
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

การศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนตเกียรอัตโนมัติ
ของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม ผูศกึษาไดนําแนวคดิ ทฤษฎี และการทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวของมาประกอบการศึกษา ดังนี ้
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

1.  ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) 
      Phillip Kotler (1994) อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2548) ไดกลาวถึงแนวคิด

ดานการตลาดที่เกี่ยวของกับสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย
เครื่องมือตอไปนี้ 

      1)  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่ เสนอขาย  อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได ซ่ึงผลิตภัณฑ
นี้ยังรวมถึงการติดตั้ง (Installation) การขนสงสินคาและการชําระเงิน (Delivery and credit) การ
รับประกัน (Warranty) และการบริการหลังการขาย (After-sale services) 
       นอกจากนั้น ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา และเอก บุญเจือ (2548) ไดกลาวถึงรายละเอียด
ของทฤษฎีระดับของผลิตภัณฑไว ดังนี้ 
  (1) ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ผลประโยชนหลักหรือบริการพื้นฐาน
ที่ลูกคาตองการอยางแทจริง จากการซื้อผลิตภัณฑ ซ่ึงเปนสิ่งที่ตอบสนองความตองการหรือชวย
แกปญหาใหกับลูกคานั่นเอง  
  (2) ผลิตภัณฑที่แทจริง (Actual Product) หมายถึง ส่ิงที่อยูลอมรอบผลิตภัณฑหลัก 
ซ่ึงจะชวยทําใหผลิตภัณฑหลักทําหนาที่ไดอยางสมบูรณในการตอบสนองความตองการของลูกคา 
ไดแก ระดับคุณภาพ (Quality Level) คุณสมบัติ (Features) รูปแบบหรือลักษณะภายนอก (Design) 
ตรายี่หอ (Brand) และบรรจุภัณฑ (Packaging)  
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  (3) ผลิตภัณฑเสริม (Augmented Product) ส่ิงที่อยูลอมรอบผลิตภัณฑหลักและ
ผลิตภัณฑที่แทจริง นําเสนอผลประโยชนหรือบริการเพิ่มเติมใหกับลูกคา เพื่อที่ใหขอเสนอของ
กิจการแตกตางไปจากคูแขงขัน ไดแก การติดตั้ง (Installation) การขนสงสินคาและการชําระเงิน 
(Delivery and credit) การรับประกัน (Warranty) และการบริการหลังการขาย (After-sale services) 

      2)  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น     
ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซื้อ 

      3) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการรักษาสินคาคงคลัง 

      4)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่ง หรือหลายเครื่องมือ ตองใชหลักการเลือกใช
เครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication : IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 
                 

2.  โมเดลพฤตกิรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 
      เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหผูซ้ือเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตน

จากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึก
คิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ
คาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการ
ตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2548) 

     จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลวทําให
เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา “S – R Theory” โดยมีรูปแบบอยางงาย
และรายละเอียด ดังนี้ 
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Stimulus (S)       Buyer’s Black Box  Response (R) 
ส่ิงกระตุนทางการตลาด            ความรูสึกนึกคิดของ  การตอบสนอง 
และสิ่งกระตุนอื่น ๆ      ผูซ้ือหรือกลองดํา  ของผูซ้ือ 
 
ภาพที่ 1 : โมเดลรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ 
ที่มา : ดัดแปลงในรูปอยางงายจากโมเดลพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค (ศิริวรรณ  เสรีรัตน 

และคณะ, 2541: 129) 
 

1.  สิ่งกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจจะเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย และสิ่งกระตุน
จากภายนอก ส่ิงกระตุนถือเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และ
ใชเหตุจูงใจซื้อดานจิตวิทยาก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

(1)  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับ       
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดวย ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) 
ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) 
และสิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

(2)  ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคกร ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก ส่ิงกระตุนดานเศรษฐกิจ (Economic) ส่ิงกระตุนดาน
เทคโนโลยี (Technological) ส่ิงกระตุนดานกฎหมาย การเมือง และส่ิงกระตุนดานวัฒนธรรม 
(Cultural)  

2.  กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตและผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสํานึกคิด
ของผูซ้ือ ความรูสึกนกึคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัย ดังนี้ 

     ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) 
     ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยทาง

สวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
(1)  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนสัญลักษณและเปนสิ่งที่มนุษย

สรางขึ้น โดยเปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรม
ของบุคคล 
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(2)  ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และ
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ โดยลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท 
และสถานะของผูซ้ือ 

(3)  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูบริโภคไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตาง ๆ โดยปจจัยสวนบุคคลจะมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
รถจักรยานยนตเกียรอัตโนมัติ เชน ปจจัยดานเพศ ปจจัยดานรายได 

(4)  ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ปจจัยดานจิตวิทยาถือวา เปน
ปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา 

3.  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวยขั้นตอน คือ 
การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

4.  การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ    
ผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ไดแก การเลือก
ผลิตภัณฑ (Product Choice) การเลือกตราสินคา (Brand Choice) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) และการเลือกปริมาณการซื้อ (Purchased Amount) 

ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาไดทําการศึกษาเฉพาะในสวนของสิ่งกระตุนทางการตลาดที่
เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน ไดแก ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ
จัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด รวมถึงปจจัยสวนบุคคล เชน เพศ รายได และปจจัยทาง
สังคม เชน ครอบครัว บทบาท สถานะของผูซ้ือ ซ่ึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ตลอดจนยังได
ทําการศึกษาการตอบสนองของผูซ้ือในประเด็นตาง ๆ ไดแก การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตรา
สินคา และการเลือกปริมาณการซื้อ 

 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ 

พันฤทธิ์  กุลเลิศประเสริฐ (2547) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
รถจักรยานยนตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย 
มีอายุระหวาง 26 – 30 ป มีการศึกษาในระดับไมเกินมัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา สวนใหญ
เปนพนักงานบริษัท และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท มากที่สุด โดยดานความ
ตองการรถจักรยานยนตตองการที่มีขนาดเครื่องยนต 101 – 125 ซี.ซี. ในราคา 30,001 – 40,000 บาท 
เงื่อนไขเงินดาวนที่ 10% และระยะเวลาการผอนชําระ 24 เดือน ยี่หอ HONDA และ YAMAHA เปน
ยี่หอที่ตองการซื้อมากที่ สุด  สวนปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
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รถจักรยานยนตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก 
เรียงตามลําดับคาเฉลี่ยคือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ในเรื่องของความนาเชื่อถือของ
ศูนยบริการซอมบํารุง การใหบริการตอนรับที่ดีของตัวแทนจําหนาย และความนาเชื่อถือของ
ตัวแทนจําหนาย รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ ในเรื่องของการประหยัดน้ํามัน และความแข็งแกรง
ปลอดภัยในการขับขี่ ดานราคา ในเรื่องของราคารถจักรยานยนต ราคาขายตอ ราคาซอมบํารุง และ
ราคาอะไหล และดานการสงเสริมการตลาด ในเรื่องของสวนลดเงินสด การรับซื้อรถเกาในราคาที่
เหมาะสม และการบริการแนะนําของพนักงานขาย 

ไพรัช  หอสุวรรณชัย (2546) ไดทําการศึกษาเรื่อง การศึกษาการตลาดและพฤติกรรมการ
ซ้ือรถจักรยานยนตในกรุงเทพมหานคร พบวา กลยุทธการตลาดในดานผลิตภัณฑที่ผูจัดจําหนายให
ความสําคัญกับการแบงสวนตลาดมากที่สุด ดานราคาใหความสําคัญกับการลดราคาสินคาลง     
ดานชองทางการจัดจําหนายใหความสําคัญกับการเพิ่มจํานวนตัวแทนจําหนายใหครอบคลุม         
ทุกพื้นที่ ดานสงเสริมการตลาดใหความสําคัญกับการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ มากที่สุด สวนผล
การศึกษาพฤติกรรมการซื้อ พบวา กลุมตัวอยางนิยมรถประเภทครอบครัว ระดับราคา 35,001 – 
40,000 บาท ซ้ือดวยการผอนโดยระยะเวลาการผอน 24 เดือนมากที่สุด สวนประสมการตลาดดาน
ผลิตภัณฑที่ผูซ้ือและผูใชใหความสําคัญมากที่สุดคือ การประหยัดน้ํามัน ดานราคาใหความสําคัญ
กับราคาจําหนายรถจักรยานยนตมากที่สุด ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายใหความสําคัญกับ
ความนาเชื่อถือของตัวแทนจําหนายมากที่สุด สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญ
กับการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ  

 


