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บทคัดย่อ 
 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือชุดอุปกรณ์ประหยดัพลังงาน 
เช้ือเพลิงส าหรับรถยนต์“ไฮโดรCAR”ของประชาชนในจังหวดักรุงเทพและปริมณฑล (2) เพื่อศึกษา 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือชุดอุปกรณ์ประหยดัพลงังานเช้ือเพลิงส าหรับรถยนต“์ไฮโดรCAR”ของประชาชน 
ในจงัหวดักรุงเทพและปริมณฑล โดยจ าแนกตาม ปัจจยัด้านประชากร และพฤติกรรมผูบ้ริโภค (3) เพื่อ 

ศึกษาถึงปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสนิใจซื้อ 
 “ไฮโดรCAR”มองกลุ่มลูกค้าหลักคือผูป้ระกอบการภาคขนส่งสินค้าท่ีต้องใช้รถยนต์กระบะ  
4 ลอ้บรรทุกเคร่ืองยนตดี์เซล ในการขนส่งสินคา้ในแต่ละวนัและใช้ระยะทางในการขนส่งสินคา้อย่างนอ้ย  
วนัละ 300 กิโลเมตรขึ้นไป เพื่อลูกคา้จะไดรั้บรู้ถึงการเปล่ียนแปลงเม่ือติดตั้งชุดอุปกรณ์ประหยดัพลงังาน 
เช้ือเพลิงส าหรับรถยนต์“ไฮโดรCAR”อย่างเช่น ลูกค้าได้รับรู้ถึงการประหยดัพลังงานเช่ือเพลิงลดลง  
จากปกติเป็นการประหยดัเงินในการจ่ายค่าเช่ือเพลิงซ่ึงลูกคา้สามารถค านวณจุดคุม้ทุนได้เองเพราะลูกคา้  
รู้อยู่แลว้ว่า 1 วนัว่ิงรถในการขนส่งก่ีกิโลเมตรใชเ้ช้ือเพลิงเท่าใดเป็นเงินก่ีบาทถา้ 1 เดือนจะประหยดัรายจ่าย 
ก่ีบาท ลูกคา้ได้สัมผสักบัความรู้สึกในการขบัขี่ท่ีมีอัตราเร่งดีขึ้นรู้สึกไดว้่ารถมีก าลงัมากขึ้นกว่าเดิม และ 
ลูกคา้สามมารถมองเห็นดว้ยตาเปล่าวา่การปล่อยไอเสีย ควนัด า มีปริมาณลดลงอยา่งเห็นไดช้ดั จึงเป็นเหตุผล 
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หลกัท่ีทาง“ไฮโดรCAR”เล็งเห็นว่าจะสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อสินคา้เกิดความเขา้ใจในเทคโนโลยีท่ี“ไฮโดร  
CAR”น าเสนอ และเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีจะสร้างการรับรู้ให“้ไฮโดรCAR”เป็นท่ีรู้จกัไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 โอกาสเติบโตของ“ไฮโดรCAR”ในปัจจุบันมีสูงมากเพราะเป็นนวตักรรมใหม่ในการประหยดั 
พลงังานเช้ือเพลิงรถยนต ์จากปริมาณรถยนตท่ี์เพิ่มขึ้นทุกวนัโดยมองจากยอดจองรถยนตใ์นงานมอเตอร์โชว ์
จากราคาน ้ ามนัท่ีปรับราคาสูงขึ้นทุกวนัแมก้ระทั่งราคาก๊าซ LPG NGV ก็มีท่ีท่าว่าจะขอปรับราคาขึ้นอีก 
ซ่ึงส่งผลกระทบอย่างมากต่อผูป้ระกอบภาคขนส่งโดยไม่สามารถหลีกเล่ียงได ้พลงังานไฮโดรเจนจึงเป็น
ทางเลือกท่ีดีในสภาวะปัจจุบนั  
 
ค าส าคัญ การตดัสินใจซ้ือ;ชุดอุปกรณ์ประหยดัพลงังานเช้ือเพลิงส าหรับรถยนต;์“ไฮโดรCAR” 
 
ABSTRACT 
 This research study Objectives ( 1) to study the decision to purchase energy-saving equipment 
sets Fuel for cars “HydroCAR” of people in Bangkok and surrounding provinces (2) to study The process 
of making a decision to purchase fuel-saving equipment for “HydroCAR” cars of the people 
In Bangkok and its vicinities classified by demographic factors and consumer behavior ( 3) to study 
on the factors of marketing mix (7P's) that affect the purchasing decision process. 
 “HydroCAR” looks at its main customers are operators in the freight forwarding sector who need 
pickup trucks 4 wheel truck, diesel engine To transport goods on a daily basis and use at least the distance 
to transport goods 300 kilometers per day or more So that customers will be aware of the changes when 
installing energy-saving equipment Fuel for cars such as “HydroCAR”. Customers are aware of reduced 
fuel consumption Normally, it saves money in paying for fuel, which customers can calculate their own 
break-even point because of the customer I already know how many kilometers in 1 day the car runs in 
transport, how much fuel is used, how much money is it, if 1 month it will save expenses How many baht, 
customers experience the feeling of driving with better acceleration, feeling that the car has more power 
than before and Customers can see with the naked eye that the amount of black smoke exhaust emissions 
has been significantly reduced. That's why The principle that "HydroCAR" foresees that it will create 
a good image for the product. Understanding the technology that "HydroCAR” presents and is a group of 
customers that will quickly create awareness of “HydroCAR”. 
 The growth opportunity of “HydroCAR” is very high today because it is a new innovation in 
saving.car fuel power from the increasing number of cars every day based on the number of car 
reservations in the motor show From the price of oil that has been rising every day, even the price of LPG  
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NGV gas has a tendency to ask for an increase in the price which has a huge impact on transport sector 
operators that cannot be avoided Hydrogen energy is a good choice in today's conditions. 
 

Keywords: purchase decision; car fuel-saving kit; “HydroCAR” 

 

บทน า 
ก๊าซไฮโดรเจนถือได้ว่าเป็นเช้ือเพลิงอนาคต ทั้ งน้ีเน่ืองจากไม่ส่งผลกระทบต่อส่ิงแวดล้อม 

เม่ือเกิดการเผาไหม้กับก๊าซออกซิเจน  โดยจะมีเพียงไอน ้ าเป็นผลพลอยได้ ซ่ึงแตกต่างจากเช้ือเพลิงอ่ืนๆ 
ท่ีให้ก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์เป็นผลพลอยได้ ซ่ึงเป็นก๊าซเรือนกระจก (Greenhouse gas) ส่งผลกระทบ 
โดยตรงต่อการท าให้โลกร้อนขึ้ น  (Global warming) นอกจากน้ียงัสามารถน าก๊าซไฮโดรเจนไปผลิต 
กระแสไฟฟ้าโดยป้อนเขา้เซลล์เช้ือเพลิง (Fuel cell) ซ่ึงขณะน้ีนักวิจยัทัว่โลกให้ความสนใจเป็นอย่างมาก 
ในการพฒันาเซลลเ์ช้ือเพลิงมาประยกุตใ์ชใ้นดา้นต่างๆ เน่ืองจากประสิทธิภาพของเซลลเ์ช้ือเพลิงมีค่าสูงกว่า 
อุปกรณ์ผลิตไฟฟ้าแบบอ่ืนๆมาก  ดังนั้ นพลังงานไฮโดรเจนจึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีสามารถน ามาใช้ 
ทดแทนพลงังานดั้งเดิมได ้เน่ืองจากคุณประโยชน์ในดา้นต่างๆโดยสรุปดงัน้ี 

1.  แหล่งพลงังานดั้งเดิมก่อให้เกิดก๊าซเรือนกระจก ซ่ึงก๊าซชนิดน้ีส่งผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลง 
ภูมิอากาศของโลกโดยเฉพาะก๊าซคาร์บอนมอนออกไซด์  ซ่ึงเกิดจากการสันดาป (Combustion) ของ 
สารประกอบอินทรีย ์เช่น น ้ ามนั แต่พลงังานไฮโดรเจนเป็นพลงังานสะอาด ไม่ก่อให้เกิดก๊าซเรือนกระจก 
ดงันั้นจึงไม่ส่งผลใหเ้กิดภาวะเรือนกระจก  

2.  การเผาไหมข้องเช้ือเพลิงดั้งเดิม ไม่ว่าจะมาจากยานพาหนะหรือแหล่งอุตสาหกรรมต่าง ๆ ก่อให ้
เกิดกลุ่มควนัและฝุ่ นละออง แต่พลงังานไฮโดรเจนไม่ก่อใหเ้กิดมลพิษทางอากาศเหล่าน้ี 

3.  พลงังานไฮโดรเจนสามารถน าไปประยุกต์ใช้กับงานท่ีต้องใช้พลงังานดั้งเดิมได้ เช่น ใช้เป็น 
เช้ือเพลิงส าหรับครัวเรือน เคร่ืองยนตส์ันดาปภายใน เคร่ืองกงัหนั และเคร่ืองไอพ่น 

4.  ค่าพลงังานเช้ือเพลิงท่ีได้จากไฮโดรเจนจะมากกว่าค่าพลงังานเช้ือเพลิงไฮโดรคาร์บอน และ 
เช้ือ เพลิงจากแอลกอฮอร์ เช่น เมทานอลและเอทานอลถึง 2.5 และ 5 เท่า ตามล าดบั 

5.  ก๊าซไฮโดรเจนสามารถน าไปใช้กับเซลล์เช้ือเพลิง (Fuel cell) ในการผลิตไฟฟ้า ซ่ึงอยู่ระหว่าง 
การพฒันาและคาดวา่จะน ามาใชอ้ยา่งกวา้งขวางในอนาคต  

ขั้นตอนการท างานของชุดอุปกรณ์ประหยดัพลงังานเช้ือเพลิงส าหรับรถยนต“์ไฮโดรCAR” 
ด้วยเทคโนโลยี และ กรรมวิธีการผลิตท่ีทันสมัย  โดยการเลือกสรรวสัดุ และ อุปกรณ์ควบคุม 

ให้เหมาะสมสามารถท าให้ “ไฮโดรCAR”ท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และ ประหยดัเช้ือเพลิงได้สูง 
อนัเป็นเหตุใหส้ามารถประหยดัค่าน ้ามนัลงอยา่งมากนั้น 
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“ไฮโดรCAR”เปล่ียนน ้ าให้กลายเป็น ก๊าซออกซิเจน และ ก๊าซไฮโดรเจน โดยใช้การแยกโมเลกุล 
ของน ้ า H2O ออกจากกันคือแยกก๊าซไฮโดรเจนและออกซิเจนออกจากกนัดว้ยวิธีการทางไฟฟ้าท่ีเรียกว่า  
กระบวนการ“อิเล็กโทรไลซิส”(Electrolysis) แยกเอาก๊าซไฮโดรเจน ก๊าซไฮโดรเจนท่ีท าการแยกโมเลกุล 
ออกจากออกซิเจนแล้ว ก๊าซไฮโดรเจนจะถูกดูดเข้าสู่ เคร่ืองยนต์ผ่านท่อน าก๊าซ  โดยแรงสุญญากาศ 
ของเคร่ืองยนต ์ผา่นเขา้สู่หอ้งสันดาป โดยก๊าซไฮโดรเจนจะผสมรวมกบัไอของน ้ ามนั และ อากาศ หลงัจาก 
ท่ีสันดาปในห้องสันดาปแลว้ ก๊าซไฮโดรเจนจะเปล่ียนกลบัมาเป็นหยดน ้ าเล็กอยู่ในห้องสันดาป ซ่ึงหยดน ้ า 
ดังกล่าวจะดูดซับความร้อนในห้องสันดาปประมาณ  850 C or 1420 F และ เปล่ียนจากหยดน ้ าเล็กๆ 
กลายเป็นไอน ้ าท่ีมีแรงดันไปผลักดันลูกสูบให้มีพลังงานเพิ่มขึ้ นและออกไปรวมตัวกันเป็นหยดน ้ า 
อีกคร้ังหน่ึงในท่อไอเสียส่วนปลาย ไฮโดรเจนเป็นพลงังานสะอาดและเป็นพลงังานชั้นดี จึงไม่ก่อให้เกิด 
ไอเสียท่ีเป็นคาร์บอนจากกระบวนการเผาไหม้ ซ่ึงผลท่ีได้จะมีเพียงน ้ าออกมาจากท่อไอเสียท่ีไม่ส่งผล 
กระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม หรือช่วยลดปริมาณไอเสียลงในกรณีท่ีใชไ้ฮโดรเจนร่วมกับน ้ ามนัหรือก๊าซธรรมชาติ 
ช่วยลดภาวะโลกร้อน ซ่ึงเป็นปัญหาใหญ่ของโลกในปัจจุบนั 

“ไฮโดรCAR”เป็นระบบผลิตก๊าซท่ีไม่ มีถังเก็บแรงดัน ผลิตก๊าซออกมาตามความต้องการ 
ของเคร่ืองยนต์ จึงมีความปลอดภัยสูงมาก ไม่มีการระเบิดอย่างรุนแรง  เหมือนกับระบบก๊าซท่ีบรรจุถัง 
ประเภทอ่ืนๆเช่น LPG NGV ปัจจุบัน“ไฮโดรCAR”สามารถช่วยประหยดัน ้ ามันได้ตั้ งแต่ 10 ถึง 30 % 
ใน เค ร่ืองยนต์ ดี เซล  20-35% ใน เค ร่ืองยนต์ เบน ซินแบบหั วฉีด และ50% ใน เค ร่ืองยนต์ เบน ซิน 
แบบคาร์บูเรเตอร์ ขึ้นอยูก่บัพฤติกรรมของผูข้บั และ สภาพของรถยนต ์

“ไฮโดรCAR”เป็นระบบ Hybrid Fuel ซ่ึงหมายความวา่ เป็นระบบท่ีตอ้งใชร่้วมกบัเช้ือเพลิงอ่ืน อาทิ 
เช่น Gasoline, Diesel, Bio-Diesel, Gasohol, LPG, and CNG. “ไฮโดรCAR” สามารถช่วย ประหยดัน ้ ามนัได ้
10 ถึง 50 % ขึ้นอยูก่บัพฤติกรรมของผูข้บั และ สภาพของรถยนต ์

การท่ีจะท าให้ “ไฮโดรCAR”ท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ จ าเป็นต้องมีเทคโนโลยีท่ีทันสมัย  
ใช้ผูช้  านาญการเป็นพิเศษในการติดตั้ง ทั้งน้ีเพราะระบบคอมพิวเตอร์ของรถยนต,์ อุปกรณ์หัววดัต่างๆ และ 
ท่ีส าคญัการติดตั้งระบบหัวฉีดก๊าซเขา้สู่เคร่ืองยนต์ จ าเป็นตอ้งมีความช านาญ อีกทั้งควรติดตั้งระบบสวิทช ์
ควบคุมวงจรไฟฟ้าจากสวิทช์กุญแจของเคร่ืองยนต์  เพื่อท่ีจะได้ไม่ลืมปิดเคร่ือง และ เพื่อประโยชน์ 
ของการบ ารุงรักษาในอนาคต 

ส่วนอุปกรณ์ท่ีใช้ติดตั้ งของแต่ละผู ้ผลิตจะมีความแตกต่างกันในเร่ืองของอัตราการกินไฟ 
หรือพลงังานท่ีใช้ เช่น อุปกรณ์ชนิดนั้นใช้พลงังานไฟฟ้า 12 VDC กินกระแสมาตรฐานเม่ือเปิดขณะเย็น 
10 amps (+/-2) และท่ี 16 amps (+/-2) ขณะร้อน นอกจากนั้น ยงัตอ้งมีช่องส าหรับเติมน ้ าดว้ย ซ่ึงขนาดของ 
ช่องจุน ้ าขึ้นอยู่กบัแต่ละผูผ้ลิต และสามารถใชง้านต่อเน่ืองกนัไดห้ลายร้อยกิโลเมตรโดยไม่ตอ้งเติมน ้ าใหม่ 
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ประโยชน์ท่ีไดจ้ากการติดตั้งชุดอุปกรณ์ประหยดัพลงังานเช้ือเพลิงส าหรับรถยนต“์ไฮโดรCAR”มีดงัน้ี  
1.  ช่วยลดมลพิษไดโ้ดยเฉพาะในรถยนตท่ี์ใชเ้คร่ืองยนตดี์เซลสามารถลดควนัด าไดอ้ยา่งชดัเจน   
2.  ว่ิงไดร้ะยะทางมากขึ้น น ้ามนั 1 ลิตร สามารถใชว่ิ้งไดม้ากขึ้นจากเดิม 10-50% ขึ้นอยูก่บัชนิดและ

ขนาดเคร่ืองยนต ์
การติดตั้งชุดอุปกรณ์ประหยดัพลงังานเช้ือเพลิงส าหรับรถยนต์“ไฮโดรCAR”ไม่ตอ้งเสียภาษีเพิ่ม 

หรือแจง้กับกรมการขนส่งเพราะเราไม่มีการดัดแปลงเคร่ืองยนต์ ไม่มีถงัเพื่อเก็บแบบแก๊สซ่ึงจะตอ้งแจ้ง 
และลงทะเบียนกบักรมการขนส่ง 

แนวทางธุรกิจเพื่อน าเสนอสินคา้และจ าหน่ายชุดอุปกรณ์ประหยดัพลงังานเช่ือเพลิงส าหรับรถยนต ์
ให้เป็นท่ีรู้จกัและก่อให้เกิดการจดจ าในตราสินคา้“ไฮโดรCAR” แก่กลุ่มผูบ้ริโภคหาแนวทางในการท าให ้
ผูบ้ริโภคมองเห็นคุณค่าและคุณภาพของชุดอุปกรณ์ประหยดัพลงังาน และน าไปใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์ 
ทางการตลาดท่ีเหมาะสม สร้างผลิตภณัฑ์ให้เป็นท่ีรู้จกั เพื่อเป็นการยอมรับในคุณภาพและความน่าเช่ือถือ  
ของผลิตภณัฑจ์ากผูบ้ริโภค 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1.  เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือชุดอุปกรณ์ประหยดัพลงังานเช้ือเพลิงส าหรับรถยนต“์ไฮโดรCAR”
ของประชาชนในจงัหวดักรุงเทพและปริมณฑล 
 2.  เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือชุดอุปกรณ์ประหยดัพลังงานเช้ือเพลิงส าหรับรถยนต ์
“ไฮโดรCAR” ของประชาชนในจงัหวดักรุงเทพและปริมณฑล โดยจ าแนกตาม ปัจจยัดา้นประชากร และ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 3.  เพื่อศึกษาถึงปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสนิใจซื้อ 

การทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
จตุพร เกตจินดา (2559) ได้ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง 

การแสดงออกของแต่ละบุคคลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ – เลือกใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการของผูบ้ริโภค 
จากการประเมินผล  การรับรู้ การเรียนรู้ เพื่อตอบสนองความต้องการและความปรารถนาของตนทั้ ง 
ทางกายภาพและทาง 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
ชญานิศ เฉลิมสุข , เติมพงษ์ สุนทรโรทก , วัฒนา เอกปมิตศิลป์  และประสงค์ อุทัย (2560) 

การตัดสินใจ คือ การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใด 
ส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้ และบริการ 
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อยู่เสมอโดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือ บริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจ จึงเป็น 
กระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของ ผูบ้ริโภค 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
ภานุวฒัน์ ชุ่มช่ืน (2555) กล่าวไวว้่า ผูบ้ริโภคหมายถึง บุคคลหน่ึงหรือหลายบุคคลท่ีแสดงออก 

ซ่ึงสิทธิท่ี ตอ้งการและบริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายในตลาด องค์ประกอบของผูบ้ริโภคท่ีจะเลือกกลุ่ม  
ตลาดเป้าได้ คือ (1) ผูบ้ริโภคต้องเป็นผูมี้ความตอ้งการ (2) ผูบ้ริโภคต้องเป็นผูมี้อ  านาจซ้ือ (3) ผูบ้ริโภค 
ตอ้งเป็นผูท่ี้มีพฤติกรรมการซ้ือ (4) ผูบ้ริโภคตอ้งเป็นผูมี้พฤติกรรมการบริโภค 

จตุพร เกตจินดา (2558) การวิเคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค เป็นการศึกษาแยกแยะพฤติกรรม  
การซ้ือ - การใช้ สินค้าหรือบริการขอผบู้ริโภค ปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
เพื่อนักการตลาดจะได้ น าเอาขอ้มูลมาประยุกต์ใช้ในการจดัการตลาดท่ีเหมาะสม เพื่อตอบสนองความ 
ตอ้งการของผูบ้ริโภค การวิเคราะห์ พฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยการใช้หลกัการในการตั้งคาถาม 7 ประการ 
(6Ws 1H) เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบั พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (7Os)  

แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  
กุลธรารัตน์ อมัพรสุรารักษ์ (2563) ได้ให้ความหมาย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง 

เคร่ืองมือ ทางการตลาดของสินคา้และบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริม การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนการให้บริการ สามารถ  
ควบคุมใหเ้กิด ประสิทธิภาพ เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

สุรเสกข ์ พงษห์าญยุทธ (2561) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดนั้นเป็นส่ิงท่ีธุรกิจก าหนดขึ้นเพื่อ 
ตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภค โดยท่ีผู ้บริโภคจะเกิดความพึงพอใจ และน าไปสู่การบรรลุ  
วตัถุประสงค์ท่ีธุรกิจ ก าหนดไวอี้กทั้งยงัเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได้อันประกอบ 
ไปดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั จ าหน่ายการส่งเสริมการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด  

ออมทอง ทิพย์กูวตานนท์ (2557) ได้ให้ความหมาย ปัจจัยส่วนประสมการตลาดหมายถึง 
ความส าคญั เก่ียวกบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นกระบวนการ และ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัประชากรศาสตร์  
Kotler and Keller (2009, pp. 197-200 อ้างใน จิรัสย์ ธีระพัฒน์ธัชกร 2560) ปัจจัยส่วนบุคคล 

ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริ โภค (Personal factor inluencing consumner behavior) การตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลทางดา้นต่างๆ เช่น อายุ (Age) วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) 
อาชีพ (Occupation) สถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือรายได้ (Income) การศึกษา 
(Education) รูปแบบการดารงชีวิต (Lifestyle)  
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วธิีด าเนินการวิจัย 
กลุ่มเป้าหมายในปี 2565  
ผูป้ระกอบการธุรกิจขนส่งสินค้าในตลาดไท ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถได้รับผลตอบแทนในเวลา  

4-6 เดือน จากการส ารวจในตลาดไทยมีรถกระบะ และรถหกล้อขนส่งสินค้า รวมประมาณ 4,000 คัน 
ระยะการเดินทางเฉล่ีย 700 กิโลเมตรต่อวนัจึงเป็นโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะได้พึงพอใจและบอกต่อแบบ  
ปากต่อปาก 

การก าหนดลูกคา้เป้าหมาย 
ผูป้ระกอบการธุรกิจขนส่งสินคา้ในตลาดไท ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถไดรั้บผลตอบแทนในจุดคุม้ทุน 

จากราคาติดตั้ งชุดประหยดัพลังงานไฮโดร CAR ภายในระยะเวลา 4-6 เดือน เน่ืองจากก๊าซไฮโดรเจน 
เป็นเร่ืองใหม่ในประเทศไทย จึงตอ้งอาศัยผูบ้ริโภคท่ีติดตั้งชุดประหยดัพลงังานไฮโดร CAR แลว้ได้ผล 
จากการติดตั้งอยา่งรวดเร็ว เพื่อใหเ้กิดความน่าเช่ือถืออยา่งรวดเร็ว  

กลยทุธ์ทางการตลาด 
กิจการมีความแข็งแกร่งทางธุรกิจอยู่ในระดับปานกลางและผูบ้ริหารมีความรู้ และความเช่ียวชาญ 

ในธุรกิจเป็นอย่างดี รวมถึงอุตสาหกรรมยงัมีอัตราการเติบโตสูงเน่ืองจากตลาดรถยนต์ยงัมี แนวโน้ม 
การเติบโตอย่างต่อเน่ือง หลังจากท่ีได้วิเคราะห์แบบสอบถามในเร่ืองสภาพตลาด พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค และกลยุทธ์ของคู่แข่ง โดยสรุปพบว่า ผู ้บริโภคส่วนใหญ่ 
มีความสนใจในเร่ืองราคาของชุดอุปกรณ์ประหยดัพลังงานท่ีเหมาะสม ราคาถูกว่ายี่ห้ออ่ืน และสนใจ  
ในเร่ืองของระยะเวลาในการคุ ้มทุนหลังจากติดตั้ ง และอีกประการหน่ึงผูบ้ริโภคยงัไม่ค่อยมั่นใจว่า 
ไฮโดร CAR จะใช้ไดผ้ลจริง จึงมีความสนใจในเร่ืองบริการหลงัการขาย กิจการจึงเลือกใช้กลยุทธ์ตน้ทุน 
ของผูบ้ริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) ดา้นราคาท่ีถูกกว่าคู่แข่ง และคุณภาพท่ีดีกว่าคู่แข่งความสะดวก 
ในการซ้ือ (Convenience to buy) การส่ือสาร (Communication that Connects) 

Consumer’s Cost to Satisfy ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ในราคาท่ีถูกกว่าคู่แข่ง ตอ้งการระยะคุม้ทุนเร็ว  
ห.จ.ก. ไฮโดร CAR (ไทยแลนด์) จ ากดั จึงมีความตั้งใจท่ีจะลดค่าใชจ่้ายในส่วนท่ีไม่จ าเป็น เช่น ค่าโฆษณา 
เน้นการบริหารจ านวนสินค้าคงคลังให้มีน้อยท่ีสุด เพื่อผูบ้ริโภคจะได้สินค้าในราคาท่ีถูกกว่าคู่แข่งและ 
เป็นราคาท่ีเหมาะสมท่ีสุดท่ีผูบ้ริโภคพึ่งพอใจ 

Convenience to buy ผู ้บริโภคต้องการความสะดวกสบายในการรับบริการติดตั้ งชุดอุปกรณ์
ประหยดัพลงังานเช้ือเพลิง ไฮโดร คาร์  ห.จ.ก. ไฮโดร CAR (ไทยแลนด์) จ ากดั ไดท้ าการเปิดตวัสถานท่ีรับ
บริการคร้ังแรกท่ี ตลาดไท เพื่อความสะดวกสบายของผูบ้ริโภค 

Communication that Connects เน่ื องจากผู ้บ ริโภคยังขาดความมั่น ใน เร่ืองคุณ สมบั ติของ 
ไฮโดร CAR ว่าจะใช่ได้ผลจริงหรือไม่ ห.จ.ก. ไฮโดร CAR (ไทยแลนด์) จ ากัด จึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่ง 



8 
 

ท่ีจะตอ้งส่ือสาร และท าความเขา้ใจกบัผูบ้ริโภคอย่างมาก โดยจะเน้นเฉพาะกลุ่มเป้าหมายหลกั เพื่อให้เกิด  
ประโยชน์สูงสุด 

กลยทุธ์ดา้นบริการ 
การท่ีจะท าให้กิจการบรรลุเป้าหมายของโครงการนั้ น กิจการมีนโยบายท่ีจะมุ่งเน้นคุณภาพ 

ในการให้บริการ โดยหัวหนา้ช่างจะเป็นผูเ้ขา้ไปควบคุมดูแลการติดตั้งทุกคร้ังเพื่อเป็นการสร้างความมัน่ใจ 
ให้กับลูกคา้ ทั้งน้ีในส่วนของกระบวนการท างานนั้น จะมีการออกแบบแผนงานไวล้่วงหน้า เพื่อให้เกิด 
ความเป็นมาตรฐานในการให้บริการ และสามารถให้บริการได้อย่างมีประสิทธิภาพใช้กลยุทธ์มุ่งเน้น  
การสร้างความแตกต่างของคุณภาพในการให้บริการ (Focused differentiation) โดยจะมุ่งเน้นลูกค้า 
เฉพาะกลุ่ม คือ มุ่งเน้นลูกคา้กลุ่มเป้าหมายอีกประการหน่ึงท่ีพบจากการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
ชุดอุปกรณ์ประหยดัพลงังานเช้ือเพลิงรถยนต ์ไฮโดร CAR ของผูบ้ริโภค พบวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการ การบริการ 
หลงัการขายท่ีดี จึงท าให้เราตอ้งมีการบริการหลงัการขายท่ีดี มีการรับประกนัสินคา้ 1 ปี เพื่อเพิ่มความมัน่ใจ 
ใหก้บัผูบ้ริโภค 

กลยทุธ์ดา้นราคา 
ใช้กลยุทธ์ในเร่ืองสินค้าราคาถูกกว่าคู่แข่งแต่มีคุณภาพท่ีดีกว่า  โดย ห.จ.ก. ไฮโดร  CAR 

(ไทยแลนด์) จ ากดั จะเปิดสาขาแรกท่ีตลาดไท ซ่ึงอยู่ใกลก้บักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สามารถประหยดัตน้ทุน 
ในการท าโฆษณา ลดสินคา้คงคลงั จากการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ืออุปกรณ์ 
ประหยดัพลงังานเช้ือเพลิงรถยนต์ ไฮโดร CAR ของผูบ้ริโภค พบว่า 45.5%ตอ้งการราคาท่ีถูกกว่ายี่ห้ออ่ืน 
49% ผูบ้ริโภคต้องการระยะคุ ้มทุนจากราคาติดตั้งท่ีเห็นได้ชัดเจนและรวดเร็ว 43% ราคาของชุดอุปกรณ์ 
ประหยดัพลงังานเช้ือเพลิงรถยนต ์ไฮโดร CAR เหมาะสมกบัคุณสมบติัการใชง้านของสินคา้ 

กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ืออุปกรณ์ประหยดัพลงังานเช้ือเพลิง 
รถยนต์ ไฮโดร CAR ของผู ้บ ริโภคพบว่า 45% ผู ้บ ริโภคต้องการให้ มีการจัดชุดสินค้าราคาพิ เศษ 
ห.จ.ก. ไฮโดร CAR (ไทยแลนด)์ จ ากดั จึงตอ้งใชค้วามตอ้งการของผูบ้ริโภคในขอ้น้ีมาเป็นการจดัโปรโมชัน่ 
ในการจ าหน่าย ไฮโดร คาร์ ในอนาคตอาจจะมีระบบผอ่นช าระเน่ืองจาก 44.5%ผูบ้ริโภคตอ้งการ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป  
1.  ควรศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างท่ีนอกเหนือจากเขตจังหวัด  กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

เช่นจงัหวดัท่ีมีการขนส่งจ านวนมาก เพื่อทราบถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือชุดอุปกรณ์ประหยดัพลงังาน 
เช้ือเพลิงรถยนต์ ไฮโดร CAR ของผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่างกับผูบ้ริโภคในจังหวดักรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล หรือไม่ เพื่อสามารถท่ีจะน าไปก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างเหมาะสมกับผูบ้ริโภค  
ในแต่ละพื้นท่ี  
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2. ควรมีการศึกษาตวัแปรปัจจยัอ่ืนๆเพิ่มเติม ท่ีอาจส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือชุดอุปกรณ์ 
ประหยดัพลงังานเช้ือเพลิงรถยนต์ ไฮโดร CAR ของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
เช่น ปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินคา้ การยอมรับเทคโนโลยี ปัจจยัดา้นการรับรู้ถึงแบรนด์ เป็นตน้ เพื่อท่ีจะได้  
น ามาปรับปรุง หรือสร้างความน่าเช่ือถือให้กับผลิตภณัฑ์ ให้มีความตรงต่อความตอ้งการของผู ้บริโภค 
และสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดทุ้กกลุ่มเป้าหมายมากยิง่ขึ้น 
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