
บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
  การศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคาตอการซ้ืออะไหลรถจักรยานยนตจากราน
แมขาพานิชเชียงใหม อําเภอเมืองเชียงใหม ในคร้ังนี้ ผูศึกษาไดอาศัยรวบรวมแนวคิดและทฤษฎี 
และวรรณกรรมที่เกี่ยวของมาเปนกรอบแนวคิดในการศึกษา เพื่อท่ีจะสามารถทราบถึงความพึง
พอใจของลูกคาตอการซ้ืออะไหลรถจักรยานยนตจากรานแมขาพานิชเชียงใหม อําเภอเมือง
เชียงใหม และนําขอมูลท่ีไดไปใชเปนแนวทางในการปรับปรุงและวางแผนการตลาดรานแมขา
พานิชเชียงใหมตอไป โดยมีรายละเอียดดงัตอไปนี ้
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 แนวคิดและทฤษฎีท่ีนํามาใชประกอบการศึกษา คือ 

1. แนวคิดความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) 
2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 

 
1. แนวคิดความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) 
  อํานาจ ธีระวนชิ (2551: 193-194) กลาววา ความพึงพอใจของลูกคามี
ความสัมพันธโดยตรงกับความภักดีท่ีลูกคามีตอกิจการ โดยองคประกอบพื้นฐานท่ีสําคัญของความ
พึงพอใจประกอบดวย องคประกอบพื้นฐานของผลิตภณัฑหรือบริการท่ีลูกคาตองการซ่ึงเปนสวนท่ี
มีความสําคัญมากท่ีสุดในการสรางความพึงพอใจกับลูกคา การบริการสนับสนุนท่ัวไป เชน การ
ชวยเหลือลูกคา เปนตน กระบวนการชดเชยเม่ือลูกคาไดรับส่ิงไมพึงประสงค ท้ังนี้เพื่อแกปญหา
ใหกับลูกคาท่ีมีประสบการณท่ีไมดีตอกิจการ และการบริการพิเศษท่ีดเีลิศท่ีตรงกับความชอบของ
ลูกคาและทําใหผลิตภัณฑหรือบริการดูเหมือนราวกับวาทําข้ึนเปนพิเศษตามความประสงคของ
ลูกคา อยางไรก็ตามส่ิงท่ีกิจการควรระลึกถึงอยูเสมอคือความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอกิจการไมใช
ส่ิงท่ีคงอยูตลอดไป ความพึงพอใจเปนเพยีงสถานะหนึ่งท่ีเกิดข้ึนและมีอายุอยางจํากัด เนื่องจาก
ความตองการของลูกคามีการเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ดังนั้นกจิการจะตองรูจักวิธีการจัดการกับ
ความพึงพอใจของลูกคาอยางตอเนื่อง 
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  จิตตินันท นันทไพบูลย (2551: 64-65) กลาววา  “ความพึงพอใจ” ตรงกับ
ภาษาอังกฤษวา “Satisfaction” ซ่ึงมีความหมายวา “ระดับความรูสึกในทางบวกของบุคคลตอส่ิงใด
ส่ิงหนึ่ง” และความหมายของความพึงพอใจของลูกคาตามความหมายท่ียึดประสบการณเกีย่วกับ
เคร่ืองหมายการคาเปนหลัก ใหความหมายวา “ความพึงพอใจ เปนผลที่เกดิข้ึนเนื่องจากการประเมิน
ภาพรวมท้ังหมดของประสบการณหลายๆอยางท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑหรือบริการในระยะเวลา
หนึ่ง” หรือกลาวอีกนยัหนึ่งวา “ความพึงพอใจหมายถึง การประเมินความสามารถของการนําเสนอ
ผลิตภัณฑหรือบริการที่ตรงกับความตองการของลูกคาอยางตอเนื่อง” 
  โอลิเวอร (Oliver, 1985 อางถึงใน จิตตินนัท นันทไพบูลย, 2551: 65) ไดใหคํา
จํากัดความไววา ความพึงพอใจของผูบริโภค หมายถึงภาวะการแสดงออกท่ีเกิดจากการประเมิน
ประสบการณการซ้ือ และการใชสินคาและบริการ 
 
2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (วิเชียร วงศณิชชากุล และคณะ, 2552: 13-16) 
เปนเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถูกใชเพื่อสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย ทําใหลูกคา
กลุมเปาหมายพอใจและมีความสุขได โดยประกอบดวย 
  1) ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีเสนอขายเพ่ือสนองตอบตอความตองการของ
ลูกคากลุมเปาหมาย โดยผลิตภัณฑนั้นอาจมีตัวตน สามารถมองเห็น จบัตอง หรือทดลองชิมได เชน 
สินคา (Goods) หรืออาจจะไมมีตัวตน เชน บริการ (Services) ความคิด (Ideas) เปนตน ผลิตภณัฑท่ี
จะประสบความสําเร็จในตลาดจะตองมีรูปแบบ ลักษณะคุณภาพ และคุณสมบัติอ่ืนๆ ตรงตามความ
ตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย เราสามารถพูดไดวาผลิตภัณฑเปนองคประกอบตัวแรกท่ีลูกคาให
ความสนใจในการเลือกซ้ือ 
  2) ราคา (Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา หรือเปน
มูลคาท่ียอมรับในการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑท่ีนําเสนอ ซ่ึงการกําหนดราคาข้ึนอยูกับปจจัยสําคัญ
หลายประการ คือ ตองใหเหมาะสมกบัตนทุนคาใชจายของผูขาย ความสามารถในการซ้ือของลูกคา
กลุมเปาหมาย และส่ิงแวดลอมตางๆทางการตลาด เชน คูแขงขัน กฎหมายขอบังคับตางๆ เปนตน 
  3) การจัดจําหนาย (Place) เปนกระบวนการในการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิต
ไปสูผูบริโภคหรือตลาดเปาหมาย ซ่ึงมีกจิกรรมตางๆท่ีเกี่ยวของในการจัดจําหนายหรือการกระจาย
สินคา ไดแก การขนสง การคลังสินคา การเก็บรักษาสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ เปนตน โดย
อาจมีการเคล่ือนยายสินคาและบริการผานสถาบันคนกลางตางๆ เชน พอคาปลีก พอคาสง ตัวแทน
จําหนายหรือนายหนา เพื่อทําใหการจดัจาํหนายสินคาดข้ึีน อยางไรกต็าม ในการจดัจําหนายจะตอง
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มีการวางแผนท่ีรัดกุมวาจะวางจําหนายสินคาท่ีไหน เม่ือไหร ผานคนกลางคือใคร จะใชวิธีการ
ขนสงแบบไหนจึงจะประหยดั สะดวก รวดเร็ว จะเก็บรักษาสินคาอยางไรจึงจะเหมาะสม เปนตน 
  4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารทางการตลาดระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือหรือลูกคากลุมเปาหมาย โดยมีวัตถุประสงคท่ีสําคัญเพื่อเตือนความทรงจํา แจง
ขาวสาร หรือชักจูงใหเกดิความตองการในผลิตภัณฑและการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวยกิจกรรม
หลักท่ีสําคัญ คือ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การ
สงเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ (Public Relations) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
  เชิดชัย หุยากรณ (2550) ไดศึกษาเกีย่วกับ ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มี
ผลตอผูบริโภคในการเลือกใชบริการรานจําหนายอุปกรณและซอมบํารุงรถจักรยานยนตในอําเภอ
เมืองสมุทรสาคร จากการศึกษาพบวา ผูสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย สวนใหญเปนเจาของ
รถจักรยานยนตขนาด 101-150 ซีซี ใชยี่หอฮอนดาและใชงานมาแลว 1-2 ป มีความถ่ีในการใช
บริการจํานวน 2 คร้ังภายใน 1 ป และมีคาใชจายในการใชบริการในแตละคร้ังเปนจํานวนไมเกนิ 
500 บาท สวนใหญมีเพื่อนและผูรวมงานเปนบุคคลท่ีแนะนําในการใชบริการ ในสวนปจจยัดาน
ผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ียความสําคัญรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในระดับมาก 
ไดแก อายุการใชงานของอะไหลหรือรถจักรยานยนตหลังการซอมบํารุง ปจจัยดานราคา มีคาเฉล่ีย
ความสําคัญในระดับปานกลาง โดยปจจยัยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในระดบัมาก ไดแก ราคาซอม
สมเหตุสมผล ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียความสําคัญรวมในระดับปานกลาง โดยปจจยั
ยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในระดบัมาก ไดแก สถานท่ีใหบริการอยูในทําเลทีมี่ความสะดวกในการ
เดินทาง และปจจัยการสงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ียความสําคัญรวมในระดับปานกลาง โดยปจจยั
ยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในระดบัมา ไดแก มีเคร่ืองมือและอุปกรณท่ีทันสมัย 
  ปยธิดา บุญเปล่ียน (2550) ไดศึกษาเกี่ยวกบั ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ
การเลือกรานจาํหนายรถจกัรยานยนตของผูบริโภคในอําเภอเวยีงแหง จงัหวัดเชียงใหม จาก
การศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือรถจักรยานยนตคันลาสุดท่ีใชในครอบครัวเปน
คันท่ี 2 และซ้ือรถจักรยานยนตในลักษณะซ้ือเงินผอน โดยนิยมใชรถจกัรยานยนตยีห่อฮอนดามาก
ท่ีสุด มีขนาดเคร่ืองยนตระหวาง 100 – 110 ซีซี สําหรับขอเสนอพิเศษท่ีผูตอบแบบสอบถามไดรับ
จากการซ้ือรถจักรยานยนต คือ การแจกของแถมเชน เส้ือ หมวกฟรี ในดานการไดรับทราบขอมูล
เกี่ยวกับรถจักรยานยนต พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดรับขอมูลจากตัวแทนจําหนาย
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รานคาในเขตอําเภอเวยีงแหง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการเลือกรานจําหนาย
รถจักรยานยนตอยูในระดับมากไดแก ปจจัยดานผลิตภณัฑ ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 อันดับ
แรกไดแก คุณภาพรถ ยี่หอรถและแบบ/รุนรถ ตามลําดับ และปจจยัดานราคา ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 อันดับแรกไดแก มีสวนลดเม่ือซ้ือตามเง่ือนไข ราคาถูกกวาคูแขง และราคาไมแตกตางจาก
คูแขง ตามลําดับ ปจจยัสวนประสมการตลาดท่ีมีความสําคัญในระดับปานกลางไดแก ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 อันดับแรกไดแก มีบริการเชา-ซ้ือ (ผอนชําระ) การ
ใหสวนลดเม่ือชําระคาสินคาครบกอนกําหนด และมีของแถมพิเศษเม่ือซ้ือรถ ตามลําดับ และปจจัย
ดานการจดัจําหนาย ปจจยัยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 อันดับแรกไดแก รานเปดบริการมานาน มีหลาย
สาขาเพ่ืออํานวยความสะดวกแกลูกคาในการเลือกซ้ือ และมีปายแสดงราคาชัดเจน ตามลําดับ 
  พัชรา ชัยอิสรเสรี (2551) ไดศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ
ลูกคาในการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถจักรยานยนตจากหางหุนสวนจํากดั เชียงใหมนวิอะไหล ชัยเสรี 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามประกอบกิจการประเภทรานซอมรถจักรยานยนตมากท่ีสุด 
โดยสวนใหญมีสถานท่ีต้ังของกิจการอยูในอําเภอฝาง จงัหวัดเชียงใหม ลักษณะการกอต้ังของ
กิจการเปนแบบบุคคลธรรมดา/เจาของคนเดียวท่ีมีระยะเวลาเปดดําเนินกิจการมาแลวกวา 20 ป โดย
มีรายไดเฉล่ียของกิจการของตอเดือน ไมเกิน 50,000 บาท และจํานวนเงินทุน/เงินทุนจดทะเบียน
ของกิจการ ไมเกิน 50,000 บาท ผูทําหนาท่ีส่ังซ้ืออะไหลรถจักรยานยนตสวนใหญเปนเจาของ
กิจการท่ีมีอายรุะหวาง 41-50 ป โดยมียอดซ้ืออะไหลเฉล่ียตอเดือนของกิจการ ไมเกิน 30,000 บาท 
และซ้ือจากผูขายไมเกนิ 3 ราย ซ่ึงมีสัดสวนการซ้ืออะไหล โดยปจจยัสวนประสมการตลาดท่ีมี
ความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับมากเรียงตามลําดับคือ ปจจัยดานผลิตภณัฑ ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญมีคาเฉล่ียเปนลําดับแรกคือ มีระบบการรับประกันสินคา สามารถรับ
คืนหรือเปล่ียนสินคาไดเม่ือมีปญหา และปจจัยดานราคา ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญมีคาเฉล่ียเปนลําดับแรกคือ มีระบบการใหสินเช่ือ และมีระยะเวลาในการใหเครดิตนาน 
ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง ไดแก ปจจยัดานชอง
ทางการจัดจําหนาย ปจจยัยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมีคาเฉล่ียเปนลําดับแรกคือ การ
จัดสงสินคาในสถานท่ีท่ีลูกคาตองการ และปจจยัการสงเสริมการตลาด ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญมีคาเฉล่ียเปนลําดับแรกคือ มีการแนะนาํสินคาจากพนกังานขาย 
 


