
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

 
 ในการศึกษาความพึงพอใจของผูใชรถยนตนั่งสวนบุคคลในการใชกาซติดรถยนต LPG 
ในเขตกรุงเทพมหานครในครั้งนี้ มีทฤษฎีและแนวคิด ดงันี้ 

1.  แนวคดิเรื่องความพึงพอใจ 
2.  ทฤษฎีทางการตลาดบริการ 

 
1.  แนวคิดเรื่องความพงึพอใจ 
 แนวความคิดความพึงพอใจของ Philip Kotler (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และ
คณะ,2547)   อธิบายวา   ความพึงพอใจ (Satisfaction)  เปนความรูสึกของบุคคลที่แสดงความยินดี 
หรือผิดหวังอนัเปนผลมาจากการเปรียบเทยีบผลลัพธที่ไดจากการใชสินคาหรือบริการ กับความ
คาดหวัง  ถาผลจากการใชสินคา หรือบริการต่ํากวาความคาดหวัง  ลูกคาก็จะไมพอใจ  ในขณะที่ถา
ผลลัพธเปนไปตามความคาดหวัง  ลูกคาก็พอใจ   และถาผลลัพธมีคาเกินความคาดหวัง  ลูกคาก็ยิ่ง
พอใจมากขึน้  การสรางความพึงพอใจสูงสุดเปนตัวเชื่อมทางอารมณตอตรายีห่อสินคาของบริษัท
นั้นๆ  ซ่ึงลูกคาสรางความคาดหวังจากประสบการณซ้ือที่ผานมา  จากคําแนะนําของเพื่อน  จาก
นักการตลาด  จากขาวสารของคูแขง และจากคํามั่นสัญญาที่ใหไว  ถานักการตลาดใหความคาดหวงั
แกลูกคาไวสูงลูกคาอาจผิดหวัง แตถากําหนดไวต่ําก็ทาํใหไมเปนที่ดงึดูดใจ ในปจจุบันบริษัทที่
ประสบความสําเร็จ     สรางความคาดหวงัใหเหมาะสมกับการนําเสนอ    เพื่อหวังจะใหบรรลุความ
พึงพอใจโดยรวมของลูกคา (Total Customer Satisfaction) ซ่ึงมี 2 องคประกอบ คือ 
 1. หวงโซคณุคา (Value Chain) เปนการสรางคุณคาผลิตภัณฑแกลูกคาโดยใช
กิจกรรมตางๆ  ซ่ึงประกอบดวยกิจกรรมพืน้ฐาน (Primary Activities) ที่ใชในการะบวนการผลิต
สินคาหรือบริการ เชน การนําวัตถุดิบเขาสูธุรกิจ การแปรรูปใหเปนสินคาสําเร็จรูป การลําเลียง
สินคาสําเร็จรูป  การทําตลาด  รวมถึงการใหบริการ  และกิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
ที่เปนกิจกรรมที่ชวยเสริมกจิกรรมพื้นฐาน เชน การจัดซื้อจัดหา การพัฒนาเทคโนโลยี การจัดการ
ทรัพยากรมนษุย  และโครงสรางปจจัยพื้นฐานขององคกร 
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 2. เครือขายการสงมอบคุณคา (Value Delivery Network)   โดยยดึหลักการ
ตอบสนองที่รวดเรว็  มีการปรับปรุงอยางตอเนื่อง และมีคุณภาพ  เพือ่สรางความไดเปรียบในการ
แขงขันที่นอกเหนือจากการดาํเนินงาน  โดยกลับไปดูที่ผูจัดจําหนาย และลูกคา  ที่เรียกวา หวงโซ
อุปทาน(Supply Chain) ทั้งนี้ความสัมพันธระหวาง ความพึงพอใจของลูกคา กับความภกัดีของ
ลูกคา(Customer Loyalty) อาจไมเปนสดัสวนกนั  สมมุติวาการประเมินความพึงพอใจของลูกคา
ถูกกําหนดใหเปนคะแนนโดยกําหนดเปนระดับ(Scale) จาก 1 คะแนน ถึง 5 คะแนน  ถาลูกคา
ประเมินให 1 คะแนน  แสดงวามีความพงึพอใจในระดบัต่ํา และจะละทิ้งบริษัทนัน้ไป หรือพูดให
บริษัทเสียหาย  ณ ระดับ 2-4 ลูกคารูสึกคอนขางพึงพอใจ  แตก็ยังเปนระดับที่งายตอการตัดสินใจ
เปลี่ยนใจไปซือ้จากบริษัทอืน่ถามีขอเสนอที่ดีกวา   ถาคะแนนอยูในระดับ 5 ลูกคากจ็ะกลับมาซื้อซํ้า 
และจะพูดถึงบริษัทในทางที่ดี 
 
การกําหนดคณุคาและความพึงพอใจของลกูคา (Defining Customer Value And Satisfaction) 

  อดุลย จาตุรงคกุล(2546)  กลาวถึงการกําหนดคณุคาและความพึงพอใจของลูกคาไววา
ในปจจุบนัผลิตภัณฑและบรกิาร มีความหลากหลายทั้งทางดานตรายีห่อ ราคา และ   ผูจัดจําหนาย 
ลูกคาจะคาดคะเนวาสิ่งที่เสนอขายของบริษัทใดจะใหคณุคาแกเขามากที่สุด ลูกคาเปนผูแสวงหา
คุณคาใหมากที่สุด (Value Maximizers) โดยมีตนทนุการเสาะแสวงหานอยที่สุด ใชความรูไม
มากนัก ไมตองเดินไกล และมีรายไดไมตองมาก ลูกคาจะสรางความคาดหมายเกี่ยวกับคณุคาที่จะ
ไดรับขึ้นและแสวงหา ไมวาลูกคาจะไดรับคุณคาตามที่คาดหมายหรือไม ก็จะกระทบกับความพึง
พอใจและแนวโนมในการซื้อดวย  ซ่ึงลูกคาจะเปรียบเทยีบคุณคารวมที่ไดรับจากสนิคาหรือบริการ
กับตนทุนรวมที่ตองเสียไปเพื่อใหไดสินคาหรือบริการนัน้ๆ  ตามรูปที่ 1 
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รูปที่ 1 แสดงคุณคาที่ลูกคารับรูเปรียบเทียบกับตนทนุรวมของลูกคา 
 

 ตามรูปจะเห็นวา คุณคาที่สงมอบใหแกลูกคา หรือคุณคาที่ลูกคารับรู (Customer 

Perceived Value: CPV)   หมายถึง  ความแตกตางระหวางคณุคารวมสําหรับลูกคา กับตนทุน
ของลูกคา  คุณคาสําหรับลูกคาทั้งหมดเปนคุณประโยชนจํานวนหนึ่งที่ลูกคาคาดวาจะไดรับจาก
สินคาหรือบริการ สวนตนทุนรวมของลูกคาเปนตนทนุจํานวนหนึ่งที่ลูกคาคาดวาจะตองจายเพื่อให
ไดรับและเพื่อใชสินคาหรือบริการ 
 
2. ทฤษฎีทางการตลาดบริการ (Integrated Service Management)  

ทฤษฎีทางการตลาดบริการของ  Christopher  Lovelock  And Lauren Wright 
(อดุลย  จาตุรงคกุล และคณะ,2546)  กลาวถึง   แนวความคิดสวนประสมทางการตลาดบริการวา
มีองคประกอบ 7  อยางดังนี้ 

คุณคาท่ีสงมอบใหลูกคา 
(Customer Delivered Value) 

ตนทุนรวมของลูกคา 
(Total Customer Cost) 

 
-  ตนทุนทางการเงิน 
   (Monetary Cost) 
-  ตนทุนเวลา 
   (Time Cost) 
-  ตนทุนความพยายามทางกาย 
    (Energy Cost) 
-  ตนทุนทางจิตวิทยา 
    (Psychic Cost) 

คุณคารวมสําหรับลูกคา 
(Total Customer Value) 

 
-  คุณคาในรปูผลิตภัณฑ 
   (Product Value) 
-  คุณคาในรปูบริการ 
   (Service Value) 
-  คุณคาจากบุคคลากร 
   (Personnel Value) 
-  คุณคาของภาพพจน 
    (Image Value) 
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 1. ผลิตภัณฑ (Product)  คือ   ส่ิงใดสิ่งหนึ่งที่นําเสนอแกลูกคา  เพื่อตอบสนองความ
ตองการของลูกคา  และสรางคุณคา  ผูบริหารจะตองพจิารณาผลิตภณัฑทั้งผลิตภณัฑหลัก (Core 

Product) และองคประกอบเสริม โดยผลิตภัณฑตองสอดคลองกับความตองการของลูกคาและ
แขงขันกับผลิตภัณฑของคูแขงขันได 
 2. ราคา (Price) คือ ตนทุนทั้งหมดที่ลูกคาตองจายในการแลกเปลีย่นกับสินคาหรือ
บริการ รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม  ซ่ึงตองจายพรอมสินคา
ที่เปนตัวเงิน  นอกจากนี้ยังรวมถึงสิ่งอื่นที่ลูกคารับภาระไวในการซื้อ  
 3. สถานที่จดัจําหนาย (Place) เปนกระบวนการทํางานที่จะทําใหสินคาหรือบริการ
ไปสูตลาด เพือ่ใหผูบริโภคไดบริโภคสินคา หรือบริการตามที่ตองการ รวมถึงชองทางการจําหนาย
ซ่ึงเปนไปไดทัง้ชองทางทั่วไป และใชอิเล็คทรอนิกส    ทั้งนี้ขึ้นอยูกับรูปแบบของผลิตภัณฑที่จะ
สงมอบ  ส่ิงสําคัญที่ถือเปนกลยุทธในการบริการ ไดแก ความรวดเร็ว  และความสะดวก ซ่ึงเปน
ส่ิงสําคัญที่ลูกคาคาดหวงัวาจะไดรับ 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการสื่อการตลาดที่ตองแนใจวาตลาด
เปาหมายเขาใจ  และใหคุณคาแกส่ิงที่เสนอขาย  องคประกอบนี้มีบทบาทสําคัญ 3 ประการ ไดแก 
ใหขาวสารและคําแนะนําทีจ่าํเปน จูงใจกลุมเปาหมายใหเห็นถึงความดีของผลิตภัณฑ และสงเสริม
ลูกคาใหกอปฏิกิริยาเมื่อถึงเวลาอันควร  การสื่อสารอาจทําโดยตวับุคคล เชนพนักงานขาย  หรือ
ผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร แผนพับ และ Web Site  
 5. บุคลากร (People) หมายถึง ผูที่เกีย่วของทั้งหมดในการนําเสนอบริการ  ซ่ึงมี
อิทธิพลตอการรับรูของลูกคา  การฝกอบรม และการจูงใจพนักงาน  ทําใหเกดิการใหบริการที่
แตกตาง  ซ่ึงทําใหลูกคาพึงพอใจ 
 6. ส่ิงนําเสนอทางกายภาพ และรูปแบบการใหบริการ (Physical Evidence)  เปน
หลักฐานเสริมที่มองเห็นได และแสดงถึงรูปแบบและคุณภาพของบริการ เนื่องจากบริการเปน
ขอเสนอที่เปนนามธรรมไมสามารถจับตองได  จึงตองทาํใหเปนรูปธรรมที่ชัดเจนขึน้ 
 7. กระบวนการ (Process) เปนกระบวนการ  หรือกิจกรรมที่เกิดขึ้นในการสงมอบ
บริการใหกับลูกคา การออกแบบ และจัดการขบวนการในเชิงปฏิบัติอยางมปีระสิทธิภาพ 
กระบวนการนัน้สามารถอธิบายไดวา เปนวธีิการและลําดบัขั้นตอนซึ่งระบบการบรกิารตองดาํเนนิไป  
กระบวนการผลิตบริการที่ออกแบบมาไมดีมักจะสรางความไมพอใจใหลูกคา เนื่องจากอาจมีความ
ลาชา มีขั้นตอนมาก และมีประสิทธิภาพในการบริการต่ํา  ในขณะเดียวกนักระบวนการผลิต
บริการที่ไมดีกส็งผลกระทบแกพนกังานทีใ่หบริการแกลูกคา(Front Line Staff) ในการทํางาน ส่ิง
เหลานี้จะสงผลถึงคุณภาพของผลผลิตในการบริการ และความลมเหลวในการบริการในที่สุด 
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วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 

ระพิณพงษ  ชัยสุข (2542) ไดศกึษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกบริโภคน้ํามันเชื้อเพลิง
รถยนตในอําเภอเมือง จังหวัดเชยีงใหม โดยใชแบบสอบถามจํานวน 410 ชุด ใชสมการถดถอย 
(Regression Analysis) เทคนคิการถดถอยกาํลังสองที่นอยที่สุด (Ordinary Least Square : OLS) และ
คาเฉลี่ย รอยละ ในการวิเคราะห จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชน้ํามันไรสาร
ตะกัว่ สวนใหญใชบริการสถานีบริการน้ํามัน ปตท. หากราคาน้ํามันของยี่หออ่ืนปรับลดลงอยาง
นอย 25 สตางค ผูตอบแบบสอบถามรอยละ 43 จะเปลี่ยนไปใชยีห่อที่ราคาถูกกวาทันที ผูตอบ
แบบสอบถามนิยมใชบริการสถานีบริการที่อยูติดถนนใหญ เขา-ออกสะดวก โดยไมเจาะจงสถานี 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเติมน้ํามัน 4-6 คร้ังตอเดือน เติมน้ํามันครั้งละ 201-400 บาท สวนใหญ
ชําระดวยเงินสด ส่ิงกระตุนทางการตลาด หรือสวนประสมการตลาด  ดานผลิตภัณฑ ผูตอบ
แบบสอบถามเห็นวาน้ํามันมคีวามแตกตางกันตามยีห่อ โดยสวนใหญมีความชือ่ถือในผลิตภัณฑ
น้ํามันของ ปตท. มากที่สุด ดานราคา ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญกับราคาที่ต่ํากวาของ
น้ํามันแตละยีห่อเปนอันดับแรก ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ
ทําเลที่ตั้งของสถานีบริการน้ํามันคือควรอยูติดถนนใหญ เขาออกไดสะดวก โดยควรหางจากบาน
หรือที่ทํางาน ต่ํากวา 5 กโิลเมตร และเปนสถานีที่มีพนักงานบริการสุภาพและรวดเร็ว ดานการ
สงเสริมการตลาด พบวา ไมมีผลตอการเลือกใชบริการสถานีบริการน้ํามัน  

 
ธีรพล  กอนแกว (2544) ไดศึกษาเรื่องความคิดเหน็ของคนขับรถ�������

เกี่ยวกบการใชกาซธรรมชาติเปนเชื้อเพลิงสําหรับรถแท็กซี่ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช
แบบสอบถาม 400 ชุด วิเคราะหโดยใช  คารอยละ คาเฉลี่ย และการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (F-Test) พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเจาของรถแท็กซี่เองรอยละ 52.5 รองลงมา
เปนรถเชารอยละ 27.3 อายกุารใชงานของรถมากกวา 5 ป มีรอยละ 60.5 ในการใชเชื้อเพลิงพบวา
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรอยละ 48.5 ใชเชื้อเพลิง 2 ประเภท คือน้าํมันเบนซินและกาซแอลพจีี 
รองลงมารอยละ 27.3 ใชน้ํามันเบนซิน และรอยละ 23.7 ใชกาซแอลพีจี ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญรอยละ 41 มีความรูเกีย่วกับกาซธรรมชาติดี และรอยละ 25 มีความรูนอย ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญรอยละ 70.8 เหน็ดวยอยางยิ่งกับการที่ ปตท. ควรติดตั้งอุปกรณใหโดยไมคิดคาใชจาย 
และผูขับแท็กซี่ตองการเปนผูมีสวนรวมในการลดมลดภาวะฝุนละอองในกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาดานความตองการในการใชกาซธรรมชาติเปนเชื้อเพลิงพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญตองการใหราคากาซธรรมชาติถูกกวาน้ํามันเบนซินประมาณรอยละ 41-50 ตองการให
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คาใชจายในการติดตั้งอุปกรณสําหรับการใชกาซธรรมชาตินอยกวา 5,000 บาท และตองการให
ระยะหางของสถานีบริการกาซธรรมชาติมีระยะประมาณ 9-12 กิโลเมตร    

 
พรเพ็ญ  เลิศทัศนวงศ (2546) ไดศึกษาเรื่องทัศนคติที่มีตอพลังงานทดแทน (เอทานอล) 

เปนเชื้อเพลิงรถยนตของผูบริโภคในจังหวดัสมุทรสาคร โดยใชแบบสอบถามจํานวน 372 ชุด 
วิเคราะหโดยใช คาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และการทดสอบความสัมพันธ พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนชาย อายเุฉลี่ยระหวาง 26-35 ป การศกึษาระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 10,001-15,000 บาท สวนใหญเปนพนักงานบริษัท  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมมี
ความรูความเขาใจเกีย่วกับพลังงานทดแทน (เอทานอล)  ทราบเพียงวาใชแทนน้ํามนัเบนซินไดและ
มีจําหนายเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร ผูตอบแบบสอบถามมีความรูสึกตอพลังงานทดแทน (เอ
ทานอล)  ตอเร่ืองตางๆ ในระดับปานกลาง ยกเวนเรื่องราคามีความเหน็ดวยมากที่ราคาควรต่ํากวา
น้ํามันเบนซินออกเทน 91 ดานพฤติกรรม ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญยังไมแนใจในการใช
พลังงานทดแทน (เอทานอล)   โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ตองการเติมพลังงานทดแทน     
(เอทานอล) จากสถานีบริการของ ปตท.   และสวนใหญไมแนใจในการแนะนําพลังงานทดแทน   
(เอทานอล) เปนเชื้อเพลิงรถยนตไปยังบคุคลอื่นที่รูจัก จากผลการศึกษาความสัมพันธของทัศนคติ
กับปจจยัสวนบุคคลพบวา ผูตอบแบบสอบถามทั้งชายและหญิงทราบวามีการรณรงคใหใชพลังงาน
ทดแทน (เอทานอล)  โดยผูที่มีการศกึษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป และผูที่ประกอบอาชีพขาราชการ 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ และพนักงานบริษัท มีความรูความเขาใจที่ถูกตองตอพลังงานทดแทน          
(เอทานอล)  วาเปนเชื้อเพลิงที่ใชแทนน้ํามันเบนซินได โดยพนกังานบริษัทมแีนวโนมที่จะใช
พลังงานทดแทน (เอทานอล)  หากมีราคาถูกกวาน้ํามันเบนซิน  

 
อนุรักษ  วงศเรือง (2548) ไดศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นของคนขับแท็กซี ่ NGV เกีย่วกบั

กาซธรรมชาติสําหรับยานยนต โดยใชแบบสอบถามจํานวน 370 คน วิเคราะหโดยใช คารอยละ 
คาเฉลี่ย คาเบีย่งเบนมาตรฐาน t-test และการวเิคราะหความแปรปรวนทางเดยีว (F-Test) พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีอายุระหวาง 31 – 40 ป มีระดับการศึกษา ป.6 หรือต่ํากวา และมี
ประสบการณในการขับแทก็ซี่ประมาณ 1 – 5 ป รถแท็กซี่สวนใหญเปนรถเชา และเปนยี่หอโตโยตา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชรถแท็กซี่ที่ทําการติดตั้งอุปกรณกาซธรรมชาติยานยนตมาแลว
ประมาณ 1 ปหรือนอยกวา ความแตกตางของราคาคาเชารถตอผลัดของรถแท็กซี่ที่เติมน้ํามันเบนซนิ
กับกาซธรรมชาติสําหรับยานยนตอยูระหวาง 101 – 150 บาท และความแตกตางของราคาคาเชารถ
แท็กซี่ที่เติมกาซหุงตมกับกาซธรรมชาติสําหรับยานยนตนอยกวา 100 บาท ผูตอบแบบสอบถามไม
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ทราบวาแหลงเงินทุนที่นํามาใชในการติดตัง้อุปกรณเนื่องจากเปนรถเชาของบริษัท และสาเหตุทีห่ัน
มาใชรถที่เติมกาซธรรมชาติสําหรับยานยนตคือ ประหยดั 

 
ปณิธาน โสมประภัศร (2549)  ไดศกึษาเรื่อง ทัศนคติของผูใชรถยนตนั่งสวนบุคคลใน

เขตกรุงเทพมหานครที่มีตอการใชแกสโซฮอล  โดยใชแบบสอบถามจํานวน 350 คน วิเคราะหโดย
ใช คาความถี่ รอยละ และคาเฉลี่ย  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 31 
– 40 ป สถานภาพสมรส  การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบรษิทัเอกชน รายได
เฉลี่ยตอเดือน มากกวา 35,000 บาท ใชรถยนตจากประเทศญี่ปุน ขนาดเครื่องยนต 1,501 – 1,800 ซี
ซี อายุการใชงานของรถยนต ไมเกิน 3 ป 

ทัศนคติดานความรูความเขาใจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความรูความเขาใจในดาน
ตางๆ มากที่สุด ดังนี้ ดานผลิตภัณฑ คือ แกสโซฮอลใชแทนน้ํามนัเบนซินได ดานราคา คือ แกส
โซฮอล 95 ราคาต่ํากวาน้ํามนัเบนซินออกเทน 95 ประมาณ 1.50 บาท ดานชองทางการจัดจําหนาย 
คือ มีสถานีบริการแกสโซฮอลทั้งในกรุงเทพมหานครและตางจังหวัด ดานการสงเสริมการตลาด คอื 
มีการรณรงคและประชาสัมพันธการใชแกสโซฮอลทางสื่อโทรทัศน 

ทัศนคติดานความรูสึก ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ตามปจจัยสวนประสม
การตลาด อยูในระดบัปานกลางทุกปจจยั โดยเรียงลําดบัไดดังนี ้ ดานชองทางการจัดจําหนายมาก
ที่สุด คือ สถานีบริการแกสโซฮอลไมเพียงพอกับความตองการ รองลงมาดานผลิตภัณฑ คือ แกส
โซฮอลสามารถใชแทนน้ํามนัเบนซินไดจริง ดานการสงเสริมการตลาด คือ มีการประชาสัมพันธให
ความรูเร่ืองแกสโซฮอลอยางตอเนื่อง และดานราคา คือ แกสโซฮอล 95 ราคาต่ํากวาน้ํามันเบนซนิ
ออกเทน 95 ประมาณ 1.50 บาท เหมาะสมแลว 

ทัศนคติดานพฤติกรรม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชแกสโซฮอล 95 โดยเติม
ในวนัธรรมดา (วันจันทร-วนัศุกร) เวลา 17.01-20.00 น. โดยเติมเดอืนละไมเกนิ 4 คร้ัง คาใชจาย
มากกวา 4,000 บาทตอเดือน และชําระดวยบัตรเครดิต ใชบริการสถานีปตท. มากที่สุด สําหรับผูที่
เติมน้ํามันเบนซินสลับกับแกสโซฮอล สวนใหญเติมแกสโซฮอลเดือนละ 1-2 คร้ัง คาใชจาย 1,001-
1,500 บาท และใชบริการทีส่ถานี ปตท. มากที่สุด และมีแนวโนมที่จะใชแกสโซฮอลตอไป แตรูสึก
ไมมั่นใจตอการแนะนําใหผูอ่ืนใชแกสโซฮอล  

ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจใชแกสโซฮอล พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาเปนอันดับแรก รองลงมา คือ ดาน
ผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ  
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ปญหาและอุปสรรคจากการใชแกสโซฮอล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ 
ประสบปญหาสถานีบริการแกสโซฮอลไมเพียงพอและไมทั่วถึง 

 
ภูมิเผา  สําราญคง (2550) ไดศึกษาเรื่องทัศนคติของผูใชรถยนตสวนบุคคลในจังหวัด

เชียงใหมที่มีตอการใชกาซแอลพีจี โดยใชแบบสอบถาม จํานวน 350 ราย และนําขอมูลที่ไดมา 
ประมวลผลโดยใชสถิติความถี่ คาเฉลี่ย และรอยละ และใชสถิติอางอิง (Inferential Statistics) ไดแก 
การทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยของสองกลุมประชากร (T-test) และการทดสอบความแตกตาง
คาเฉลี่ยมากกวาสองกลุมประชากร (One-way ANOVA)  
 ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 42-49 ป สถานภาพ
สมรส  การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกิจ มีรายไดเฉลี่ย 10,000-
20,000 บาทตอเดือน 
 รถยนตของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญที่ติดตั้งระบบกาซแอลพีจี คือ เกงตอนเดียว เกง
สองตอน เกงสองตอนแวน กระบะสี่ประตู (รย.1) ขนาดเครื่องยนต 1,600 ซีซี โดยใชน้ํามันเบนซนิ 
91 รวมกับกาซแอลพีจี โดยมีอายุการใชงานของรถยนตที่นํามาติดตั้งระบบกาซแอลพีจีมากกวา 10 
ป มีระยะเวลาการใชกาซแอลพีจีมาแลว 6 เดือน-1 ป 
 ดานความรูความเขาใจเกี่ยวกับการใชกาซแอลพีจี ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทราบ
ขอมูลเกี่ยวกับกาซแอลพีจีจากเพื่อน ญาติ คนรูจัก และมคีวามรูความเขาใจในระดับ “มากที่สุด” ใน
ประเด็น เมือ่ติดตั้งระบบกาซแอลพีจีแลว ตองแจงจดทะเบียนใชกาซแอลพีจีกบักรมการขนสง
จังหวดั 
 ดานความคดิเห็นผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับ “เห็นดวยมาก” เกี่ยวกับการ
ใชกาซแอลพีจ ี และ “เห็นดวยมากที่สุด” กับปจจยัดานราคา คือ การใชกาซแอลพีจีเปนการลด
คาใชจายในการเติมเชื้อเพลิง 
 เมื่อทําการเปรียบเทียบกอนและหลังติตั้งระบบกาซแอลพีจี ในดานสมรรถนะของ
เครื่องยนต และประสิทธิภาพของการเผาไหมเชื้อเพลิง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา “ไม
แตกตางกัน” ในดานความรูสึกปลอดภัย ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเปนวากอนติดตั้ง “ปลอดภัย
มากกวา” สวนในดานการประหยดัพลังงานเชื้อเพลิง มีความคิดเปนวาหลังตดิตั้ง “ประหยัด
มากกวา” 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทราบวารถยนตของตนติดตั้งกาซในระบบใด โดยนยิมติดตั้ง
ระบบดูดแบบคงที่ (Fix Mixer) มีขนาดถังบรรจุกาซ 58 ลิตร มีคาใชจายในการติดตั้ง 10,001-
20,000 บาท โดยในแตละเดอืนเติมกาซแอลพีจี 3-4 คร้ัง โดยนิยมเตมิเวลา 17.01-20.00 น. ในวนั
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ธรรมดา (จันทร-ศุกร) มีคาใชจายในการเตมิกาซแอลพีจี 1,001-1,500 บาท/เดือน เหตผุลหลักในการ
เลือกใชบริการในสถานีบริการกาซแอลพจีี คือ เปนทางผานไป-กลับที่ทํางาน หรือที่พัก สวน
สถานที่ที่ตองการใหมกีารตั้งสถานีบริการกาซแอลพีจีเพิม่ขึ้น คือ ถนนสายเชียงใหม-หางดง โดยจะ
ใชกาซแอลพีจตีอไปแนนอนและจะแนะนําใหผูอ่ืนติดตั้งระบบกาซแอลพจีี 
 โดยภาพรวมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีทัศนคติเชิงบวกเกี่ยวกับการใชกาซแอลพีจี 
โดยประเมนิจากการที่ผูตอบแบบสอบถามมีความรูความเขาใจในการใชกาซแอลพีจ ี และมีความ
คิดเห็นในระดบัเห็นดวยมากกับประเดน็ความคิดเห็นเกี่ยวกับการใชกาซแอลพีจีตามลักษณะสวน
ประสมการตลาดโดยรวม สวนในดานพฤติกรรมและแนวโนมการแสดงออกพบวาผูตอบแบบ 
สอบถามจะใชกาซแอลพีจีตอไป และจะแนะนําใหผูอ่ืนติดตั้งระบบกาซแอลพีจี แตยังมีทัศนคติเชงิ
ลบในเรื่อง ความรูสึกปลอดภัยหลังการติดตั้งระบบกาซแอลพีจี 
 ดานปญหาที่พบในการใชกาซแอลพีจีเปนเชื้อเพลิงสําหรับรถยนต พบปญหาในระดบั “มี
ปญหานอย” โดยเหน็วาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด “มีปญหามากที่สุด” คือ การสงเสริมการ
ขายดวยวิธีการตาง ๆ เชน การแจกของแถม การแจกคูปองเมื่อเติมกาซ มีนอย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 


