
 
บทท่ี 2 

ทฤษฎี  แนวคิด   และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
  การศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร ผูศึกษาไดใชแนวคิดทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ี
เกี่ยวของดังนี ้
 
ทฤษฎีและแนวคิด 
    ทฤษฎีสวนประสมการตลาด  
     สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย
เคร่ืองมือตอไปนี้  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546 : 53-55 )   

1. ผลิตภัณฑ ( Product )   หมายถึง   ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย  อาจจะมีตัวตน หรือ ไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ีองคการหรือบุคคล  ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิด
ข้ึนมาถัดจาก Product  ราคาตนทุน (Cost) ของลูกคา  ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 
(Value)   ผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้น  ถาคุณคาสูงกวาราคาก็จะตัดสินใจซ้ือ 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม  ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

 4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ  การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย  (Personal selling)  และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal selling)  เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือแบบประสมประสานกัน  Intergrated Marketing Communication (IMC) โดยพิจารณาถึง
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ความเหมาะสมกับลูกคา  ผลิตภัณฑ  คูแขงขัน  โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดเคร่ืองมือสงเสริมท่ี
สําคัญ ดังนี้ 
  4.1 การโฆษณา   (Advertising)  เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสาร
เกี่ยวกับองคการและ(หรือ)ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
                       4.2    การขายโดยใชพนักงานขาย  (Personal selling)  เปนกิจกรรมแจง
ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล 
                      4.3   การสงเสริมการขาย  (Sale Promotion)  หมายถึง กิจกรรมการ
สงเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ีอโดยลูกคาข้ันสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนในชองทาง 
                     4.4    การใหขาวและการประชาสัมพันธ  (Publicity and Public Relation) 
การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน  สวนการ
ประชาสัมพันธ  หมายถึง  ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอ
องคกรใหเกิดกับกลุมบุคคลใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
                   4.5   การตลาดทางตรง  (Direct Marketing หรือ  Direct Response  
Marketing) และการตลาดเช่ือมตรง  (Online Marketing)  เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนอง(Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการตางๆ  ท่ีนักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที 
  
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

พันฤทธ์ิ   กุลเลิศประเสริฐ  (2547) ได ศึกษาปจจัย ท่ี มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัย
ดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ โดยปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับคือ ความนาเช่ือถือ
ของศูนยบริการซอมบํารุง ทําเลที่ตองสะดวก ความรวดเร็วในการสงมอบรถจักรยานยนตของ
ตัวแทนจําหนาย และทําเลที่ต้ังของตัวแทนจําหนาย ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวาใหความสําคัญระดับ
มากท่ีสุด เรียงลําดับคือ การประหยัดน้ํามัน ความแข็งแกรงปลอดภัยในการขับข่ี การรับประกัน 
การออกแบบ และมาตรฐานอะไหล ยี่หอและขนาดเคร่ืองยนต อุปกรณตกแตงและสีของ
รถจักรยานยนต ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญกับราคาตัวรถ ราคาขายตอ 
และราคาซอมบํารุงในระดับเทา ๆกัน รองลงมาคือ ราคาอะไหล อัตราดอกเบ้ียเงินดาวนเงินตนท่ี
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ตองชําระตอเดือนและระยะเวลาผอนชําระในระดับเทากัน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ให
ความสําคัญเรียงตามลําดับคือ เร่ืองของสวนลดเงินสด การรับซ้ือรถเกาในราคาท่ีเหมาะสม การ
ใหบริการแนะนําของพนักงานขาย การแถมอุปกรณตกแตง การชิงโชครางวัลพิเศษและการโฆษณา
ประชาสัมพันธในระดับเทากัน รองลงมาคือ การจัดแสดงสินคา ณ.จุดขาย และการจัดแสดงสินคา
นอกสถานท่ี ตามลําดับ 

รัญจวน วรรณภิระ (2548)  ไดศึกษาเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การซื้อรถจักรยานยนตของผูบริโภคในอําเภอบานโฮง จังหวัดลําพูน ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 31 – 40 ป และเปนเกษตรกรมากท่ีสุด สวนใหญมี
รายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท และการศึกษาตํ่ากวามัธยมศึกษามากท่ีสุด และในการเลือก
ซ้ือรถจักรยานยนตคันลาสุดท่ีใชในครอบครัว เปนรถคันท่ี 2 สวนใหญเลือกเง่ือนไขการซ้ือใน
ลักษณะซ้ือเงินผอน มีจํานวนงวด 36 เดือน และมีคางวดเงินผอนระหวาง 1,000 – 1,500 บาท มาก
ท่ีสุด สวนใหญเลือกซ้ือรถจักรยานยนตแบบครอบครัวยี่หอฮอนดา ขนาดเคร่ืองยนตระหวาง 100 – 
110 ซีซี เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตท่ีใชอยูในปจจุบันเนื่องจากเห็นวาเปนรถที่มี
ประสิทธิภาพ เชน อัตราเรง การเขาโคงและระบบเบรก เปนตน สําหรับขอเสนอพิเศษท่ีไดรับจาก
การซ้ือรถจักรยานยนตคือ มีประกันฟรี 1 ป และสวนใหญไดรับขอมูลเกี่ยวกับจักรยานยนตจาก
ตัวแทนจําหนาย และ รานคา ในเขตอําเภอบานโฮง อีกท้ังยังไดรับขอมูลจากโทรทัศนอีกดวย ปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูตอบแบบสอบถามเรียง
ตามคาเฉล่ีย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานราคา และปจจัย
ดานการจัดจําหนาย ตามลําดับ ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือรถจักรยานยนตโดย
สรุปไดวา โดยภาพรวมทุกปจจัยมีผลในระดับมาก สําหรับปจจัยดานผลิตภัณฑผูตอบสอบถามสวน
ใหญเห็นวา การประหยัดน้ํามัน ปจจัยดานราคาสวนใหญเห็นวา ราคารถจักรยานยนต ปจจัยดาน
การจัดจําหนาย สวนใหญเห็นวาทําเลท่ีต้ังของศูนยและศูนยบริการอยูใกลแหลงชุมชน และปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด จําแนกเปนดานการโฆษณา สวนใหญเห็นวาการประชาสัมพันธโดยปาย
โฆษณาตามจุดตางๆ ดานการสงเสริมการขาย สวนใหญเห็นวา ฟรีคาจดทะเบียนในปแรกและดาน
พนักงานเห็นวาพนักงานใหบริการทั้งกอนและหลังการขายดี สําหรับปญหาในดานการซ้ือ
รถจักรยานยนต สรุปไดวาสวนใหญเห็นวาปญหา ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาด โดยภาพรวมมีปญหาอยูในระดับนอยท่ีสุด ยกเวนดานราคาท่ีสวนใหญเห็นวามี
ปญหาในระดับนอย 
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นิคร อินตะกอก (2549)  ไดศึกษาเกีย่วกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงานในสวนอุตสาหกรรมโรจนะจังหวัดระยอง ผลการศึกษา
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 20-29 ป สถานภาพโสด จบ
การศึกษาระดบัมัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.  ทํางานระดับปฏิบัติการมีรายไดตอเดือน 5,000-
10,000 บาท ปจจุบันใชรถยี่หอฮอนดา และอนาคตคาดวาจะใชรถจักรยานยนตยีห่อฮอนดาเชนเดมิ 
ขนาดของรถจักรยานยนตท่ีใชคือ 125 ซีซี ซ้ือมาในราคา 35,001-40,000 บาท ใชเงินดาวนคร้ังแรก 
0-10เปอรเซ็นต โดยวิธีการผอนชําระ 24 เดอืน โดยซ้ือมาจากตัวแทนจําหนายเฉพาะยีห่อ ครอบครัว
ของพนักงานสวนใหญมีรถจักรยานยนตไวในครอบครอง 2 คัน ซ่ึงเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตคันปจจุบันเพราะวาประหยัดน้ํามัน และบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคือ
ตัวเอง สวนใหญทราบแหลงขอมูลเกี่ยวกบัรถจักรยานยนตมาจากส่ือโทรทัศน รายการสงเสริมการ
ขายท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุดคือการประกันรถหาย 

ผลการศึกษาพบว าปจจั ยสวนประสมการตลาด ท่ี มีผลตอการตัดสินใจ ซ้ือ
รถจักรยานยนตของพนักงานในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จังหวัดระยองท่ีมีคาเฉล่ียระดับมากเปน
ลําดับแรกคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ อันดับสองคือ ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย อันดับสามคือปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด อันดับส่ี คือปจจัยดานราคา 

ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงานท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุด สามลําดับแรกคือ การประหยัดน้ํามัน รองลงมาคือ ระยะเวลาการรับประกันคุณภาพและ
ขนาดและรูปราง 

ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงานท่ี
มีคาเฉล่ียสูงสุดสามลําดับแรกคือ จํานวนของศูนยบริการตรวจซอมท่ีมีมาก และตําแหนงท่ีต้ังท่ีหา
ไดงาย  รองลงมาคือ  ความนาเช่ือถือของตัวแทนจําหนาย  และการติดตอพนักงานไดสะดวก 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงาน
ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดสามลําดับแรกคือ การโฆษณา รองลงมาคือ  การใหของแถม และการผอน โดยมี
ดอกเบ้ีย 0 เปอรเซ็นต  การใหคําแนะนํา  และความรูเกี่ยวกับรถจักรยานยนตของพนักงานขาย 

ปจจัยดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงานท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดสามลําดับแรกคือ ราคาของรถจักรยานยนต รองลงมาคือ ราคาอะไหล  และราคาซอมบํารุง 

ผลการศึกษาพบวาปญหาดานผลิตภัณฑท่ีพนักงานพบในการซ้ือรถจักรยานยนตสาม
ลําดับแรกคือ ระยะเวลารับประกันคุณภาพสินคาท่ีส้ันเกินไป รองลงมาคือ ไมมีบริการหลังการขาย   
และเปลืองน้ํามันกวายี่หออ่ืน ๆ 
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ปญหาดานราคาท่ีพนักงานพบในการซ้ือรถจักรยานยนตสามลําดับแรกคือ ราคา
รถจักรยานยนตท่ีมีราคาแพง รองลงมาคือ อัตราดอกเบ้ียในการผอนชําระสูง และอะไหลมีราคาแพง 

ปญหาดานสถานท่ีจัดจําหนายท่ีพนักงานพบในการซ้ือรถจักรยานยนตสามลําดับแรก
คือ ศูนยบริการตรวจซอมมีจํานวนนอย รองลงมาคือ วันและเวลาเปด-ปดทําการของศูนยบริการ 
และไมไดรับความสะดวกในการติดตอพนักงาน และวันและเวลาเปด-ปดทําการของตัวแทน
จําหนายไมตรงกับความตองการ 

ปญหาดานการสงเสริมการตลาดท่ีพนักงานพบในการซ้ือรถจักรยานยนตสาม ลําดับ
แรกคือ ไมมีของแถมท่ีตองการ รองลงมาคือ การที่ไมมีของแถมหรือชิงโชค และพนักงานขายไมมี
ความรูเกี่ยวกับรถจักรยานยนต และพนักงานพูดจาไมดี 

 
 

  
 
 
   
 


