
 
บทท่ี 2 

ทฤษฎี  แนวคิด   และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
  การศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร ผูศึกษาไดใชแนวคิดทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ี
เกี่ยวของดังนี ้
 
ทฤษฎีและแนวคิด 
    ทฤษฎีสวนประสมการตลาด  
     สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย
เคร่ืองมือตอไปนี้  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546 : 53-55 )   

1. ผลิตภัณฑ ( Product )   หมายถึง   ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย  อาจจะมีตัวตน หรือ ไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ีองคการหรือบุคคล  ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิด
ข้ึนมาถัดจาก Product  ราคาตนทุน (Cost) ของลูกคา  ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 
(Value)   ผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้น  ถาคุณคาสูงกวาราคาก็จะตัดสินใจซ้ือ 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม  ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

 4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ  การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย  (Personal selling)  และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal selling)  เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือแบบประสมประสานกัน  Intergrated Marketing Communication (IMC) โดยพิจารณาถึง
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ความเหมาะสมกับลูกคา  ผลิตภัณฑ  คูแขงขัน  โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดเคร่ืองมือสงเสริมท่ี
สําคัญ ดังนี้ 
  4.1 การโฆษณา   (Advertising)  เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสาร
เกี่ยวกับองคการและ(หรือ)ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
                       4.2    การขายโดยใชพนักงานขาย  (Personal selling)  เปนกิจกรรมแจง
ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล 
                      4.3   การสงเสริมการขาย  (Sale Promotion)  หมายถึง กิจกรรมการ
สงเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ีอโดยลูกคาข้ันสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนในชองทาง 
                     4.4    การใหขาวและการประชาสัมพันธ  (Publicity and Public Relation) 
การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน  สวนการ
ประชาสัมพันธ  หมายถึง  ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอ
องคกรใหเกิดกับกลุมบุคคลใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
                   4.5   การตลาดทางตรง  (Direct Marketing หรือ  Direct Response  
Marketing) และการตลาดเช่ือมตรง  (Online Marketing)  เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนอง(Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการตางๆ  ท่ีนักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที 
  
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

พันฤทธ์ิ   กุลเลิศประเสริฐ  (2547) ได ศึกษาปจจัย ท่ี มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัย
ดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ โดยปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับคือ ความนาเช่ือถือ
ของศูนยบริการซอมบํารุง ทําเลที่ตองสะดวก ความรวดเร็วในการสงมอบรถจักรยานยนตของ
ตัวแทนจําหนาย และทําเลที่ต้ังของตัวแทนจําหนาย ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวาใหความสําคัญระดับ
มากท่ีสุด เรียงลําดับคือ การประหยัดน้ํามัน ความแข็งแกรงปลอดภัยในการขับข่ี การรับประกัน 
การออกแบบ และมาตรฐานอะไหล ยี่หอและขนาดเคร่ืองยนต อุปกรณตกแตงและสีของ
รถจักรยานยนต ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญกับราคาตัวรถ ราคาขายตอ 
และราคาซอมบํารุงในระดับเทา ๆกัน รองลงมาคือ ราคาอะไหล อัตราดอกเบ้ียเงินดาวนเงินตนท่ี
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ตองชําระตอเดือนและระยะเวลาผอนชําระในระดับเทากัน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ให
ความสําคัญเรียงตามลําดับคือ เร่ืองของสวนลดเงินสด การรับซ้ือรถเกาในราคาท่ีเหมาะสม การ
ใหบริการแนะนําของพนักงานขาย การแถมอุปกรณตกแตง การชิงโชครางวัลพิเศษและการโฆษณา
ประชาสัมพันธในระดับเทากัน รองลงมาคือ การจัดแสดงสินคา ณ.จุดขาย และการจัดแสดงสินคา
นอกสถานท่ี ตามลําดับ 

รัญจวน วรรณภิระ (2548)  ไดศึกษาเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การซื้อรถจักรยานยนตของผูบริโภคในอําเภอบานโฮง จังหวัดลําพูน ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 31 – 40 ป และเปนเกษตรกรมากท่ีสุด สวนใหญมี
รายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท และการศึกษาตํ่ากวามัธยมศึกษามากท่ีสุด และในการเลือก
ซ้ือรถจักรยานยนตคันลาสุดท่ีใชในครอบครัว เปนรถคันท่ี 2 สวนใหญเลือกเง่ือนไขการซ้ือใน
ลักษณะซ้ือเงินผอน มีจํานวนงวด 36 เดือน และมีคางวดเงินผอนระหวาง 1,000 – 1,500 บาท มาก
ท่ีสุด สวนใหญเลือกซ้ือรถจักรยานยนตแบบครอบครัวยี่หอฮอนดา ขนาดเคร่ืองยนตระหวาง 100 – 
110 ซีซี เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตท่ีใชอยูในปจจุบันเนื่องจากเห็นวาเปนรถที่มี
ประสิทธิภาพ เชน อัตราเรง การเขาโคงและระบบเบรก เปนตน สําหรับขอเสนอพิเศษท่ีไดรับจาก
การซ้ือรถจักรยานยนตคือ มีประกันฟรี 1 ป และสวนใหญไดรับขอมูลเกี่ยวกับจักรยานยนตจาก
ตัวแทนจําหนาย และ รานคา ในเขตอําเภอบานโฮง อีกท้ังยังไดรับขอมูลจากโทรทัศนอีกดวย ปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูตอบแบบสอบถามเรียง
ตามคาเฉล่ีย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานราคา และปจจัย
ดานการจัดจําหนาย ตามลําดับ ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือรถจักรยานยนตโดย
สรุปไดวา โดยภาพรวมทุกปจจัยมีผลในระดับมาก สําหรับปจจัยดานผลิตภัณฑผูตอบสอบถามสวน
ใหญเห็นวา การประหยัดน้ํามัน ปจจัยดานราคาสวนใหญเห็นวา ราคารถจักรยานยนต ปจจัยดาน
การจัดจําหนาย สวนใหญเห็นวาทําเลท่ีต้ังของศูนยและศูนยบริการอยูใกลแหลงชุมชน และปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด จําแนกเปนดานการโฆษณา สวนใหญเห็นวาการประชาสัมพันธโดยปาย
โฆษณาตามจุดตางๆ ดานการสงเสริมการขาย สวนใหญเห็นวา ฟรีคาจดทะเบียนในปแรกและดาน
พนักงานเห็นวาพนักงานใหบริการทั้งกอนและหลังการขายดี สําหรับปญหาในดานการซ้ือ
รถจักรยานยนต สรุปไดวาสวนใหญเห็นวาปญหา ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาด โดยภาพรวมมีปญหาอยูในระดับนอยท่ีสุด ยกเวนดานราคาท่ีสวนใหญเห็นวามี
ปญหาในระดับนอย 
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นิคร อินตะกอก (2549)  ไดศึกษาเกีย่วกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงานในสวนอุตสาหกรรมโรจนะจังหวัดระยอง ผลการศึกษา
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 20-29 ป สถานภาพโสด จบ
การศึกษาระดบัมัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.  ทํางานระดับปฏิบัติการมีรายไดตอเดือน 5,000-
10,000 บาท ปจจุบันใชรถยี่หอฮอนดา และอนาคตคาดวาจะใชรถจักรยานยนตยีห่อฮอนดาเชนเดมิ 
ขนาดของรถจักรยานยนตท่ีใชคือ 125 ซีซี ซ้ือมาในราคา 35,001-40,000 บาท ใชเงินดาวนคร้ังแรก 
0-10เปอรเซ็นต โดยวิธีการผอนชําระ 24 เดอืน โดยซ้ือมาจากตัวแทนจําหนายเฉพาะยีห่อ ครอบครัว
ของพนักงานสวนใหญมีรถจักรยานยนตไวในครอบครอง 2 คัน ซ่ึงเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตคันปจจุบันเพราะวาประหยัดน้ํามัน และบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคือ
ตัวเอง สวนใหญทราบแหลงขอมูลเกี่ยวกบัรถจักรยานยนตมาจากส่ือโทรทัศน รายการสงเสริมการ
ขายท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุดคือการประกันรถหาย 

ผลการศึกษาพบว าปจจั ยสวนประสมการตลาด ท่ี มีผลตอการตัดสินใจ ซ้ือ
รถจักรยานยนตของพนักงานในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จังหวัดระยองท่ีมีคาเฉล่ียระดับมากเปน
ลําดับแรกคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ อันดับสองคือ ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย อันดับสามคือปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด อันดับส่ี คือปจจัยดานราคา 

ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงานท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุด สามลําดับแรกคือ การประหยัดน้ํามัน รองลงมาคือ ระยะเวลาการรับประกันคุณภาพและ
ขนาดและรูปราง 

ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงานท่ี
มีคาเฉล่ียสูงสุดสามลําดับแรกคือ จํานวนของศูนยบริการตรวจซอมท่ีมีมาก และตําแหนงท่ีต้ังท่ีหา
ไดงาย  รองลงมาคือ  ความนาเช่ือถือของตัวแทนจําหนาย  และการติดตอพนักงานไดสะดวก 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงาน
ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดสามลําดับแรกคือ การโฆษณา รองลงมาคือ  การใหของแถม และการผอน โดยมี
ดอกเบ้ีย 0 เปอรเซ็นต  การใหคําแนะนํา  และความรูเกี่ยวกับรถจักรยานยนตของพนักงานขาย 

ปจจัยดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงานท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดสามลําดับแรกคือ ราคาของรถจักรยานยนต รองลงมาคือ ราคาอะไหล  และราคาซอมบํารุง 

ผลการศึกษาพบวาปญหาดานผลิตภัณฑท่ีพนักงานพบในการซ้ือรถจักรยานยนตสาม
ลําดับแรกคือ ระยะเวลารับประกันคุณภาพสินคาท่ีส้ันเกินไป รองลงมาคือ ไมมีบริการหลังการขาย   
และเปลืองน้ํามันกวายี่หออ่ืน ๆ 
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ปญหาดานราคาท่ีพนักงานพบในการซ้ือรถจักรยานยนตสามลําดับแรกคือ ราคา
รถจักรยานยนตท่ีมีราคาแพง รองลงมาคือ อัตราดอกเบ้ียในการผอนชําระสูง และอะไหลมีราคาแพง 

ปญหาดานสถานท่ีจัดจําหนายท่ีพนักงานพบในการซ้ือรถจักรยานยนตสามลําดับแรก
คือ ศูนยบริการตรวจซอมมีจํานวนนอย รองลงมาคือ วันและเวลาเปด-ปดทําการของศูนยบริการ 
และไมไดรับความสะดวกในการติดตอพนักงาน และวันและเวลาเปด-ปดทําการของตัวแทน
จําหนายไมตรงกับความตองการ 

ปญหาดานการสงเสริมการตลาดท่ีพนักงานพบในการซ้ือรถจักรยานยนตสาม ลําดับ
แรกคือ ไมมีของแถมท่ีตองการ รองลงมาคือ การที่ไมมีของแถมหรือชิงโชค และพนักงานขายไมมี
ความรูเกี่ยวกับรถจักรยานยนต และพนักงานพูดจาไมดี 

 
 

  
 
 
   
 


