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ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร1 

INFLUENCING FACTORS AFFECTING THE CONSUMER’S BUYING DECISION 

PROCESS OF ELECTRIC VEHICLES IN BANGKOK 
วัชรพงษ์ พงษ์สมบูรณ์1 

 
บทคัดย่อ 

งานวิจัยน้ีมีว ัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้า 2) เพื่อศึกษา 
ส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์ไฟฟ้า  3) เพื่ อ เป รียบเทียบปัจจัยด้านประชากรศาสต ร์ 
ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้า 4) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยการสุ่มตัวอย่างจากกลุ่ม
ผู ้บริโภคอายุ 20 ปีขึ้ นไปในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ตัวอย่าง ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันส่งผลให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าแตกต่างกัน พบว่า 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าในภาพรวมจะแตกต่างกนัขึ้นอยู่กบัปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นเพศ 
และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ในด้านการรับรู้ปัญหาจะขึ้ นอยู่กับรายได้เฉล่ียต่อเดือนเพียงปัจจัยเดียว  
ดา้นการแสวงหาขอ้มูลจะขึ้นอยู่กบัเพศ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอายุ ดา้นการประเมินทางเลือกขึ้นอยู่กบั
เพศ อายุ และระดบัการศึกษา ดา้นการตดัสินใจซ้ือขึ้นอยู่กบัเพศเพียงอย่างเดียว ส่วนพฤติกรรมหลงัซ้ือไม่
ขึ้นกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ทั้ง 5 ดา้น และจากการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการท างานมีอิทธิพล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้ารวม และดา้นการตดัสินใจซ้ือ ส่วนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และด้านส่ิงแวดลอ้มท่ีลูกคา้สัมผสัไม่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้ารวม และด้าน 
การตดัสินใจซ้ือ 

 
ABSTRACT 

The research aimed to achieve four main objectives: 1) Investigating the buying decision process 
for purchasing electric vehicles; 2) Analyzing the marketing mix of electric vehicles; 3) Comparing 
demographic factors influencing the buying decision process for purchasing electric vehicles; and 4) 
Assessing the marketing mix's influence on the buying decision process for consumers purchasing electric 

 
1 นกัศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ 
คณะรัฐศาสตร์และคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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vehicles in Bangkok. Conducting a sample survey of 400 consumers aged 20 and above in Bangkok revealed 
distinct variations in the buying decision processes for electric vehicle purchases based on demographic 
factors. The study discovered that demographic factors such as gender and average monthly income 
significantly influence the overall buying decision process for electric vehicles. Specifically, problem 
recognition correlates solely with average monthly income. Meanwhile, the information search phase is 
influenced by gender, average monthly income, and age, whereas the evaluation of alternatives is impacted 
by gender, age, and education level. Interestingly, the purchasing decision itself appears to be gender-
dependent, whereas post-purchase behavior shows no significant correlation with any of the demographic 
factors analyzed. In terms of the marketing mix's influence on the buying decision process for purchasing 
electric vehicles among consumers in Bangkok, it was found that the marketing mix in terms of product, 
price, promotion, people, and process influences the overall buying decision process to purchase electric 
vehicles and purchasing decisions. As for place and physical evidence does not influence the overall buying 
decision process to purchase electric vehicles and purchasing decisions. 
 
ท่ีมาและความส าคัญของปัญหา 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือเป็นกระบวนการท่ีส าคญัท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือ

บริการต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ โดยผูผ้ลิตหรือผูใ้ห้บริการจะตอ้งผลิตสินคา้ หรือให้บริการกบั

ผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือและบริโภคผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นเป็นรูปแบบ

ตามกระบวนการคิด แมว้า่ผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั แต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบในการตดัสินใจ

ซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกัน ไม่ว่าจะเป็นการรับรู้ปัญหาหรือความต้องการโดยทราบว่าตนเองมีปัญหาหรือความ

ตอ้งการบริโภคส่ิงใด ท าให้เกิดการเปรียบเทียบระหว่างส่ิงท่ีมีอยู่ กบัส่ิงท่ีตอ้งการ หลงัจากนั้นจะท าการ

แสวงหาขอ้มูล เพื่อประกอบการตดัสินใจ โดยขั้นตอนน้ีอาจใช้เวลาแตกต่างกัน บางคนใช้เวลาสั้นระดับ

นาทีหรือในบางคนใช้เวลายาวนานเป็นเดือนขึ้นอยู่กับพฤติกรรมของผูบ้ริโภค หลงัจากนั้นจะเขา้สู่การ

ประเมินทางเลือก โดยการน าขอ้มูลมาพิจารณาเพื่อเลือกผลิตภณัฑ์จากหลายๆ ทางเลือก มีการเปรียบเทียบ

เพื่อเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการแทจ้ริงและเขา้สู่การตดัสินใจซ้ือ โดยผูบ้ริโภคใช้เวลาตั้งแต่กระบวนการใน

การแสวงหาขอ้มูลตลอดจนกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัไปขึ้นอยู่กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค

และการรับรู้ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์นั่นเอง หลงัจากการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแล้วนั้น 

ผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการต่อไปคือพฤติกรรมหลังการซ้ือ ซ่ึงเป็นประสบการณ์ตรงจากการบริโภค

ผลิตภณัฑห์รือบริการอาจเป็นประสบการณ์เชิงบวกหรือเชิงลบก็ได ้ถา้ผูบ้ริโภคไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีกว่าท่ี

คาดหวงัไวแ้ละเกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้หรือบริการจะส่งผลให้เกิดการซ้ือซ ้ า หากผูบ้ริโภคได้รับ
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ประสบการณ์แย่กว่าท่ีคาดหวงัจะไม่เกิดความพึงพอใจ ส่งผลให้เกิดเลิกซ้ือผลิตภัณฑ์ หรืออาจมีการ

ร้องเรียนไปยงับริษัท และบอกต่อไปยงัสาธารณชน ส่งผลให้ช่ือเสียงของผลิตภัณฑ์เสียหายไปด้วย  

(Leon G.. Schiffman, & Wisenblit, J.,2014) นอกจากกระบวนการตดัสินใจซ้ือแลว้ ปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภค

ใชใ้นการพิจารณาก็คือ ผลิตภณัฑ ์หรือบริการ โดยผูบ้ริโภคอาจจะมีการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์หรือบริการ

จากประเด็นท่ีแตกต่างกนัไป ส าหรับผลิตภณัฑมี์ปัจจยัในการเปรียบเทียบ อาทิเช่น ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด นอกจากน้ีการให้บริการยงัมีปัจจยัด้านกระบวนการ ดา้น

พนักงาน และด้านส่ิงแวดลอ้มท่ีลูกคา้สัมผสั เขา้มาเก่ียวขอ้งอีกด้วย หรือท่ีรู้จกักันว่า “ส่วนประสมทาง

การตลาด” (Kolter,1997) จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จึงเป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัและการคดัเลือกสินคา้

และบริการเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุดนัน่เอง 

จากประเด็นท่ีกล่าวทั้งเร่ืองของกระบวนการตดัสินใจซ้ือและส่วนประสมทางการตลาดเป็นส่ิงท่ี

ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัและพิจารณาในการเลือกสรรสินคา้และบริการต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของตน จึงเป็นท่ีมาของการศึกษาคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

รถยนต์ไฟฟ้าของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร” เพื่อน าผลวิเคราะห์ท่ีได้ไปต่อยอดทางธุรกิจใน

อุตสาหกรรมยานยนตไ์ฟฟ้า รวมไปถึงใชเ้ป็นขอ้มูลส าหรับการส่งเสริมนโยบายภาครัฐ และเป็นประโยชน์

ต่อผูท่ี้สนใจศึกษารถยนตไ์ฟฟ้าในอนาคตต่อไป 

 
ค าถามในการวิจัย 

1. กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัใด 

2. ส่วนประสมทางการตลาดของรถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัใด 

3. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัหรือไม่ อยา่งไร  

4. ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานครหรือไม่ อยา่งไร  

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของรถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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4. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกีย่วข้องกบัการวิจัย 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร” ทาง ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารทางวิชาการ  และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
โดยมีสาระส าคญั ดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 

Kotler (2003) กล่าวไวว้่า นักจิตวิทยาตอ้งเขา้ใจกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยใช้
แนวคิด 5 ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ีผูบ้ริโภคไม่จ าเป็นตอ้งท าตามกระบวนการทุกขั้นตอน
ตามล าดบั โดยอาจมีการขา้มขั้นตอนใดก็ไดไ้ม่ตอ้งด าเนินการตามขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหาหรือความ
ตอ้งการ (Problem Recognition/Need Recognition) การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) การประเมิน
ทางเลือก (Evaluation of Alternative) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 
(Post-Purchase Behavior) โดยสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

การรับรู้ปัญหาหรือความต้องการ (Problem Recognition/ Need Recognition) เป็นขั้นแรกท่ี
ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ และเกิดความตอ้งการสินคา้หรือบริการ ซ่ึงอาจเกิดจากส่ิงเร้าภายใน หรือจากส่ิงเร้า
ภายนอกท่ีเป็นตวักระตุน้ ซ่ึงเป็นจุดส าคญัท่ีท าให้เกิดความตอ้งการในการซ้ือสินคา้ หรือบริการท่ีแตกต่าง
กนัไปในแต่ละบุคคล  

การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) เป็นขั้นตอนท่ีเกิดต่อจากขั้นตอนการรับรู้ปัญหาหรือ
ความตอ้งการ กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการจะพยายามแสวงหาขอ้มูล หรือศึกษา
รายละเอียดของสินค้าและบริการนั้นๆ ท าการเปรียบเทียบราคาจากหลายๆแหล่ง ค้นหาช่องทางท่ีจัด
จ าหน่าย รวมไปถึงการค้นหารายการการส่งเสริมการตลาดต่างๆ โดยการค้นหาข้อมูลในปัจจุบันท่ีมี
หลากหลายช่องทางเพื่อใชใ้นการประกอบการตดัสินใจซ้ือ  

การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) คือขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะประเมินเปรียบเทียบ
ขอ้มูลของสินคา้หรือบริการ ในดา้นของคุณประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ และท าการเลือกให้แคบลง หรือ
เจาะจง เพื่อให้ไดท้างเลือกท่ีผูบ้ริโภคตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด ก่อนเขา้สู่การตดัสินใจซ้ือให้เหมาะสม
โดยขึ้นอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคดว้ย 

การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หมายถึง การเลือกหรือการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ
บนทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ตอบสนองความตอ้งการ หรือปัญหาของผูบ้ริโภค โดยสินคา้และบริการท่ีเลือกซ้ือตรง
ตามวตัถุประสงค ์และ มีราคาท่ีเหมาะสม ท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้ 
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พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เม่ือผูบ้ริโภคไดใ้ชสิ้นคา้หรือบริการแลว้นั้น จะมี
การประเมินผลจากการใช้งานในตวัสินคา้หรือบริการ หากเกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้นั้นๆ จะท าให้เกิดความ
จงรักภกัดีต่อสินคา้หรือต่อยี่หอ้นั้น ท่ีเรียกวา่ Brand Royalty ท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้าและบอกต่อคนรอบขา้ง 
แต่หากไม่พึงพอใจในสินคา้และบริการนั้นๆ ก็จะเกิดพฤติกรรมตรงกนัขา้มคือไม่กลบัไปซ้ือซ ้ าอีก และบอกต่อกบั
คนรอบขา้งไม่ใหซ้ื้อเช่นกนั 

 

2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  

Kotler and Keller (2016) กล่าวว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบด้วย 7 
ประการ ไดแ้ก่ 1) ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้และบริการ อาจประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์หลกั และผลิตภณัฑ์
เสริม โดยแสดงให้เห็นถึงผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ตอ้งการ เพื่อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัให้กบัหน่วย
ธุรกิจ 2) ราคา หมายถึง ค่าใชจ่้าย หรือตน้ทุน อาจจะอยูใ่นรูปแบบของตวัเงินหรือเวลาซ่ึงสะทอ้นคุณค่าของ
ผลิตภณัฑ์ 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางท่ีจะน าส่งผลิตภณัฑ์หรือการส่งมอบสินคา้หรือ
บริการใหก้บัลูกคา้ โดยมีเง่ือนไขช่วงเวลาใด ใชเ้วลาในการส่งมอบนานเท่าใด สถานท่ีส่งมอบอยูท่ี่ใด และมี
การส่งมอบกันอย่างไร 4) การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมด้านการออกแบบเพื่อจูงใจ และการ
ส่ือสารดา้นการตลาดและสร้างความพึงพอใจใหเ้กิดขึ้นกบัลูกคา้หรือผูรั้บบริการ 5) บุคลากร หมายถึง ปัจจยั
ทางดา้นบุคคลกรทั้งหมดไม่ว่าจะเป็นพนักงานขาย พนักงานบริการลูกคา้ ท่ีสามารถดูแลและตอบสนอง
ความต้องการให้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี 6) ลักษณะทางกายภาพท่ีลูกค้าสัมผสั หมายถึง สถานท่ีหรือ
ส่ิงแวดล้อม รวมไปถึงองค์ประกอบต่าง ๆ ท่ีลูกค้าหรือผูรั้บบริการสามารถสัมผสัหรือจับต้องได้ เช่น 
ศูนยบ์ริการ อาคารสถานท่ี เป็นตน้ และสุดทา้ย 7) กระบวนการ หมายถึง ขั้นตอนกระบวนการท่ีจ าเป็นใน
การท างานและให้บริการแก่ลูกคา้ เช่น ขั้นตอนการน าเสนอสินคา้หรือบริการ การบริการหลงัการขาย การ
ส่งมอบสินคา้หรือบริการ เป็นตน้  

 

3. แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยด้านประชากรศาสตร์  

Defleur & Ball Rokeaoh (1996) กล่าวว่า บุคคลท่ีอยู่ในล าดบัชั้นทางสังคมเดียวกนัจะเลือก และ
ตอบสนองต่อส่ิงเร้าในรูปแบบเดียวกนั ส่วนบุคคลท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัจะมีลกัษณะ
ทางจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนั โดยมนุษยมี์ความแตกต่างกนัทางจิตวิทยาบุคคล อาจมาจากการเรียนรู้ การเล้ียงดู
ท่ีแตกต่างกนั การเปิดรับข่าวสาร ค่านิยม และความเช่ือถือท่ีต่างกนัโดยปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส าคญั
และนิยมใช ้ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดส้ามารถอธิบายไดด้งัน้ี  

1. เพศ เป็นปัจจยัท่ีส่งผลใหเ้กิดความแตกต่างกนั ทั้งดา้นความคิด ค่านิยม และทศันคติของแต่ละ
บุคคล เพศหญิงจะมีความตอ้งการจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ซ่ึงเป็นผลมาจากบทบาททางสังคม
และวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั โดยเพศถือเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีนิยมใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
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2. อายุ เป็นปัจจัยท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกันในด้านความคิด พฤติกรรม โดยคนท่ีมีอายุ
แตกต่างกนัจะมีประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้เกิดทศันคติ และความนึกคิดท่ีแตกต่างกนั ส่งผล
ใหต้อบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคแตกต่างกนัตามอายนุัน่เอง 

3. ระดบัการศึกษา เป็นอีกปัจจยัท่ีนิยมน ามาใชใ้นการจ าแนกประชากร โดยการศึกษาเป็นปัจจยั
ท่ีส่งผลใหค้นมีทศันคติ ความคิด และพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั บุคคลท่ีมีระดบัการศึกษาสูงจะเป็นผูมี้ความรู้
กวา้งขวางและเช่ือในหลกัเหตและผลมากกวา่บุคคลอ่ืน 

4. อาชีพ เป็นอีกปัจจยัท่ีนิยมน ามาใชใ้นการจ าแนกประชากร เน่ืองจากอาชีพจะส่งผลต่อรายได้
และทศันคติ ท าใหอ้าชีพท่ีแตกต่างกนัอาจจะมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัได ้

5. รายได ้เป็นตวัแปรท่ีนิยมน าไปใช้ในการแบ่งส่วนตลาด โดยรายไดถื้อเป็นตวัแปรส าคัญท่ี
สามารถบ่งบอกว่าบุคคลนั้นมีความสามารถหรือไม่มีความสามารถในการซ้ือสินคา้ในช่วงราคาท่ีแตกต่าง
กนัไดห้รือไม่  

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ       
2. อาย ุ    
3. ระดบัการศึกษา  
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
5. อาชีพ 
 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้า 

1. การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ 

2. การแสวงหาขอ้มูล  

3. การประเมินทางเลือก  

4. การตดัสินใจซ้ือ  

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  

ส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์ไฟฟ้า  
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด   
5. ดา้นบุคลากร  
6. ดา้นกระบวนการในการท างาน  
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีลกูคา้สัมผสั  
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ระเบียบวิธีวิจัย 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร”  มีวิธีการวิจยั ดงัน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
  1.1 ประชากร คือ กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 20 ปีขึ้นไปท่ีมีภูมิล าเนา อาศัย หรือท างานอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร จ านวน 4,511,074 คน อา้งอิงขอ้มูลสถิติกรุงเทพมหานคร กองยุทธศาสตร์บริหารจดัการ 
ส านกัยทุธศาสตร์และประเมินผลปี พ.ศ.2565 
  1.2 กลุ่มตวัอย่าง คือ คิดสัดส่วนโดยใช้สูตรการค านวณของยามาเน่ (Taro Yamane,1973) 
จากกลุ่มประชากร ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 มีค่าความคลาดเคล่ือน 0.05 ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 คน  

2. ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั การศึกษาวิจยัน้ี ผูวิ้จยัมีตวัแปรอิสระและตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวิจยั ดงัน้ี 
ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ประกอบไปดว้ย 2 ปัจจยั 
 1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มี 5 ดา้น คือ 
  1.1) เพศ 
  1.2) อาย ุ

    1.3) ระดบัการศึกษา 
    1.4) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
    1.5) อาชีพ 

2) ส่วนประสมทางการตลาดของรถยนตไ์ฟฟ้า มี 7 ดา้น คือ   
               2.1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)    

    2.2) ดา้นราคา (Price)     
2.3) ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 

    2.4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
    2.5) ดา้นบุคลากร (People) 
    2.6) ดา้นกระบวนการในการท างาน (Process) 
    2.7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้สัมผสั (Physical Evidence) 

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า มี 5 ดา้น 
    1.1) การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ 
    1.2) การแสวงหาขอ้มูล 
    1.3) การประเมินทางเลือก 
    1.4) การตดัสินใจซ้ือ 
    1.5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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 3. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  ผูว้ิจัยได้ทบทวนแนวความคิด  ทฤษฎี ผลงานวิจยั และวรรณกรรม        
ท่ีเก่ียวขอ้ง น ามาสู่การสร้างกรอบแนวคิด และสร้างแบบสอบถามใหเ้หมาะสมกบัการศึกษาในคร้ังน้ี ซ่ึงเป็น
การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากกลุ่มตวัอยา่ง ทั้งน้ีแบบทดสอบแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ จ านวน 5 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า มีลกัษณะเป็นค าถามแบบเลือกตอบตามส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)  โดยแบ่ง
ออกเป็น 7 ดา้น จ านวน 40 ขอ้  

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้า มีลักษณะเป็น
ค าถามเลือกตอบตามกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ทั้ง 5 ดา้น จ านวน 20 ขอ้ 

โดยแบบสอบถามส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 แต่ละขอ้ค าถาม ไดอ้อกแบบสอบถามแบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert’s Scale  
 4. การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวิจยั 

4.1 ความถูกตอ้งเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) โดยการน าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้น
ให้ผูท้รงคุณวุฒิจ านวน 3 ท่าน ยืนยนัความเท่ียงตรง ความถูกตอ้ง และความครอบคลุมของเน้ือหาท่ีตอ้งการ
ศึกษา โดยการให้คะแนนรายข้อของผูท้รงคุณวุฒิ และรวบรวมข้อมูลความคิดเห็นของผูท้รงคุณวุฒิ มา
วิเคราะห์ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective Congruence: IOC) 

4.2 ความน่าเช่ือถือได้ (Reliability) ผู ้ศึกษาน าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้ นมาทดสอบหา 
ความเช่ือมัน่โดยมีการ Try out จ านวน 30 ชุดกบัประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง แลว้น ามาทดสอบหาดัชนี
ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้สูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค (Cronbach’s alpha Coefficient) 
พบวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ และสามารถใชใ้นการเก็บขอ้มูลได ้ดงัแสดงค่าในตาราง 

ตารางแสดงค่าระดบัความเช่ือมัน่ (Cronbach’s alpha Coefficient ) ของแบบสอบถาม 

หวัขอ้ ค่าระดบัความเช่ือมัน่ 
ส่วนประสมทางการตลาดของรถยนตไ์ฟฟ้า 0.959 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า 0.873 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า 0.966 

 
 5. การเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ  

5.1 การเก็บขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาคน้ควา้เอกสาร ต าราทาง

วิชาการ บทความ แหล่งขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต วารสาร รวมไปถึงงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับแนวคิดปัจจัย  
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ดา้นประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาด กระบวนการตดัสินใจซ้ือ และขอ้มูลความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบั

รถยนตไ์ฟฟ้า  

5.2 การเก็บขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูว้ิจยัเลือกวิธีการสุ่มตวัอย่างโดยวิธีการเลือกกลุ่ม

ตวัอย่างแบบใชค้วามน่าจะเป็น (Probability Sampling) โดยใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบง่ายซ่ึงเป็นการสุ่มท่ีให้

โอกาสกบัทุกหน่วยตวัอย่างในการถูกเลือกเท่า ๆ กนั โดยท าการเลือกส่งแบบส ารวจไปกลุ่มผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานครผ่านแบบสอบถามออนไลน์ และส่งไปยงัเพจต่าง ๆ ในโซเชียลมีเดียเพื่อให้เขา้ถึงกลุ่ม

ตวัอยา่ง ซ่ึงเป็นวิธีท่ีรวดเร็วและประหยดัเวลาในการส ารวจขอ้มูล  

5.3 น าขอ้มูลจากการส ารวจมาท าการวิเคราะห์ดว้ยวิธีการทางสถิติ 

6. การวิเคราะห์ข้อมูล  เม่ือเก็บรวบรวมข้อมูลได้ครบและมีการตรวจสอบความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถามทุกชุดเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัจะท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป  SPSS 
(Statistics Package for Social Sciences) เพื่อหาค่าสถิติและวิเคราะห์ขอ้มูล โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 

6.1 การวิเคราะห์ดว้ยสถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) 
1. วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ 

เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ โดยการหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 

(Percentage) 

2. วิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์ไฟฟ้า ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ (Process) และดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้
สัมผสั (Physical Evidence) รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า ไดแ้ก่ การรับรู้

ปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem Recognition / Need Recognition) การแสวงหาขอ้มูล (Information 

Search) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) และ 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) โดยสามารถโดยการใชค่้าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)  

 

6.2 การวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
1. วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของประชากรตั้งแต่ 2 กลุ่มขึ้นไป โดยใช้ระดับความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 เม่ือพบความ
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แตกต่างจะท าการทดสอบดว้ยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) ดว้ยวิธี Least Significant 

Different (LSD) เพื่อหาค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั 

2. วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยก ารใชค้่าสัมประสิทธ์ิ

การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Coefficient) เพื่อวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 

ผลการศึกษา 
 ผลการศึกษา เ ร่ือง ปัจจัย ท่ี มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจ ซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร สรุปไดด้งัน้ี 

1.ผลการจากการส ารวจขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ท าให้ทราบว่า 

เพศของกลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง เพศชายและเพศทางเลือก (LGBTQ+) โดย

ส่วนใหญ่มีช่วงอายุอยู่ระหว่าง 31 – 40 ปี, ระหว่าง 21 – 30 , ระหว่าง 41 – 50 ปี , ระหว่าง 51 – 60 ปี และ

ช่วงอายุ 60 ปีขึ้นไป ตามล าดบั มีระดบัการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปริญญาตรี ระดบัปริญญาโท ต ่ากว่า

ปริญญาตรี และระดบัปริญญาเอก ตามล าดบั โดยรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่

ระหว่าง 20,000 – 40,000 บาท, ระหว่าง 40,000 – 60,000 บาท, ต ่ากว่า 20,000 บาท, ระหว่าง 60,000 – 

80,000 บาท, 80,000 – 100,000 บาทและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 100,000 บาทขึ้นไป ซ่ึงส่วนใหญ่ประกอบ

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน, รับราชการ/พนกังานราชการ, เจา้ของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั, พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ/ลูกจา้งรัฐวิสาหกิจ, ประกอบอาชีพอ่ืนๆ และประกอบอาชีพเกษตรกร/รับจา้งทัว่ไปตามล าดบั 

2. ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์ไฟฟ้าโดยรวมอยู่ในระดับ

ความเห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์ไฟฟ้า พบว่า 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นราคา (Price) ดา้นกระบวนการในการท างาน (Process) 

และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Place) มีระดับความเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด ส่วนด้าน 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้สัมผสั (Physical Evidence) ระดบั

ความเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ตามล าดบั 

 3. ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รวม มีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นพบว่า ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้น
การประเมินผลทางเลือก ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ และด้านการรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ มีระดับ
ความเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุดตามล าดบั ส่วนดา้นการแสวงหาขอ้มูล มีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมาก   
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4. ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ จ าแนกตาม เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้

เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ สรุปผลได้ว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันส่งผลให้กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าแตกต่างกนั พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าในภาพรวมจะแตกต่าง

กนัขึ้นอยู่กบัปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นเพศ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ในดา้นการรับรู้ปัญหาจะขึ้นอยู่กับ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเพียงปัจจยัเดียว ดา้นการแสวงหาขอ้มูลจะขึ้นอยู่กบัเพศ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอายุ 

ดา้นการประเมินทางเลือกขึ้นอยู่กบัเพศ อายุ และระดบัการศึกษา ดา้นการตดัสินใจซ้ือขึ้นอยู่กบัเพศเพียง

อยา่งเดียว ส่วนพฤติกรรมหลงัซ้ือไม่ขึ้นกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ทั้ง 5 ดา้น 

5. ผลการทดสอบสมมติฐานส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้ารวม และดา้น
การตดัสินใจซ้ือไดรั้บอิทธิพลจากส่วนประสมทางการตลาด 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการท างาน กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าดา้น
การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการไดรั้บอิทธิพลจากส่วนประสมทางการตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นส่ิงแวดลอ้มท่ีลูกคา้สัมผสัส าหรับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์ไฟฟ้าด้านการประเมินทางเลือกได้รับอิทธิพลจากส่วนประสมทางการตลาด 3  ด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด และกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าด้าน
พฤติกรรมหลังซ้ือได้รับอิทธิพลจากส่วนประสมทางการตลาด 3 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
กระบวนการท างาน และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สุดทา้ยกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าดา้นการ
แสวงหาขอ้มูลไดรั้บอิทธิพลจากส่วนประสมทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเพียงดา้นเดียว  

 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

1. ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

 ด้านผลิตภัณฑ์ : รัฐบาลควรผลกัดนัการลดภาษีน าเขา้รถยนตไ์ฟฟ้าเพื่อเป็นทางเลือกให้ประชาชน

ภายในประเทศสามารถมีตวัเลือกท่ีหลากหลาย 

 ด้านราคา : รัฐบาลเพิ่มเงินอุดหนุนเพื่อผลดัดนัและจูงใจประชาชนในการเปล่ียนจากรถยนตน์ ้ ามนั

เช้ือเพลิงท่ีใชง้านอยูเ่ป็นรถยนตไ์ฟฟ้าซ่ึงเป็นรถยนตพ์ลงังานสะอาด 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด : รัฐบาลประชาสัมพนัธ์ถึงความมุ่งหวงัของประเทศท่ีตอ้งการเขา้สู่ 

Carbon Net Zero และผลกัดันให้ประชาชนหันมาใช้รถยนต์ไฟฟ้ามากยิ่งขึ้นจากการลดภาษี และมีเงิน

อุดหนุนส าหรับการซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า 

ด้านกระบวนการ : รัฐบาลเอ้ืออ านวยให้การน าเขา้รถยนตไ์ฟฟ้าจากต่างประเทศท าไดโ้ดยง่ายและ

ลดก าแพงภาษีเพื่อใหป้ระชาชนไดร้ถยนตค์ุณภาพดีใชง้าน 
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ด้านบุคลากร : รัฐบาลส่งเสริมและผลกัดนัเพื่อให้เกิดการวิจยัท่ีมีคุณภาพในการพฒันารถยนตไ์ฟฟ้า

ใหส้ามารถมีระยะทางว่ิงไดไ้กลตามความคาดหวงัของประชาชน 

 

2. ข้อเสนอแนะเชิงการบริหาร 

 ด้านผลิตภัณฑ์ : ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัถึงแบรนด์ของรถยนตไ์ฟฟ้า เน่ืองจากปัจจยัเร่ืองแบ

รนดส์ะทอ้นถึงภาพลกัษณ์และความน่าเช่ือถือ 

 ด้านราคา : ราคาเป็นอีกปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ถ้าผูป้ระกอบการมีการ

ก าหนดราคารถยนตท่ี์เหมาะสมกบัประสิทธิภาพของรถยนตไ์ฟฟ้าจะใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกในการตดัสินใจ

ซ้ือไดง้่ายยิง่ขึ้น 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด : ผูป้ระกอบการจดัโครงการส่งเสริมการตลาด ส่วนลดทางการขาย 

กิจกรรมต่างๆ หลงัการขายเพื่อดึงดูดกลุ่มผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า 

 

3. ข้อเสนอแนะเชิงวิชาการ 

ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา : ส่งเสริมและสนับสนุนทุนการวิจยัเร่ือง แบตเตอร่ีรถยนต์ไฟฟ้า 

เพื่อให้สามารถว่ิงไดใ้นระยะทางท่ีเหมาะสมกบัประเทศไทย เพื่อประหยดัเวลาในการจอดชาร์จตามสถานี

ชาร์จไฟต่างๆ   

 

4. ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

ด้านกระบวนการ  : การบริการเป็นส่ิงท่ีส าคัญท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคัญ ผูป้ระกอบการควร

ด าเนินการอยา่งตั้งใจตั้งแต่กระบวนการจอง จนกระทัง่การส่งมอบรถยนตไ์ฟฟ้า 

ด้านบุคลากร : มีการฝึกอบรมพนักงานให้มีความรู้ความเขา้ใจในตวัรถยนต์ไฟฟ้าเพื่อให้สามารถ

ใหบ้ริการผูบ้ริโภคหรือผูท่ี้สนใจไดอ้ยา่งครบถว้น 

 

5. ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในคร้ังถัดไป 

1. ท าการศึกษาจากประชากรเพิ่มเติมจากภูมิภาคอ่ืนๆ หรือศึกษาจากประชากรทั้งประเทศไทย จะ

ไดท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ่ืนๆ และในประเทศไทย 

2. ศึกษาวิจยัในเชิงคุณภาพ เพื่อให้รับรู้ถึงมูลเหตุท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเพื่อให้เกิดการ

คน้พบปัจจยัใหม่ๆ ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า 
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