
 

บทท่ี  2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
  การศึกษาเร่ือง  ทัศนคติของผูใชรถยนตนั่งสวนบุคคลในกรุงเทพมหานครท่ีมีตอการใช
กาซธรรมชาติ NGV ในคร้ังนี้ ไดนําแนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของมาเปนแนวทางใน
การทําการศึกษา ไดแก    
  1. ทฤษฏีทางทัศนคติ 
  2. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix 4P’s) 
  
แนวคิด และทฤษฎี 
  1. ทฤษฏีทางทัศนคติ  (รังสรรค ประเสริฐศรี , 2548) 
  ทัศนคติ (Attitude) คือการประเมินหรือการตัดสินเกี่ยวกับความชอบหรือไมชอบ ในวัตถุ
คนหรือเหตุการณ ซ่ึงจะสะทอนใหเห็นถึงความรูสึกของคนคนหนึ่ง เกี่ยวกับบางส่ิงบางอยาง หรือ
เปนทาทีหรือแนวโนมของบุคคลท่ีแสดงตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง อาจเปนบุคคล กลุมคน ความคิด หรือ
ส่ิงของก็ได โดยมีความรูสึกหรือความเช่ือเปนพื้นฐาน ทัศนคติไมใชส่ิงเดียวกับคานิยม เพราะ
คานิยมเปนส่ิงท่ีเราเห็นคุณคา แตทัศนคติเปนความรูสึกดานอารมณ(พอใจหรือไมพอใจ) แตท้ัง 2 
อยางมีความสัมพันธกัน ทัศนคติเปนพลังอยางหนึ่งท่ีมองไมเห็นเชนเดียวกับชาติญาณหรือแรงจูงใจ 
แตเปนพลังซ่ึงสามารถผลักดันการกระทําบางอยางท่ีสอดคลองกับความรู สึกของทัศนคติ
 ลักษณะของทัศนคติ   
 1. ทัศนคติเปนส่ิงท่ีเรียนรู 
 2. ทัศนคติเปนแรงจูงใจท่ีจะทําใหบุคคลกลาเผชิญกับส่ิงเราหรือหลีกเล่ียง ดังนั้นทัศนคติ
จึงมีท้ังบวกท้ังลบ เชน ถานักเรียนมีทัศนคติบวกตอวิชาคณิตศาสตร นักเรียนจะชอบเรียน
คณิตศาสตรและเม่ืออยูช้ันมัธยมศึกษา ก็จะเลือกเรียนแขนงวิทยาศาสตร ตรงขามกับนักเรียนท่ีมี
ทัศนคติลบตอคณิตศาสตรก็จะไมชอบหรือไมมีแรงจูงใจท่ีจะเรียน เม่ืออยูช้ันมัธยมศึกษาก็จะเลือก
เรียนทางสายอักษรศาสตรทางภาษา เปนตน 
 3. ทัศนคติประกอบดวยสวนประกอบ 3 อยาง คือ  สวนของความเขาใจ (Cognitive 
Component) สวนของความรูสึก (Affective Component) และสวนของพฤติกรรม (Behavior 
Component) 
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 4. ทัศนคติเปล่ียนแปลงงาย การเปล่ียนแปลงทัศนคติอาจจะเปล่ียนแปลงจากบวกเปนลบ
หรือจากลบเปนบวก ซ่ึงบางคร้ังเรียกวา การเปล่ียนแปลงทิศทางของทัศนคติ หรืออาจจะ
เปล่ียนแปลงความเขมแข็ง (Intensity) หรือความมากนอย ทัศนคติบางอยางอาจจะหยุดเลิกไปได 
 5. ทัศนคติเปล่ียนแปรตามชุมชนหรือสังคมท่ีบุคคลนั้นเปนสมาชิก เนื่องจากชุมชนหรือ
สังคมหนึ่ง ๆ อาจจะมีคานิยมท่ีเปนอุดมการณพิเศษเฉพาะ ดังนั้นคานิยมเหลานี้จะมีอิทธิพลตอ
ทัศนคติของบุคคลท่ีเปนสมาชิก ในกรณีท่ีตองการเปล่ียนทัศนคติ จะตองเปล่ียนคานิยม 
 6. สังคมประกิต (Socialization) มีความสําคัญตอพัฒนาการทัศนคติของเด็ก โดยเฉพาะ
ทัศนคติตอความคิดและหลักการที่เปนนามธรรม เชน อุดมคติ ทัศนคติตอเสรีภาพในการพูด การ
เขียนเด็กท่ีมาจากครอบครัวท่ีมีสภาพเศรษฐกิจสังคมสูง จะมีทัศนคติบวกสูงสุด  
  สวนประกอบของทัศนคติ (Components of Attitudes) ประกอบดวย 3 สวน คือ   
  1.  สวนของความเขาใจ (Cognitive Component) คือสวนท่ีเปนความรู ความเขาใจในเร่ือง
ใดเร่ืองหน่ึง ซ่ึงจะสะทอนใหเห็นถึง ความคิดและความเช่ือของบุคคล ซ่ึงอาจถูกหรือผิดก็ได   
 2.  สวนของความรูสึก (Affective Component) คือ สวนท่ีสะทอนถึงอารมณ หรือ
ความรูสึก ของผูบริโภคท่ีมีตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง สภาพอารมณจะสามารถเพ่ิม
ประสบการณดานบวก (Positive) หรือดานลบ (Negative) ซ่ึงประสบการณ จะมีผลกระทบดาน
จิตใจ วิธีการปฏิบัติท่ีใชวัดการประเมินผล อาศัยเกณฑการใหคะแนนความพึงพอใจหรือไมพึง
พอใจ ดีหรือไมดี เห็นดวยหรือไมเห็นดวย 
 3. สวนของพฤติกรรม (Behavior Component) เปนสวนท่ีสะทอนถึงความนาจะเปนหรือ
แนวโนมท่ีจะมีพฤติกรรม การปฏิบัติ หรือปฏิกิริยาของผูบริโภคดวยวิธีใดวิธีหนึ่งตอทัศนคติท่ีมีตอ
ส่ิงหนึ่ง 
 

เกิดขึ้นกอน 
(Antecedents) 

 ทัศนคต ิ
(Attitude) 

 ผลลัพธ 
(Result) 

สวนของความเขาใจ 
(Cognitive 
component) 
:ความเช่ือถือ
(Beliefs)และคานิยม
(Value) 

กอใหเกิด สวนของความรูสึก
(Affective 
component) 
:ความรูสึก (Feeling) 

นําไปสู สวนของพฤตกิรรม 
(Behavioral 
component) 
:พฤติกรรมท่ีต้ังใจ 
(Intended behavior) 

ภาพท่ี 1  องคประกอบของทัศนคติ 
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 2. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (4 P’s) ของ Philip Kotler (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2541: 35-36) กลาวถึงสวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได เพื่อสนอง
ความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา 
(Price) ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place) และปจจัยดานสงเสริมการตลาด (Promotion) โดย
สวนประกอบทุกตัวมีความเก่ียวพันกัน และเทาเทียมกัน ข้ึนอยูกับผูบริหารจะวางกลยุทธ โดยเนน
น้ําหนักท่ี P ใดมากกวา เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย 
  1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความ
ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ
จึงประกอบดวย  สินคา  บริการ ความคิด  สถานท่ี องคกรหรือบุคคล โดยผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ 
  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือ ความแตกตางทางการ
แขงขัน (Competitive Differentiation)  
  1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ บรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
  1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ 
เพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ
ปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการ
ของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 
  1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 
Line) 
  2. ปจจัยดานราคา (Price)   หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (cost) 
ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ถาคุณคาสูง
กวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
  2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ตองพิจารณาวาการยอมรับ
ของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
  2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
  2.3 การแขงขัน 
  2.4 ปจจัยอ่ืนๆ 
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  3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง
ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยัง
ตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
  4. ปจจัยดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสาร เกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรจุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือท่ีสําคัญ
ไดแก 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรหรือ
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
 4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจ
ตลาดโดยใชบุคคล 
 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมการสงเสริมท่ีนอกเหนือจากการ
โฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุน
ความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืน 
 4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาวเปนการ
เสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง 
ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใด
กลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกจิกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และการตลาด
เช่ือมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง
โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ และทําให
เกิดการตอบสนองในทันที 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 สมชาย สีวลีพันธ (2547) ไดศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของผูขับข่ีรถแท็กซ่ีท่ีใชกาซ
ธรรมชาติ NGV ศึกษากรณีผูขับข่ีรถแท็กซ่ีในโครงการแท็กซ่ีอาสาสมัครใชกาซธรรมชาติในเขต
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กรุงเทพมหานคร ท่ีติดต้ังกับบริษัท ส.ศิริแสง จํากัด พบวาความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมตางของ
ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญใชรถแท็กซ่ียี่หอโตโยตา มีระยะเวลาของการติดต้ังอุปกรณกาซ
ธรรมชาติมาแลวของรถแท็กซ่ีประมาณ 3-6 เดือน ระยะทางท่ีวิ่งไดในเมืองและนอกเมืองเม่ือเติม
กาซ NGV เต็มถัง สามารถวิ่งไดมากกวา 200 กม.และระยะทางท่ีวิ่งมาแลวของการขับรถแท็กซ่ีใน
โครงการฯ สวนมากมีการใชงานแลว 50,001-70,000 กม. สําหรับความถ่ีท่ีเขาเติมกาซฯที่สถานี
บริการสวนมาก ใชน้ํามันเบนซิน สําหรับสาเหตุท่ีใชกาซธรรมชาติ NGV สวนมากตองการความ
ประหยัด/คุมคา รองลงมา อยากทดลองใช เจาของรถจัดให ดีตอสุขภาพ และการลดมลพิษ  
 ธีระชัย วาสนาสมสกุล (2545) ไดศึกษาเร่ือง ทัศนคติของผูบริโภคตอน้ํามันไบโอดีเซลใน
จังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามทั้งหมดเปนเพศชาย อายุเฉล่ีย 34-41 ป การศึกษา
ระดับประถมศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน 3,001-6,000 บาท อาชีพรับจางท่ัวไป สวนใหญรูจัก
น้ํามันไบโอดีเซลจากสถานีบริการน้ํามัน มีความคิดเห็นในดานผลิตภัณฑในเร่ืองของคุณภาพของ
น้ํามันไบโอดีเซลมากท่ีสุด รองลงมาดานราคา โดยมีราคาถูกกวาน้ํามันดีเซลธรรมดา ดานชองทาง
การจัดจําหนายใหความสําคัญกับการมีอูซอมรถ ปะยาง และลางรถภายในสถานีบริการนํ้ามัน ดาน
สงเสริมการตลาด ใหความสําคัญในเร่ืองของการแจกของแถม คูปอง ทัศนคติตอการใชน้ํามันไบโอ
ดีเซล สวนใหญเห็นวาน้ํามันดีเซลธรรมดามีคุณภาพดีกวาน้ํามันไบโอดีเซล และไมตองการที่จะใช
น้ํามันไบโอดีเซลตอไป 
 ปณิธาน โสมประภัศร (2549) ไดศึกษาเร่ือง ทัศนคติของผูใชรถยนตนั่งสวนบุคคลในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีตอการใชแกสโซฮอล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ
ระหวาง 31-40 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน นิยมใชรถญ่ีปุน 
ขนาดเคร่ือง 1,501-1,800 ซีซี อายุการใชงานของรถยนตไมเกิน 3 ป ในเร่ืองของทัศนคติดานความรู
ความเขาใจ ในสวนของผลิตภัณฑ คือแกสโซฮอลใชแทนน้ํามันได สวนของราคา แกสโซฮอล 95 
ราคาตํ่ากวาน้ํามันเบนซินออกเทน 95 ประมาณ 1.50 บาท สวนของชองทางการจัดจําหนาย มีสถานี
บริการแกสโซฮอลท้ังในกรุงเทพมหานครและตางจังหวัด และสวนของการสงเสริมการตลาด มีการ
รณรงคและประชาสัมพันธการใชแกสโซฮอลทางส่ือโทรทัศน ทัศนคติดานความคิดเห็น คือ สถานี
บริการแกสโซฮอลไมเพียงพอกับความตองการ ทัศนคติดานพฤติกรรม สวนใหญใชแกสโซฮอล 95 
โดยเติมในวันธรรมดา เวลา 17.01-20.00 น. เติมเดือนละไมเกิน 4 คร้ัง คาใชจายมากกวา 4,000 บาท
ตอเดือน และชําระดวยบัตรเครดิต ใชบริการสถานีปตท.มากท่ีสุด สําหรับผูท่ีเติมน้ํามันเบนซินสลับ
กับแกสโซฮอล สวนใหญเติมแกสโซฮอลเดือนละ 1-2 คร้ัง คาใชจาย 1,001-1,500 บาทและใช
บริการที่สถานีปตท.มากท่ีสุด และมีแนวโนมท่ีจะใชแกสโซฮอลตอไป 


