
 

บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

การศึกษาคร้ังน้ี เปนการศึกษาถึงถึง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอ

ผูบริโภคในการเลือกรานลางอัดฉีดรถยนต ในเขตบางบอน กรุงเทพมหานคร  ในบทน้ีแสดง

รายละเอียดเกี่ยวกับ แนวคิด ทฏษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

 

แนวคดิและทฤษฎี 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (7P s) 

สวนประสมการตลาดบริการ หมายถึง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกของ

ผูบริโภค ประกอบดวย 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) คือสิ่งใดสิ่งหน่ึงที่ถูกนําเสนอสูตลาด  

เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาและสรางคุณคา (Value) และสนองความตองการของลูกคา

ใหเกิดความพึงพอใจใหเกิดขึ้น โดยผลิตภัณฑที่เสนอขายแกลูกคาตองมีคุณประโยชนหลัก (Core 

Benefit) ตองเปนผลิตภัณฑที่ลูกคาคาดหวัง (Expected Product) หรือเกนิความคาดหวัง 

(Augmented Product) รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑที่มีศักยภาพ (Potential Product) เพื่อ

ความสามารถในการแขงขันในอนาคต ผลิตภัณฑที่นําเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 

ผลิตภัณฑจึงประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล 

2. ปจจัยดานราคา (Price) คือตนทุนของสินคาที่ลูกคาตองการสินคา 

ตองจายแลกเปลี่ยนกับสินคาหรือบริการนั้น ๆ การกําหนดราคาสินคาเกิดจากการต้ังเปาหมายทาง

การคาวาตองการกําไร ตองการขยายสวนครองตลาด ตองการตอสูกับคูแขงขัน หรือเปาหมายอ่ืน 

การต้ังราคาตองไดรับการยอมรับจากตลาดเปาหมาย และสูกับคูแขงได รวมถึงเวลา ความพยายาม

ในการใชความคิด และการกอพฤติกรรมซึ่งจะตองจายพรอมราคาสินคาที่เปนตัวเงิน 

3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place) เปนกระบวนการทํางานที่จะทําให 

สินคาหรือบริการไปสูตลาดเพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตามที่ตองการ โดยตอง

พิจารณาถึงองคการตาง ๆ และทําเลที่ต้ังเพื่อใหอยูในพื้นที่ที่เขาถึงลูกคาได หมายถึง โครงสรางของ

ชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมที่ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการ

ไปยังตลาดหรือผูบริโภค ใหเปนที่พอใจและประทับใจของลูกคา ปจจุบันเทคโนโลยีเจริญขึ้น การ

สงสินคาและบริการก็งายขึ้นสําหรับทั้งผูผลิตและสําหรับลูกคา 
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4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ กิจกรรมสนับสนุน 

ใหกระบวนการสื่อสารทางการตลาดใหแนใจวาตลาดและผูบริโภคเขาใจและใหคุณคาในสิ่งที่ผูขาย

เสนอ โดยมีเคร่ืองมือที่สําคัญ 4 ชนิด คือ 

4.1 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสงเสริม 

การตลาดที่ดีที่สุด แตมีคาใชจายสูงที่สุด 

4.2 การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อโฆษณาประเภทตาง ๆ  

ใหเขาถึงผูบริโภคกลุมใหญเหมาะกับสินคาที่ตองการตลาดกวาง 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการใชสื่อโฆษณา 

ประเภทตาง ๆ ใหเขาถึงผูบริโภคใหเกิดความตองการในตัวสินคา 

4.4 การเผยแพรและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation)  

เปนกิจกรรมที่เนนวัตถุประสงคการใหบริการแกสังคม เพื่อเสริมภาพพจน หรือชดเชย เบี่ยงเบน

ความรูสึกของผูบริโภคตอตัวผลิตภัณฑ 

5. ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึงขั้นตอนในการ 

จัดจําหนายผลิตภัณฑและการใหบริการ ซึ่งจะตองถูกตอง รวดเร็ว เปนที่พอใจและประทับใจใน

ความรูสึกของผูบริโภค ซึ่งเปนการอาศัยกระบวนการบางอยางเพื่อจัดสงผลิตภัณฑหรือบริการ

ใหกับลูกคา เพื่อใหเกิดความแตกตาง 

6. ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ (People) หมายถึง ผูที่มีสวนเกี่ยวของ 

กับผลิตภัณฑทั้งหมดซึ่งหมายรวมถึงทั้ง ลูกคา บุคลากรที่จําหนาย และบุคคลที่ใหบริการหลังการ

ขายบุคลากรผูใหบริการจําเปนตองคัดเลือก ใหการฝกอบรม และมีสิ่งจูงใจ เพื่อทําใหสามารถสราง

ความพึงพอใจและเกิดความแตกตางจากคูแขงขัน 

7. ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical  

Evidence and Presentation) เปนการแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐานที่

มองเห็นได เชน การสรางสภาพแวดลอมของสถานที่ขององคกร การออกแบบตกแตง การแบงสวน

หรือแผนกของพื้นที่ รวมทั้งอุปกรณเคร่ืองมือและเคร่ืองใชตาง ๆ ที่ใชในการใหบริการที่สามารถ

ดึงดูดใจลูกคาเพื่อใหลูกคามองเห็นภาพลักษณหรือคุณคาของบริการที่สงมอบและที่เหนือกวาคูแขง

ไดอยางชัดเจน 

 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 รัชฎาภรณ ทาระวรรณ ( 2548) ไดศึกษาเร่ือง  เร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาด

บริการที่มีผลตอการเลือกใชบริการธุรกิจดูแลรักษารถยนต ของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรม
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ภาคเหนือ จังหวัดลําพูน เก็บรวบรวมขอมูลจาก กลุมพนักงานบริษัทในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ 

จังหวัดลําพูน ที่มีรถยนตสวนบุคคลและเคยใชบริการดูแลรักษารถยนต จํานวน 300 ราย พบวา ผล

การศึกษาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุเฉลี่ยระหวาง 21-30 ป มีสถานภาพสมรส

และโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี มีตําแหนงเปนพนักงานหรือตํ่ากวา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

5,001-10,000 บาท ใชรถยนตสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการเลอืกใช

บริการธุรกิจดูแลรักษารถยนต ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากที่สุดในปจจัยดาน

บุคคล ปจจัยดานกระบวนการการบริการ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ปจจัยดานกายภาพ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 

วงศเดือน สัตยสมนึก (2547) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มี

ผลตอการเลือกใชบริการรานลางอัดฉีดรถยนต ในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร เก็บรวบรวม

ขอมูลจาก ประชากรที่ใชรถยนตทะเบียนจังหวัดสมุทรสาคร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร 

จํานวน 100 ราย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุเฉลี่ยระหวาง 20-30 ป 

อาชีพพนักงานเอกชน จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษา /ปวช. รายไดเฉลี่ย 10,001-20,000 บาทตอ

เดือน โดยผูตอบแบบสอบถามเพศชายมีความแตกตางจากเพศหญิง เพศชายใหความสําคัญระดับ

มากกับปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด สวนเพศหญิงให

ความสําคัญในระดับปานกลาง 

 กิจธพงษ อินโต (2552) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอ

การตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกใชศูนยบริการซอมรถยนตของลูกคาในจังหวัดพะเยา เก็บ

รวบรวมขอมูลจากเจาของรถยนตที่เคยใชบริการศูนยบริการที่ไดรับการแตงต้ังจากผูผลิตรถยนต 

หรือเคยใชบริการอูซอมรถยนตในจังหวัดพะเยา พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มี

คาเฉลี่ยอยูในระดับความสําคัญมากมีทั้งหมดถึง 6 เร่ือง ไดแก ปจจัยดานกระบวนการ ดานบุคคล 

ดานลักษณะทางกายภาพ ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการใหบริการ และดานการสงเสริมการตลาด 

แตปจจัยดานราคากลับมีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง 


