Components of Attitudes) ประกอบดวย 3 สวน คือ   
  1.  สวนของความเขาใจ (Cognitive Component) คือสวนท่ีเปนความรู ความเขาใจในเร่ือง
ใดเร่ืองหน่ึง ซ่ึงจะสะทอนใหเห็นถึง ความคิดและความเช่ือของบุคคล ซ่ึงอาจถูกหรือผิดก็ได   
 2.  สวนของความรูสึก (Affective Component) คือ สวนท่ีสะทอนถึงอารมณ หรือ
ความรูสึก ของผูบริโภคท่ีมีตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง สภาพอารมณจะสามารถเพ่ิม
ประสบการณดานบวก (Positive) หรือดานลบ (Negative) ซ่ึงประสบการณ จะมีผลกระทบดาน
จิตใจ วิธีการปฏิบัติท่ีใชวัดการประเมินผล อาศัยเกณฑการใหคะแนนความพึงพอใจหรือไมพึง
พอใจ ดีหรือไมดี เห็นดวยหรือไมเห็นดวย 
 3. สวนของพฤติกรรม (Behavior Component) เปนสวนท่ีสะทอนถึงความนาจะเปนหรือ
แนวโนมท่ีจะมีพฤติกรรม การปฏิบัติ หรือปฏิกิริยาของผูบริโภคดวยวิธีใดวิธีหนึ่งตอทัศนคติท่ีมีตอ
ส่ิงหนึ่ง 
 

เกิดขึ้นกอน 
(Antecedents) 

 ทัศนคต ิ
(Attitude) 

 ผลลัพธ 
(Result) 

สวนของความเขาใจ 
(Cognitive 
component) 
:ความเช่ือถือ
(Beliefs)และคานิยม
(Value) 

กอใหเกิด สวนของความรูสึก
(Affective 
component) 
:ความรูสึก (Feeling) 

นําไปสู สวนของพฤตกิรรม 
(Behavioral 
component) 
:พฤติกรรมท่ีต้ังใจ 
(Intended behavior) 

ภาพท่ี 1  องคประกอบของทัศนคติ 
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 2. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (4 P’s) ของ Philip Kotler (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2541: 35-36) กลาวถึงสวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได เพื่อสนอง
ความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา 
(Price) ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place) และปจจัยดานสงเสริมการตลาด (Promotion) โดย
สวนประกอบทุกตัวมีความเก่ียวพันกัน และเทาเทียมกัน ข้ึนอยูกับผูบริหารจะวางกลยุทธ โดยเนน
น้ําหนักท่ี P ใดมากกวา เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย 
  1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความ
ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ
จึงประกอบดวย  สินคา  บริการ ความคิด  สถานท่ี องคกรหรือบุคคล โดยผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ 
  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือ ความแตกตางทางการ
แขงขัน (Competitive Differentiation)  
  1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ บรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
  1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ 
เพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ
ปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการ
ของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 
  1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 
Line) 
  2. ปจจัยดานราคา (Price)   หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (cost) 
ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ถาคุณคาสูง
กวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
  2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ตองพิจารณาวาการยอมรับ
ของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
  2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
  2.3 การแขงขัน 
  2.4 ปจจัยอ่ืนๆ 
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  3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง
ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยัง
ตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
  4. ปจจัยดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสาร เกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรจุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือท่ีสําคัญ
ไดแก 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรหรือ
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
 4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจ
ตลาดโดยใชบุคคล 
 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมการสงเสริมท่ีนอกเหนือจากการ
โฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุน
ความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืน 
 4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาวเปนการ
เสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง 
ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใด
กลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกจิกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และการตลาด
เช่ือมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง
โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ และทําให
เกิดการตอบสนองในทันที 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 สมชาย สีวลีพันธ (2547) ไดศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของผูขับข่ีรถแท็กซ่ีท่ีใชกาซ
ธรรมชาติ NGV ศึกษากรณีผูขับข่ีรถแท็กซ่ีในโครงการแท็กซ่ีอาสาสมัครใชกาซธรรมชาติในเขต
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กรุงเทพมหานคร ท่ีติดต้ังกับบริษัท ส.ศิริแสง จํากัด พบวาความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมตางของ
ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญใชรถแท็กซ่ียี่หอโตโยตา มีระยะเวลาของการติดต้ังอุปกรณกาซ
ธรรมชาติมาแลวของรถแท็กซ่ีประมาณ 3-6 เดือน ระยะทางท่ีวิ่งไดในเมืองและนอกเมืองเม่ือเติม
กาซ NGV เต็มถัง สามารถวิ่งไดมากกวา 200 กม.และระยะทางท่ีวิ่งมาแลวของการขับรถแท็กซ่ีใน
โครงการฯ สวนมากมีการใชงานแลว 50,001-70,000 กม. สําหรับความถ่ีท่ีเขาเติมกาซฯที่สถานี
บริการสวนมาก ใชน้ํามันเบนซิน สําหรับสาเหตุท่ีใชกาซธรรมชาติ NGV สวนมากตองการความ
ประหยัด/คุมคา รองลงมา อยากทดลองใช เจาของรถจัดให ดีตอสุขภาพ และการลดมลพิษ  
 ธีระชัย วาสนาสมสกุล (2545) ไดศึกษาเร่ือง ทัศนคติของผูบริโภคตอน้ํามันไบโอดีเซลใน
จังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามทั้งหมดเปนเพศชาย อายุเฉล่ีย 34-41 ป การศึกษา
ระดับประถมศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน 3,001-6,000 บาท อาชีพรับจางท่ัวไป สวนใหญรูจัก
น้ํามันไบโอดีเซลจากสถานีบริการน้ํามัน มีความคิดเห็นในดานผลิตภัณฑในเร่ืองของคุณภาพของ
น้ํามันไบโอดีเซลมากท่ีสุด รองลงมาดานราคา โดยมีราคาถูกกวาน้ํามันดีเซลธรรมดา ดานชองทาง
การจัดจําหนายใหความสําคัญกับการมีอูซอมรถ ปะยาง และลางรถภายในสถานีบริการนํ้ามัน ดาน
สงเสริมการตลาด ใหความสําคัญในเร่ืองของการแจกของแถม คูปอง ทัศนคติตอการใชน้ํามันไบโอ
ดีเซล สวนใหญเห็นวาน้ํามันดีเซลธรรมดามีคุณภาพดีกวาน้ํามันไบโอดีเซล และไมตองการที่จะใช
น้ํามันไบโอดีเซลตอไป 
 ปณิธาน โสมประภัศร (2549) ไดศึกษาเร่ือง ทัศนคติของผูใชรถยนตนั่งสวนบุคคลในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีตอการใชแกสโซฮอล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ
ระหวาง 31-40 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน นิยมใชรถญ่ีปุน 
ขนาดเคร่ือง 1,501-1,800 ซีซี อายุการใชงานของรถยนตไมเกิน 3 ป ในเร่ืองของทัศนคติดานความรู
ความเขาใจ ในสวนของผลิตภัณฑ คือแกสโซฮอลใชแทนน้ํามันได สวนของราคา แกสโซฮอล 95 
ราคาตํ่ากวาน้ํามันเบนซินออกเทน 95 ประมาณ 1.50 บาท สวนของชองทางการจัดจําหนาย มีสถานี
บริการแกสโซฮอลท้ังในกรุงเทพมหานครและตางจังหวัด และสวนของการสงเสริมการตลาด มีการ
รณรงคและประชาสัมพันธการใชแกสโซฮอลทางส่ือโทรทัศน ทัศนคติดานความคิดเห็น คือ สถานี
บริการแกสโซฮอลไมเพียงพอกับความตองการ ทัศนคติดานพฤติกรรม สวนใหญใชแกสโซฮอล 95 
โดยเติมในวันธรรมดา เวลา 17.01-20.00 น. เติมเดือนละไมเกิน 4 คร้ัง คาใชจายมากกวา 4,000 บาท
ตอเดือน และชําระดวยบัตรเครดิต ใชบริการสถานีปตท.มากท่ีสุด สําหรับผูท่ีเติมน้ํามันเบนซินสลับ
กับแกสโซฮอล สวนใหญเติมแกสโซฮอลเดือนละ 1-2 คร้ัง คาใชจาย 1,001-1,500 บาทและใช
บริการที่สถานีปตท.มากท่ีสุด และมีแนวโนมท่ีจะใชแกสโซฮอลตอไป 


