
 
 

 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาถึงถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
ลูกคา้ในอาํเภอเมืองสมุทรสาครในการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ระบบหวัฉีดพีจีเอม็-เอฟ
ไอ ในบทน้ีแสดงรายละเอียดเก่ียวกบั แนวคิด ทฏษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัรายละเอียด
ต่อไปน้ี 
 
แนวคดิและทฤษฎ ี

ส่วนประสมการตลาดบริการ (7P s) (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2547) 
อธิบายว่ากลยทุธ์การตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix 7P s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นการจดั
จาํหน่าย (Place) ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ
(Process) ปัจจยัดา้นบุคลากรผูใ้หบ้ริการ (People) ปัจจยัดา้นการสร้างและการนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical and Presentation) โดยส่วนประกอบทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั และเท่าเทียมกนั 
ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารจะวางกลยทุธ์โดยเนน้นํ้ าหนกัท่ีปัจจยัใดมากกว่าเพื่อให้สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 

 
1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีถูกนําเสนอสู่

ตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสร้างคุณค่า (Value) และสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจให้เกิดข้ึน โดยผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายแก่ลูกคา้ตอ้งมีคุณประโยชน์หลกั 
(Core Benefit) ตอ้งเป็นผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้คาดหวงั (Expected Product ) หรือเกินความคาดหวงั 
(Augmented Product) รวมถึงการนาํเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพ (Potential Product) เพื่อ
ความสามารถในการแข่งขนัในอนาคต ผลิตภณัฑ์ท่ีนาํเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคล 
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2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) หมายถึง ตน้ทุนของสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการสินคา้ตอ้ง
จ่ายกบัสินคา้หรือบริการนั้น ๆ การกาํหนดราคาสินคา้เกิดจากการตั้งเป้าหมายทางการคา้ว่าตอ้งการ
กาํไร ตอ้งการขยายส่วนครองตลาด ตอ้งการต่อสู้กบัคู่แข่งขนั หรือเป้าหมายอ่ืน การตั้งราคาตอ้งไดรั้บ
การยอมรับจากตลาดเป้าหมาย และสู้กบัคู่แข่งได ้รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชค้วามคิด และการ
ก่อพฤติกรรมซ่ึงจะตอ้งจ่ายพร้อมราคาสินคา้ท่ีเป็นตวัเงิน 

3. ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการทาํงานท่ีจะทาํให้
สินคา้หรือบริการไปสู่ตลาดเพ่ือให้ผูบ้ริโภคได้บริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีต้องการ โดยต้อง
พิจารณาถึงองคก์ารต่าง ๆ และทาํเลท่ีตั้งเพ่ือให้อยู่ในพ้ืนท่ีท่ีเขา้ถึงลูกคา้ได ้หมายถึง โครงสร้างของ
ช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมท่ีใชเ้พ่ือเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไป
ยงัตลาดหรือผูบ้ริโภค ใหเ้ป็นท่ีพอใจและประทบัใจของลูกคา้ ปัจจุบนัเทคโนโลยเีจริญข้ึน การส่งสินคา้
และบริการกง่็ายข้ึนสาํหรับทั้งผูผ้ลิตและสาํหรับลูกคา้ 

 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมสนบัสนุนให้

กระบวนการส่ือสารทางการตลาดให้แน่ใจว่าตลาดและผูบ้ริโภคเขา้ใจและให้คุณค่าในส่ิงท่ีผูข้ายเสนอ 
โดยมีเคร่ืองมือท่ีสาํคญั 4 ชนิด คือ  

4.1 การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่งเสริม
การตลาดท่ีดีท่ีสุด แต่มีค่าใชจ่้ายสูงท่ีสุด 

4.2 การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือโฆษณาประเภทต่าง ๆ ให้
เขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มใหญ่เหมาะกบัสินคา้ท่ีตอ้งการตลาดกวา้ง 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการใช้ส่ือโฆษณา
ประเภทต่าง ๆ ใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้ 

4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็น
กิจกรรมท่ีเน้นวัตถุประสงค์การให้บริการแก่สังคม  เ พ่ือเสริม
ภาพพจน์  หรือชดเชย  เ บ่ียงเบนความรู้สึกของผู ้บริโภคต่อตัว
ผลิตภณัฑ ์

5. ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึงขั้นตอนในการจัด
จาํหน่ายผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการ ซ่ึงจะตอ้งถูกตอ้ง รวดเร็ว เป็นท่ีพอใจและประทบัใจในความรู้สึก
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ของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นการอาศยักระบวนการบางอยา่งเพื่อจดัส่งผลิตภณัฑห์รือบริการใหก้บัลูกคา้ เพ่ือให้
เกิดความแตกต่าง 

 
6. ปัจจัยด้านบุคลากรผูใ้ห้บริการ (People) หมายถึง ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวข้องกับ

ผลิตภณัฑ์ทั้งหมดซ่ึงหมายรวมถึงทั้ง ลูกคา้ บุคลากรท่ีจาํหน่าย และบุคคลท่ีให้บริการหลงัการขาย
บุคลากรผูใ้หบ้ริการจาํเป็นตอ้งคดัเลือก ใหก้ารฝึกอบรม และมีส่ิงจูงใจ เพ่ือทาํใหส้ามารถสร้างความพึง
พอใจและเกิดความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 

7. ปัจจยัดา้นการสร้างและการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) หมายถึง การแสดงใหเ้ห็นคุณภาพของบริการโดยผา่นการใชห้ลกัฐานท่ีมองเห็นได ้
เช่น การสร้างสภาพแวดลอ้มของสถานท่ีขององคก์ร การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วนหรือแผนกของ
พ้ืนท่ี รวมทั้งอุปกรณ์เคร่ืองมือและเคร่ืองใชต่้าง ๆ ท่ีใชใ้นการใหบ้ริการท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคา้เพ่ือให้
ลูกคา้มองเห็นภาพลกัษณ์หรือคุณค่าของบริการท่ีส่งมอบและท่ีเหนือกวา่คู่แข่งไดอ้ยา่งชดัเจน 
 
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

ประภาส จนัทร์อินทร์ (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถามจาํนวน 400 ตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 24 -32 ปี
สถานภาพสมรส จบการศึกษาชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.หรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001 - 8,000 บาท เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือคือรูปลกัษณ์
ของรถสวยงาม สีของรถจกัรยานยนตส์วยงาม ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตด์ว้ยตวัเอง ไดรั้บขอ้มูลจาก
ส่ือโทรทศัน์ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภค 
อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาครโดยรวมพบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัมากในทุกปัจจยั โดย
ปัจจยัท่ีให้ความสําคญัมากท่ีสุดคือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ในเร่ืองของการประหยดันํ้ ามนั อุปกรณ์
คุณภาพดีแขง็แรงทนทาน ในปัจจยัดา้นราคาใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดเร่ืองของราคารถจกัรยานยนต ์ใน
ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ใหค้วามสาํคญัมากในเร่ืองศูนยบ์ริการ สามารถบริการไดร้วดเร็วและตรง
เวลา และในปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ให้ความสาํคญัมากในเร่ือง มีจาํนวนศูนยบ์ริการซ่อม
เพียงพอ 



7 
 

 พนัธ์เพชร ฉิมเพช็ร (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตเ์กียร์อตัโนมติัของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 
กลุ่มตวัอย่างท่ีกาํลงัตดัสินใจซ้ือหรือซ้ือรถจกัรยานยนต์เกียร์อตัโนมติัไปใชง้านแลว้ในอาํเภอเมือง
เชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตเ์กียร์อตัโนมติั
ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากทุกปัจจยั โดยในปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑจ์ะใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดในเร่ือง ขบัข่ีง่าย สะดวกต่อการใชง้าน ในปัจจยัดา้นราคาจะ
ใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดในเร่ือง ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ในปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จะให้
ความสําคญัมากท่ีสุดในเร่ือง สถานท่ีตั้งของร้านขายรถหาง่าย ในปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด จะให้
ความสาํคญัมากท่ีสุดในเร่ือง พนกังานมีความพร้อม และเตม็ใจใหบ้ริการ 
  ธาํรงค ์ คูสวสัด์ิ (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในอาํเภอเถิน จงัหวดัลาํปาง เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก ผูท่ี้ซ้ือ
รถจกัรยานยนตจ์ากร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนตท์ั้ง 5 ร้าน ในอาํเภอเถิน จงัหวดัลาํปาง จาํนวน 250 ราย 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกปัจจยั เรียงตามลาํดบัคือ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑจ์ะให้
ความสาํคญัมากท่ีสุดในเร่ือง ตรายี่หอ้รถ ในปัจจยัดา้นราคาจะให้ความสาํคญัมากท่ีสุดในเร่ือง ราคา
รถจกัรยานยนต ์ ในปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จะใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดในเร่ือง มีหลายสาขา
เพื่ออาํนวยความสะดวกลูกคา้ ในปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด จะให้ความสาํคญัมากท่ีสุดในเร่ืองการ
โฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น วิทย ุหนงัสือพิมพ ์ในปัจจยัดา้นบุคลากรจะใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดในเร่ือง 
พนกังานใชอุ้ปกรณ์-เคร่ืองมือท่ีทนัสมยัในการบริการลูกคา้ ในปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ จะให้
ความสาํคญัมากท่ีสุดในเร่ือง ความสะอาดภายในร้าน ในปัจจยัดา้นกระบวนการจะให้ความสาํคญัมาก
ท่ีสุดในเร่ือง มีการใหบ้ริการท่ีดีเม่ือรถมีปัญหาหลงัจากหมดระยะเวลารับประกนั 
 


