
บทที่ 2 
ทฤษฏี แนวคิด  และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 การคนควาแบบอิสระเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตของพนักงานในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จังหวัดระยองนี้  ผูศึกษาไดศึกษาทฤษฏี  
แนวคิด  และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ  ซ่ึงนําเสนอไดดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 

วิเชียร องศณิชชากุล และ คณะ (2540: 12-15) กลาวถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) วาเปนเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถูกใชเพื่อสนองความตองการของลูกคา
กลุมเปาหมายทําใหลูกคากลุมเปาหมายพอใจและมีความสุขได โดยประกอบดวยองคประกอบท่ี
สําคัญ 4 ประการ เรียกวา 4P’s ไดแก 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองตอบตอความตองการของลูกคา
กลุมเปาหมาย โดยผลิตภัณฑนั้นอาจจะมีตัวตนสามารถมองเห็น จับตองหรือทดลองชิมไดเชน 
สินคา (Goods) หรืออาจจะไมมีตัวตน เชน บริการ (Services) ความคิด (Ideas) เปนตน ผลิตภัณฑท่ี
จะประสบความสําเร็จในตลาดจะตองมีรูปแบบ ลักษณะคุณภาพ และคุณสมบัติอ่ืนๆ ตรงตามความ
ตองการของลูกคากลุมเปาหมาย เพราะเราสามารถพูดไดวาผลิตภัณฑจะเปนองคประกอบตัวแรกใน 
4P’s หรือสวนประสมทางการตลาดท่ีลูกคาจะใหความสนใจในการเลือกซ้ือ 
 2. ราคา (Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตราหรือเปนมูลคาท่ี
ยอมรับในการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑ ท่ีนําเสนอซ่ึงราคาถือวาเปนกลไกสําคัญหลายประการคือตอง
ใหเหมาะสมกับตนทุนคาใชจายของผูขาย ความสามารถในการซื้อของลูกคากลุมเปาหมายและ
ส่ิงแวดลอมตางๆ ทางการตลาด เชน คูแขงขัน กฎหมายขอบังคับตางๆ เปนตน 
 3. การจัดจําหนาย (Place or Channel of Distribution) เปนกระบวนการในการเคล่ือนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปสูผูบริโภคหรือตลาดเปาหมาย ซ่ึงมีกิจกรรมสําคัญตาง ๆ     ท่ีเกี่ยวของใน
การกระจายสินคาไดแก การขนสง การคลังสินคา การเก็บรักษาสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ 
เปนตน โดยอาจมีการเคล่ือนยายสินคาและบริการผานสถาบันคนกลางตางๆ เชน พอคาปลีก     
พอคาสง ตัวแทนจําหนายหรือนายหนา เพื่อทําใหการจัดจําหนายสินคาดีข้ึน อยางไรก็ตามในการจัด
จําหนายจะตองมีการวางแผนที่รัดกุมวาจะวางจําหนายสินคาท่ีไหน เม่ือไหร ผานคนกลางคือใคร  
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 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารทางการตลาดระหวางผูขายกับ
ผูซ้ือ หรือลูกคากลุมเปาหมายโดยมีวัตถุประสงคท่ีสําคัญเพื่อเตือนความทรงจําแจงขาวสาร หรือชัก
จูงใจใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวยกิจกรรมหลักท่ีสําคัญอยู  
4  กิจกรรม คือ 

          4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการแจงหรือนําเสนอขอมูลขาวสารตางๆ ของ
องคกร และผลิตภัณฑ โดยผานส่ือ เชน วิทยุ โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร ฯลฯ และมีผูอุปถัมภ
จายคาใชจายตางๆ 

          4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการแจงขาวสารขอมูลและ 
จูงใจตลาดใหเกิดการซ้ือขายสินคา โดยเปนการติดตอซ้ือขายกันแบบเผชิญหนาระหวางผูขายและผู
ซ้ือซ่ึงจะทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือเร็วข้ึนหรือทราบผลการเจรจาซ้ือขายไดรวดเร็ว 

          4.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนกิจกรรมที่ชวยกระตุนใหเกิดความ
สนใจทดลองใช หรือการซ้ือสินคาและบริการในปริมาณท่ีมากข้ึนและเร็วข้ึนได โดยอาศัยกิจกรรม
ทางการตลาดตางๆ ชวย เชนการลดราคา การแจกของแถมของชํารวย การแจกคูปอง การใหชิงโชค 
การใหสวนลด หรือการใหแลกซ้ือสินคาพิเศษในราคาพิเศษ เปนตน 

          4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) เปนการแจง
ขาวสารขอมูลความเคล่ือนไหวหรือกิจกรรมตางๆ ของกิจการ เพื่อเปนการสรางภาพพจนความรูสึก
ท่ีดีใหกับกิจการรวมถึงผลิตภัณฑท่ีกิจการนั้นๆ ไดผลิตข้ึน เชน การออกราน การเขารวมบริจาคเงิน
ใหกับมูลนิธิตางๆ ของกิจการจะสงผลทําใหตลาดเกิดความรูสึกท่ีดี มีความเช่ือมั่นเช่ือถือในตัว
กิจการและจะสงผลทําใหผลิตภัณฑท่ีกิจการผลิตสามารถขายไดดีตามไปดวย 

 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 พันฤทธ์ิ กุลเลิศประเสริฐ (2547) จากงานวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร กลาววา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 26-30 ป มีการศึกษาในระดับไม
เกินมัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา สวนใหญเปนพนักงานบริษัท และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
5,001-10,000 บาทมากที่สุด ดานความตองการรถจักรยานยนต ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
ตองการรถจักรยานยนต ท่ีมีขนาดเคร่ืองยนต 101-125 ซีซี ในราคา 30,000-40,000 บาท เง่ือนไข  
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก เรียงตามลําดับคาเฉล่ียคือ ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด  

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก โดย
ปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญในระดับมาก ในเร่ืองของ ความนาเช่ือถือของศูนยบริการซอมบํารุง การ
ใหบริการตอนรับดีของตัวแทนจําหนาย  และความนาเช่ือของตัวแทนจําหนาย  

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีให
ความสําคัญ ในระดับมากท่ีสุด ในเร่ืองของ การประหยัดน้ํามัน และความแข็งแกรงปลอดภัยในการ
ขับข่ี  

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีให
ความสําคัญ ในระดับมาก ในเร่ืองของ ราคารถจักรยานยนต ราคาขายตอ ราคาซอมบํารุง และราคา
อะไหล  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก โดย
ปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญในระดับมาก ในเร่ืองของ สวนลดเงินสด การรับซ้ือรถเกาในราคาท่ี
เหมาะสม และการบริการแนะนําของพนักงานขาย  

 ชาญณรงค พานิชนันทนกุล (2546) จากงานวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตของประชาชนในจังหวัดประจวบคีรีขันธ กลาววา 
 กลุมตัวอยางสวนใหญนิยมรถจักรยานยนตประเภทครอบครัว และเลือกเง่ือนไขการซ้ือดวย
เงินสดมากท่ีสุด ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
ดานบริการหลังการขาย ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา ดานบริการกอนการขาย และดาน
สงเสริมการตลาด ตามลําดับ ผลท่ีไดจากการศึกษาคือ ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญกับ คุณภาพ
ของรถจักรยานยนตโดยคํานึงถึงการใชงาน และการประหยัดน้ํามันมากท่ีสุด ดานราคา ให
ความสําคัญกับราคาตัวรถจักรยานยนตท่ีสมเหตุสมผล เงินดาวน และเง่ือนไขการผอนชําระ ดาน
การสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญกับโฆษณาโทรทัศน รองลงมาคือ การแจกอุปกรณ/ของแถม 
และซ้ือจากรานคาท่ีมีการลดราคา ดานบริการกอนการขาย ใหความสําคัญกับ พนักงานขายท่ีมี
ความรูเกี่ยวกับตัวสินคา รองลงมาคือ การตอนรับของพนักงานขาย และความสะดวกในการติดตอ
พนักงาน ดานบริการหลังการขาย ใหความสําคัญกับ อะไหลรถจักรยานยนตท่ีสามารถซ้ือหางาย 
รองลงมาคือการรับประกันหลังการขาย และคาซอมบํารุง ดานชองทางการจัดจําหนาย ให




