
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของ 
ผูบริโภคในอําเภอเถิน จังหวดัลําปาง มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกีย่วของดังนี ้
 
แนวคิดทฤษฎ ี
 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 Rust, Roland.(1996) (อางในวิเชียร  องคณิชชากุลและคณะ, 2540)  อธิบาย
แนวความคิดดานสวนประสมทางการตลาดบริการ     (The Services Marketing Mix, 7,S ) ไววา
หมายถึงตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดและสามารถนํามาใชเปนเคร่ืองมือเพื่อตอบสนองความ
พึ่งพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือสําคัญ ดังตอไปนี้ 
 1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนอง
ความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย โดยผลิตภัณฑนั้นอาจมีตัวตนสามารถมองเห็นจับตองไดเชน
สินคา(Goods) ในการศึกษาคร้ังนี้หมายถึงรถจักรยานยนต หรืออาจจะไมมีตัวตน เชน บริการ 
(Services) ความคิด (Ideas) เปนตนผลิตภัณฑท่ีจะประสบความสําเร็จในตลาดจะตองมีรูปแบบ
ลักษณะคุณภาพ และคุณสมบัติอ่ืนๆ ตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย เพราะวาตัว
ผลิตภัณฑจะเปนองคประกอบตัวแรก หรือสวนประสมทางการตลาดท่ีลูกคาจะใหความสนใจใน
การเลือกซ้ือ 
 2. ปจจัยดานราคา (Price) หมายถึงส่ิงท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา
หรือเปนมูลคาท่ีเปนท่ียอมรับในการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑ ท่ีนําเสนอซ่ึงราคาถือวาเปนกลไกสําคัญ
คือ ตองใหเหมาะสมกับตนทุนคาใชจายของผูขาย ความสามารถในการซ้ือของลูกคากลุมเปาหมาย 
และส่ิงแวดลอมตางๆทางการตลาด 
 3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการในการเคล่ือนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปสูผูบริโภคหรือตลาดเปาหมาย ซ่ึงมีกิจกรรมสําคัญตางๆที่เกี่ยวของในการ
เคล่ือนยายสินคาไดแก การขนสง การคลังสินคา การเก็บรักษาสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ เปน
ตน โดนอาจมีการเคล่ือนยายสินคาผานคนกลาง เชน พอคาปลีก พอคาสง ตัวแทนจําหนาย เพื่อให
การเคล่ือนยายสินคาดีข้ึน เชน การมีสาขาท่ีลูกคาสามารถติดตอไดอยางสะดวกรวดเร็ว การมีทําเลที่
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สะดวกแกการเขามาติดตอของลูกคา มีปายรานบอกยางชัดเจน มีการตกแตงรานท่ีสวยงาม จัดเรียง
สินคาเปนหมวดหมู มีปายแสดงราคาชัดเจน 
 4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเตือนความจํา แจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดความ
ตองการในผลิตภัณฑและตัดสินใจซ้ือ โดยการใชพนักงานขายใหบริการ หรืออาจตองมีการ
รับประกันผลิตภัณฑเพื่อสงเสริมการขายผลิตภัณฑดวยโดยเฉพาะรถจักรยานยนตเปนผลิตภัณฑท่ี
คงทน (Durable goods) ในท่ีนี้หมายถึง ผลิตภัณฑท่ีมีอายุการใชงานนานและราคาคอนขางสูง  
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน เพื่อบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 
เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมีดังตอไปนี้ 
          4.1  การโฆษณา (Advertising) หมายถึงกิจกรรมในการเสนอขอมูลขาวสาร
ตางๆ ขององคกรและผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงิน เชน การรวมเปน
ผูสนับสนุนในงานการกุศล เชน งานวันแมแหงชาติ งานกีฬาประจําหมูบาน เปนกิจกรรมการแจง
ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล 
          4.2  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมการสงเริม
การตลาดท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาวสารและการ
ประชาสัมพันธซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจในการทดลองใชของลูกคา เชน การจัดสาธิตและ
แนะนํารถจักรยานยนตรุนใหม การจัดใหมีการทดลองขับพรอมรับของชํารวย 
           4.3  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) 
การใหขาว หมายถึง การแจงขอมูลขาวสารหรือความเคล่ือนไหว กิจกรรม ตางๆของกิจการ เพื่อ
เปนการสรางภาพพจนความรูสึกท่ีดีใหกับกิจการ เชน การใหบริการเม่ือรถมีปญหาถึงแมจะหมด
ระยะเวลาการรับประกัน ซ่ึงจะสงผลใหเกิดความเช่ือม่ันในกิจการและผลิตภัณฑของกิจการดวย 
           4.4  การตลาดทางตรง (Direct Marketing or Direct Response Marketing) และ
การเช่ือมตลาดทางตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที เชน มีของแถมพิเศษเม่ือซ้ือ
รถจักรยานยนตและการใหสวนลดเม่ือมีการชําระคาสินคาครบกอนกําหนด 
 5. ปจจัยดานบุคลากร (People) บุคลากรถือวาเปนองคประกอบของการดําเนินธุรกิจ 
ดังนั้นจึงตองอาศัยการเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา
ไดแตงตางและเหนือจากคูแขงโดยสามารถทําหนาท่ีท่ีไดรับมอบหมายไดเปนอยางดี โดยนํา
คุณภาพบริการมาใชในการศึกษาซ่ึงประกอบไปดวย บริการที่เปนรูปธรรม ในท่ีนี้หมายถึงพนักงาน
ใชอุปกรณ-เคร่ืองมือสํานักงานท่ีทันสมัยในการใหบริการลูกคา ความนาเช่ือถือและไวใจได
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หมายถึง พนักงานใหบริการทั้งกอนและหลังการขายดีตรงตามเวลาท่ีสัญญาไว การตอบสนองลูกคา
หมายถึง พนักงานพรอมใหบริการและเต็มใจจะใหความชวยเหลือลูกคาตลอดเวลา ความม่ันใจได
หมายถึงพนักงานมีความสุภาพมีความเปนมิตร และมีความซ่ือสัตยตอลูกคา ความเขาใจเห็นอกเห็น
ใจลูกคาหมายถึง พนักงานใหบริการลูกคาทัดเทียมกันทุกราย 
 6. ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การออกแบบส่ิง
อํานวยความสะดวกใหมีความทันสมัยท้ังอุปกรณ-เคร่ืองมือสํานักงานและเคร่ืองมือในศูนยบริการ 
ความสะอาดของรานและบรรยากาศภายในราน ซ่ึงส่ิงเหลานี้เปนส่ิงนําเสนอที่เปนรูปธรรมท่ีลูกคา
เห็นไดชัดเจน 
 7. ปจจัยดานกระบวนการ (Process) เปนการอาศัยการะบวนการบางอยางเพ่ือจัดสง
ผลิตภัณฑ หรือบริการใหกับลูกคา เพื่อใหเกิดความแตกตาง และสงมอบคุณภาพในการใหบริการ
กับลูกคาไดอยางรวดเร็ว และสรางความประทับใจใหกับลูกคา  
   
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 ชาญณรงค  พานิชนันทนกุล (2546) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนตของประชาชนในจังหวัดประจวบคีรีขันธ พบวาปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ โดยใหความสําคัญกับคุณภาพของ
รถจักรยานยนต การใชงาน และการประหยัดน้ํามันมากท่ีสุด รองลงมาคือปจจัยดานบริการหลังการ
ขาย ใหความสําคัญกับ อะไหลรถจักรยานยนตท่ีสามารถหาซ้ือไดงาย การรับประกันหลังการขาย 
และคาซอมบํารุง ปจจัยดานราคา ใหความสําคัญกับราคาตัวรถจักรยานยนต เงินดาวน และเง่ือนไข
การผอนชําระท่ีสมเหตุสมผล ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญกับการโฆษณาทาง
โทรทัศน รองลงมาคือ การแจกอุปกรณ/ของแถม และซ้ือจากรานท่ีมีการลดราคา ปจจัยดานบริการ
กอนการขาย ใหความสําคัญกับ พนักงานขายท่ีมีความรูเกี่ยวกับตัวสินคา รองลงมาคือ การตอนรับ
ของพนักงานขาย และความสะดวกในการติดตอพนักงาน  
 พันฤทธ์ิ  กุลเลิศประเสริฐ (2547) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยสวนประสมการตลาด ท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมาก เรียงตามลําดับคาเฉล่ียคือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย โดยปจจัย
ยอยท่ีใหความสําคัญในระดับมาก ในเร่ืองของความนาเช่ือถือของศูนยบริการซอมบํารุง การ
ใหบริการตอนรับดีของตัวแทนจําหนาย และความนาเช่ือถือของตัวแทนจําหนาย รองลงมาคือ ดาน
ผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ในเร่ืองของการประหยัดน้ํามัน 
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และความแข็งแกรงปลอดภัยในการขับข่ี ดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก 
โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญ ในระดับมาก ในเร่ืองของ ราคารถจักรยานยนต ราคาขายตอ ราคา
ซอมบํารุงและราคาอะไหล ดานการสงเริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ในระดับ
มาก ในเร่ืองของ สวนลดเงินสด การรับซ้ือรถเกาในราคาที่เหมาะสม และการบริการแนะนําของ
พนักงานขาย 
 รัญจวน  วรรณภิระ (2548) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ
รถจักรยานยนตของผูบริโภคในอําเภอบานโฮง จังหวัดลําพูน พบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากโดยเรียงตามคาเฉล่ียดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด ปจจัยดานราคาและปจจัยดานการจัดจําหนาย โดยจําแนกปจจัยแตละดานดังนี้  

ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นวามีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตในระดับมาก ไดแก การประหยัดน้ํามัน ความทนทาน แข็งแรง และมีการรับประกัน
ตามลําดับ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวาใหความสําคัญในระดับมาก โดยจําแนกไดดงันี ้
ดานการโฆษณาพบวามีผลในระดับมากไดแก การประชาสัมพันธ โดยปายโฆษณาตามจุดตางๆ
รองลงมาคือการโฆษณาในส่ือตางๆตามลําดับ ดานการสงเสริมการขาย พบวามีผลในระดับมาก
ไดแก ฟรีคาจดทะเบียนในปแรก รองลงมาคือมีของแถม และแถมประกันภัยช้ัน 1 ฟรี 1 ป 
ตามลําดับ ดานพนักงานขายมีผลในระดับมาก ไดแก พนนักงานใหบริการทั้งกอนและหลังการขาย
ดี รองลงมาคือพนักงานศูนยบริการพูดจาสุภาพ ออนนอม และพนักงานขายและสินเช่ือมีความรู
เกี่ยวกับการเชาซ้ือ และการประกันภัยเปนอยางดี ตามลําดับ 

ปจจัยด านราคา  พบวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นว า มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตในระดับมาก ไดแก ราคารถจักรยานยนต รองลงมาคือ เงินดาวนตํ่า และกรณีซ้ือเงิน
สดมีสวนลด ตามลําดับ 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย พบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นวามีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถจักรยานยนตในระดับมาก ไดแก ทําเลที่ต้ังของศูนยจําหนาย และศูนยบริการอยูใกลแหลงชุมชน 
รองลงมาคือทําเลที่ต้ังของศูนยจําหนายและศูนยบริการ สะดวกตอการเดินทางรวมท้ังติดตอทาง
โทรศัพทไดสะดวกตามลําดับ 
 


