
บทที่ 2 
ทฤษฏี แนวคิด  และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 การคนควาแบบอิสระเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตของพนักงานในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จังหวัดระยองนี้  ผูศึกษาไดศึกษาทฤษฏี  
แนวคิด  และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ  ซ่ึงนําเสนอไดดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 

วิเชียร องศณิชชากุล และ คณะ (2540: 12-15) กลาวถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) วาเปนเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถูกใชเพื่อสนองความตองการของลูกคา
กลุมเปาหมายทําใหลูกคากลุมเปาหมายพอใจและมีความสุขได โดยประกอบดวยองคประกอบท่ี
สําคัญ 4 ประการ เรียกวา 4P’s ไดแก 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองตอบตอความตองการของลูกคา
กลุมเปาหมาย โดยผลิตภัณฑนั้นอาจจะมีตัวตนสามารถมองเห็น จับตองหรือทดลองชิมไดเชน 
สินคา (Goods) หรืออาจจะไมมีตัวตน เชน บริการ (Services) ความคิด (Ideas) เปนตน ผลิตภัณฑท่ี
จะประสบความสําเร็จในตลาดจะตองมีรูปแบบ ลักษณะคุณภาพ และคุณสมบัติอ่ืนๆ ตรงตามความ
ตองการของลูกคากลุมเปาหมาย เพราะเราสามารถพูดไดวาผลิตภัณฑจะเปนองคประกอบตัวแรกใน 
4P’s หรือสวนประสมทางการตลาดท่ีลูกคาจะใหความสนใจในการเลือกซ้ือ 
 2. ราคา (Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตราหรือเปนมูลคาท่ี
ยอมรับในการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑ ท่ีนําเสนอซ่ึงราคาถือวาเปนกลไกสําคัญหลายประการคือตอง
ใหเหมาะสมกับตนทุนคาใชจายของผูขาย ความสามารถในการซื้อของลูกคากลุมเปาหมายและ
ส่ิงแวดลอมตางๆ ทางการตลาด เชน คูแขงขัน กฎหมายขอบังคับตางๆ เปนตน 
 3. การจัดจําหนาย (Place or Channel of Distribution) เปนกระบวนการในการเคล่ือนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปสูผูบริโภคหรือตลาดเปาหมาย ซ่ึงมีกิจกรรมสําคัญตาง ๆ     ท่ีเกี่ยวของใน
การกระจายสินคาไดแก การขนสง การคลังสินคา การเก็บรักษาสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ 
เปนตน โดยอาจมีการเคล่ือนยายสินคาและบริการผานสถาบันคนกลางตางๆ เชน พอคาปลีก     
พอคาสง ตัวแทนจําหนายหรือนายหนา เพื่อทําใหการจัดจําหนายสินคาดีข้ึน อยางไรก็ตามในการจัด
จําหนายจะตองมีการวางแผนที่รัดกุมวาจะวางจําหนายสินคาท่ีไหน เม่ือไหร ผานคนกลางคือใคร  
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 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารทางการตลาดระหวางผูขายกับ
ผูซ้ือ หรือลูกคากลุมเปาหมายโดยมีวัตถุประสงคท่ีสําคัญเพื่อเตือนความทรงจําแจงขาวสาร หรือชัก
จูงใจใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวยกิจกรรมหลักท่ีสําคัญอยู  
4  กิจกรรม คือ 

          4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการแจงหรือนําเสนอขอมูลขาวสารตางๆ ของ
องคกร และผลิตภัณฑ โดยผานส่ือ เชน วิทยุ โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร ฯลฯ และมีผูอุปถัมภ
จายคาใชจายตางๆ 

          4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการแจงขาวสารขอมูลและ 
จูงใจตลาดใหเกิดการซ้ือขายสินคา โดยเปนการติดตอซ้ือขายกันแบบเผชิญหนาระหวางผูขายและผู
ซ้ือซ่ึงจะทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือเร็วข้ึนหรือทราบผลการเจรจาซ้ือขายไดรวดเร็ว 

          4.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนกิจกรรมที่ชวยกระตุนใหเกิดความ
สนใจทดลองใช หรือการซ้ือสินคาและบริการในปริมาณท่ีมากข้ึนและเร็วข้ึนได โดยอาศัยกิจกรรม
ทางการตลาดตางๆ ชวย เชนการลดราคา การแจกของแถมของชํารวย การแจกคูปอง การใหชิงโชค 
การใหสวนลด หรือการใหแลกซ้ือสินคาพิเศษในราคาพิเศษ เปนตน 

          4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) เปนการแจง
ขาวสารขอมูลความเคล่ือนไหวหรือกิจกรรมตางๆ ของกิจการ เพื่อเปนการสรางภาพพจนความรูสึก
ท่ีดีใหกับกิจการรวมถึงผลิตภัณฑท่ีกิจการนั้นๆ ไดผลิตข้ึน เชน การออกราน การเขารวมบริจาคเงิน
ใหกับมูลนิธิตางๆ ของกิจการจะสงผลทําใหตลาดเกิดความรูสึกท่ีดี มีความเช่ือมั่นเช่ือถือในตัว
กิจการและจะสงผลทําใหผลิตภัณฑท่ีกิจการผลิตสามารถขายไดดีตามไปดวย 

 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 พันฤทธ์ิ กุลเลิศประเสริฐ (2547) จากงานวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร กลาววา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 26-30 ป มีการศึกษาในระดับไม
เกินมัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา สวนใหญเปนพนักงานบริษัท และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
5,001-10,000 บาทมากที่สุด ดานความตองการรถจักรยานยนต ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
ตองการรถจักรยานยนต ท่ีมีขนาดเคร่ืองยนต 101-125 ซีซี ในราคา 30,000-40,000 บาท เง่ือนไข  
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก เรียงตามลําดับคาเฉล่ียคือ ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด  

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก โดย
ปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญในระดับมาก ในเร่ืองของ ความนาเช่ือถือของศูนยบริการซอมบํารุง การ
ใหบริการตอนรับดีของตัวแทนจําหนาย  และความนาเช่ือของตัวแทนจําหนาย  

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีให
ความสําคัญ ในระดับมากท่ีสุด ในเร่ืองของ การประหยัดน้ํามัน และความแข็งแกรงปลอดภัยในการ
ขับข่ี  

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีให
ความสําคัญ ในระดับมาก ในเร่ืองของ ราคารถจักรยานยนต ราคาขายตอ ราคาซอมบํารุง และราคา
อะไหล  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก โดย
ปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญในระดับมาก ในเร่ืองของ สวนลดเงินสด การรับซ้ือรถเกาในราคาท่ี
เหมาะสม และการบริการแนะนําของพนักงานขาย  

 ชาญณรงค พานิชนันทนกุล (2546) จากงานวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตของประชาชนในจังหวัดประจวบคีรีขันธ กลาววา 
 กลุมตัวอยางสวนใหญนิยมรถจักรยานยนตประเภทครอบครัว และเลือกเง่ือนไขการซ้ือดวย
เงินสดมากท่ีสุด ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
ดานบริการหลังการขาย ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา ดานบริการกอนการขาย และดาน
สงเสริมการตลาด ตามลําดับ ผลท่ีไดจากการศึกษาคือ ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญกับ คุณภาพ
ของรถจักรยานยนตโดยคํานึงถึงการใชงาน และการประหยัดน้ํามันมากท่ีสุด ดานราคา ให
ความสําคัญกับราคาตัวรถจักรยานยนตท่ีสมเหตุสมผล เงินดาวน และเง่ือนไขการผอนชําระ ดาน
การสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญกับโฆษณาโทรทัศน รองลงมาคือ การแจกอุปกรณ/ของแถม 
และซ้ือจากรานคาท่ีมีการลดราคา ดานบริการกอนการขาย ใหความสําคัญกับ พนักงานขายท่ีมี
ความรูเกี่ยวกับตัวสินคา รองลงมาคือ การตอนรับของพนักงานขาย และความสะดวกในการติดตอ
พนักงาน ดานบริการหลังการขาย ใหความสําคัญกับ อะไหลรถจักรยานยนตท่ีสามารถซ้ือหางาย 
รองลงมาคือการรับประกันหลังการขาย และคาซอมบํารุง ดานชองทางการจัดจําหนาย ให




