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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ือง  ส่วนประสมการตลาดบริการท่ี มีผลต่อผู ้บ ริโภคในอ าเภอเมือง
สมุทรสาครในการซ้ือยางรถยนต ์มีแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

 
2.1  แนวคิด และทฤษฎ ี

2.1.1   ส่วนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix) (ชยัสมพล ชาว 
ประเสริฐ, 2553 : 58-83) ได้อธิบายแนวคิดของ Kotler, P. และ Payne, A. เก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ของสินค้านั้ น โดยพื้นฐานจะมีอยู่ 4 ตัว ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด แต่ส่วนประสมทางการตลาดบริการจะมีความแตกต่าง
จากส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไป กล่าวคือ จะตอ้งมีการเนน้ถึงพนกังาน กระบวนการใน
การให้บริการ และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ซ่ึงทั้งสามส่วนประสมเป็นปัจจยัหลักในการส่งมอบ
บริการ ดังนั้ น ส่วนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือท่ี
นกัการตลาดใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ส่วนประสมการตลาดบริการจึง
ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 7 ประเภท หรือ 7Ps ดงัต่อไปน้ี 

1) ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง “อะไรก็ตาม” ท่ีสามารถน าเสนอใหก้บัตลาดหรือ 
กลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดวามสนใจ น าไปใช้หรือบริโภค และสามารถตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความตอ้งการ (ของตลาด) ได ้ซ่ึงบริการจะเป็นผลิตภณัฑ์อย่างหน่ึง แต่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน 
(Intangible product) ไม่สามารถจบัตอ้งได ้มีลกัษณะเป็นอาการนาม ไม่วา่จะเป็นความสะดวก ความ
รวดเร็ว ความสบายตวั ความสบายใจ การให้ความเห็น การให้ค  าปรึกษา เป็นตน้ โดยการบริการใน
ธุรกิจแบ่งออกเป็น 3 ประเภท  ไดแ้ก่ บริการหลกั บริการเสริมและบริการอ่ืนๆ ซ่ึงการบริการทั้งหมด
จะตอ้งมีคุณภาพท่ีมาจากหลายปัจจยัประกอบกนัทั้งความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์ของพนกังาน 
ความทนัสมยัของอุปกรณ์ ความรวดเร็ว และความต่อเน่ืองของขั้นตอนการส่งมอบบริการ ความ
สวยงามของอาคารสถานท่ีรวมถึงอธัยาศยัไมตรีของพนกังานทุกคน 

2) ราคา (Price) หมายถึง เป็นมูลค่าของเงินท่ีตอ้งจ่ายในการแลกเปล่ียนใหไ้ดม้าซ่ึง 
ตวัผลิตภณัฑ์ หรืออาจสรุปไดว้า่ ราคาเป็นส่ิงท่ีก าหนดรายไดข้องกิจการ กล่าวคือ การตั้งราคาสูงก็จะ
ท าให้ธุรกิจมีรายได้สูงข้ึน การตั้งราคาต ่าก็จะท าให้รายได้ของธุรกิจนั้นต ่า ซ่ึงอาจจะน าไปสู่ภาวะ
ขาดทุนได ้อย่างไรก็ตามก็มิไดห้มายความวา่ธุรกิจหน่ึงจะตั้งราคาไดต้ามใจชอบ ธุรกิจจะตอ้งอยูใ่น
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สภาวะของการมีคู่แข่ง หากตั้งราคาสูงกวา่คู่แข่งมาก แต่บริการของธุรกิจนั้นไม่ไดมี้คุณภาพสูงกว่า
คู่แข่งมากเท่ากบัราคาท่ีเพิ่ม ยอ่มท าให้ลูกคา้ไม่มาใชบ้ริการกบัธุรกิจนั้นต่อไป หากธุรกิจตั้งราคาต ่าก็
จะน ามาสู่สงครามราคา เน่ืองจากคู่แข่งรายอ่ืนสามารถลดราคาตามไดใ้นเวลาอนัรวดเร็ว   

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศ  
ส่ิงแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางใน
การน าเสนอบริการ (Channels) ซ่ึงในการใหบ้ริการนั้น สามารถใหบ้ริการผา่นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ได ้4 วธีิ คือ  

3.1) การใหบ้ริการผา่นร้าน (Outlet)  
3.2) การใหบ้ริการถึงท่ีบา้นลูกคา้หรือสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ  
3.3) การใหบ้ริการผา่นตวัแทน  
3.4) การใหบ้ริการผา่นทางอิเล็กทรอนิกส์ 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมี 
ความคลา้ยกบัธุรกิจขายสินคา้ กล่าวคือ การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการท าไดใ้นทุกรูปแบบ ไม่
วา่จะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การให้ข่าว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผา่นส่ือ
ต่างๆ ซ่ึงการบริการท่ีตอ้งการเจาะลูกคา้ระดบัสูง ตอ้งอาศยัการประชาสัมพนัธ์ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ 
ส่วนการบริการท่ีตอ้งการเจาะลูกคา้ระดบักลางและระดบัล่าง ซ่ึงเน้นราคาค่อนขา้งต ่า ตอ้งอาศยัการ
ลดแลกแจกแถม เป็นต้น รวมถึงต้องใช้หลักการใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน 
(Integrated Marking Communication; IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่
แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายเดียวกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

4.1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั 
องค์การ ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ กลยุทธ์ในการ
โฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) และกลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

4.2) การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบ 
สองทางระหวา่งพนกังานบริษทักบัลูกคา้เป้าหมาย โดยผ่านกระบวนการขายแบบเผชิญหน้า (Face–
to–Face Selling) พนกังานขายอาจตอ้งท าหนา้ท่ีเป็นท่ีปรึกษาคอยให้ค  าแนะน าช่วยเหลือลูกคา้ใหเ้ลือก
และตดัสินใจไดเ้หมาะสมกบัลูกคา้แต่ละราย 

4.3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ี 
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง 
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4.4) การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) 
4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง วธีิการต่างๆ ท่ีนกัการ 

ตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ประกอบด้วย การขาย
ทางโทรศพัท ์การขายโดยใชจ้ดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล๊อค และการขายทางโทรทศัน์ วิทย ุ
หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมตอบสนอง 

5)   พนกังาน (People) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวกบับุคคลทั้งหมดท่ีมีส่วนร่วมในการน าเสนอ 
บริการ (ใหก้บัลูกคา้) ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกคา้ ซ่ึงบุคคลในท่ีน้ีจะรวมถึงพนกังานของกิจการ 
ลูกคา้ (ท่ีมาใชบ้ริการ) และลูกค้าคนอ่ืนๆ ท่ีร่วมอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มของบริการนั้น ดว้ยการท างานของ
พนกังานทุกฝ่าย ทั้งฝ่ายพนกังานท่ีพบกบัลูกคา้โดยตรง (ส่วนหนา้) และพนกังานท่ีสนบัสนุน (ส่วน
หลงั) ท่ีจะตอ้งด าเนินกระบวนการบริการให้สอดประสานกนัเพื่อท่ีจะสามารถผลิตบริการออกมาได้
อยา่งสมบูรณ์ (ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา, 2552: 126 - 131) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การ
จูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ให้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั เป็นความสัมพนัธ์
ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่างๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมีความสามารถ มี
ทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา 
สามารถสร้างค่านิยมให้กบัองคก์ร นอกจากพนกังานแลว้ ลูกคา้เองก็เป็นองคป์ระกอบส าคญัเป็นอยา่ง
ยิ่งต่อคุณภาพของบริการและความพึงพอใจท่ีตนเองและลูกค้าคนอ่ืนๆท่ีร่วมอยู่ในสถานบริการ
เดียวกนัไดรั้บจากการใชบ้ริการ  

6) กระบวนการใหบ้ริการ (Process) เป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัมาก 
ตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือทนัสมยัในการท าให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่ง
มอบบริการท่ีมีคุณภาพได้ เน่ืองจากการให้บริการโดยทัว่ไปมกัจะประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ 
การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การให้บริการตามความตอ้งการ การช าระเงิน เป็นตน้ ซ่ึงใน
แต่ละขั้นตอนตอ้งประสานเช่ือมโยงกนัอยา่งดี หากมีขั้นตอนใดไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียวยอ่มท าให้การ
บริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้ 

7) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมต่างๆ ท่ี 
สามารถมองเห็น หรือรับรู้ได ้และใชเ้ป็นเคร่ืองบ่งช้ีถึงคุณภาพของบริการ (ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา, 
2552: 162) ได้แก่ อาคารของธุรกิจบริการ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ือง
เอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บริการ การตกแต่งสถานท่ี ล็อบบ้ี ลานจอดรถ สวน ห้องน ้ า การตกแต่ง ป้าย
ประชาสัมพนัธ์ แบบฟอร์มต่างๆ ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใชเ้ป็นเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของ
การบริการ กล่าวคือ ลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงในการการเลือกใชบ้ริการ 
ดงันั้น ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพยิง่ดูหรูหราและสวยงามเพียงใด บริการน่าจะมีคุณภาพตามดว้ย 
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จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดบริการ สรุปได้ว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ทั้ง 7 ดา้นท่ีกล่าวไปขา้งตน้ เป็นองคป์ระกอบท่ีมีบทบาทส าคญัในการด าเนินกิจการ 
เพื่อก าหนดให้ธุรกิจด าเนินการสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ซ่ึงจะตอ้งท าหนา้ท่ีร่วมกนัอยา่ง
สมดุลและมีประสิทธิภาพต่อธุรกิจสูงสุด โดยการศึกษาคร้ังน้ีอาจกล่าวได้ว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดของบริการจ าหน่ายยางรถยนต์ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์  (ยางรถยนตแ์ละบริการเสริมของ
ร้านท่ีมีให้ลูกค้า) ราคา (ราคายางรถยนต์และค่าบริการ) การจดัจ าหน่าย (หน้าร้าน) การส่งเสริม
การตลาด พนกังาน (พนกังานหน้าร้าน)  กระบวนการให้บริการ (ระยะเวลาและขั้นตอนการบริการ) 
และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (เคร่ืองมือ อุปกรณ์ บรรยากาศ และการอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้) 
ซ่ึงสามารถตอบสนองต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อธุรกิจ อนัเป็นเหตุน ามาสู่การตดัสินใจซ้ือยาง
รถยนตจ์ากร้านจ าหน่ายยางรถยนต ์

 
2.1.2   สภาพการจัดจ าหน่ายยางรถยนต์น่ังส่วนบุคคลในจังหวดัสมุทรสาคร ร้านคา้ท่ี 

จ  าหน่ายยางรถยนต์นั่งส่วนบุคคลในจงัหวดัสมุทรสาครในปัจจุบัน มีทั้ งท่ีเป็นร้านค้าตัวแทนผู้
จ  าหน่ายยางรถยนตท่ี์มีรูปแบบแฟรน์ไชส์ขยายสาขาแบบศูนยค์รบวงจร เช่น บีควกิ คอ็กพิท ไทร์พลสั 
สมาร์ทไทร์ และร้านคา้ทอ้งถ่ิน โดยแบ่งเป็นร้านจ าหน่ายและบริการยางรถยนตท่ี์จดทะเบียนการคา้ 
14 ราย ดว้ยทุนจดทะเบียนรวม 104.41 ลา้นบาท และยงัมีร้านคา้จ าหน่ายและบริการยางรถยนต์ราย
ยอ่ยท่ีไม่ไดจ้ดทะเบียนการคา้อีก 11 ราย เป็นตน้ โดยร้านคา้ทอ้งถ่ินทัว่ไปจะจ าหน่ายยางรถยนตน์ั่ง
ส่วนบุคคลทั้งใหม่และมือสอง พร้อมทั้งบริการ ปะ เปล่ียนยางรถยนต์ และถ่วงล้อให้กบัลูกคา้ ซ่ึง
ร้านคา้ทอ้งถ่ินบางร้านจะบริหารงานโดยผูท่ี้มีประสบการณ์ในการท างานมายาวนาน และบางร้าน
ผูบ้ริหารยงัขาดความรู้ดา้นการตลาดอีกมาก เม่ือเทียบกบัสภาพการแข่งขนัท่ีสูงข้ึน เพราะส่วนมากกล
ยุทธ์ท่ีใช้จะเป็นกลยุทธ์ด้านราคา และความภักดีของฐานลูกค้าเดิม  (สุรินทร์ อนันตโท, 2556: 
สัมภาษณ์) 
 
2.2  ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

ธันย์ชนก  อภิชาติเจริญชัย (2548) ไดศึ้กษาเร่ือง การศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือยาง
รถยนตข์องผูข้บัข่ีรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก ผูข้บัข่ีรถยนต์
ท่ีจดทะเบียนในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ราย พบว่า ผูข้บัข่ีให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัใน
การตดัสินใจซ้ือยางรถยนต์โดยภาพรวมดา้นส่วนผสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก ส าหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละ
ปัจจยัให้ความส าคญัในระดบัมากดงัน้ี ด้านผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การยึดเกาะถนนของยางรถยนต์ ด้าน
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ราคา ได้แก่ ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพผลิตภัณฑ์  ด้านช่องทางการจ าหน่าย ได้แก่ 
ศูนยบ์ริการครบวงจรเก่ียวกบัยาง และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การรับประกนัสินคา้ 

ประศาสน์  ศิริบรรเทิง (2548) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือยางรถยนต์ส าหรับรถยนต์นั่งส่วนบุคคลท่ีจดทะเบียนในจงัหวดัเชียงใหม่ เก็บรวบรวม
ขอ้มูลจาก ผูใ้ช้รถยนต์นั่งส่วนบุคคลท่ีจดทะเบียนในจงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 324 รายพบว่า ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดทุกปัจจยัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยางรถยนตส์ าหรับรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลท่ี
จดทะเบียนในจงัหวดัเชียงใหม่โดยรวมในระดบัมากตามล าดบัดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้น
การจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ส าหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละปัจจยั
ให้ความส าคญัในระดบัมากล าดบัแรกดงัน้ีคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ คุณภาพของยางรถยนต์ มี
การบริการท่ีไดม้าตรฐาน และมีช่างท่ีมีฝีมือ ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของยาง
รถยนต์ ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ได้แก่ การคมนาคมและการจราจรสะดวก ความยากง่ายต่อการ
เขา้ถึงร้านจ าหน่าย และมีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การ
ไดรั้บบริการฟรีในเร่ืองต่างๆ เช่น มีบริการหลงัการขายฟรี มีบริการศูนยถ่์วงลอ้ฟรี มีบริการตรวจเช็ค
รถก่อนการเดินทางฟรีในเทศกาลต่างๆ (ร่วมกบัต ารวจทางหลวง) และมีบริการเคร่ืองด่ืมฟรี  

รพีพรรณ เวทยานนท์ (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือยางรถยนต์ของผูบ้ริโภค ในอ าเภอสามชุก จงัหวดัสุพรรณบุรี เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 
ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัสุพรรณบุรีท่ีเป็นผูท้  าการซ้ือและใชย้างรถยนต ์ท่ีมีอายตุั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป 
จ านวน 400 ราย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยางรถยนต์ของ
ผูบ้ริโภค ในอ าเภอสามชุก จงัหวดัสุพรรณบุรี โดยรวมให้ความส าคญัในระดบัมากตามล าดบัดงัน้ี 
ดา้นบุคลากร ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นปัจจยัทางลกัษณะกายภาพ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่าย และดา้นกระบวนการ ส าหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละปัจจยัให้ความส าคญัใน
ระดบัมากล าดบัแรกดงัน้ีคือ ดา้นบุคลากร ให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดล าดบัแรก คือ พนกังานมี
ความรู้ความสามารถในการใหบ้ริการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ร้านมียางรถยนตห์ลากหลายใหเ้ลือก ดา้น
ปัจจยัทางลกัษณะกายภาพ ได้แก่ เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมและใกลเ้คียงกบั
ร้านอ่ืน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ได้แก่ ร้านมีท่ีตั้งอยู่ติดถนนใหญ่ด้านการส่งเสริมการจ าหน่าย 
ไดแ้ก่ ร้านมีบริการตรวจเช็คหรือสลบัยางฟรีตลอดระยะเวลารับประกนั และดา้นกระบวนการ ไดแ้ก่ 
มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 

กาญจนา ศักดิ์ศรีพิพัฒน์ (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือยาง
รถยนต์ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคเขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก ผูบ้ริโภค
ทั้งเพศชายและหญิงท่ีมีอายุ 18 ปีข้ึนไป ท่ีซ้ือยางรถยนตส่์วนบุคคลในร้านจดัจ าหน่ายยางรถยนตเ์ขต
บางกอกนอ้ย กรุงเทพมหานคร จ านวน 200 ราย พบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือยางรถยนต์
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ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคเขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานครโดยรวมให้ความส าคญัในระดับมาก
ตามล าดบัดงัน้ี ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ์และ
ดา้นราคา  ส าหรับดา้นยอ่ยในแต่ละดา้นให้ความส าคญัในระดบัมากล าดบัแรกดงัน้ีคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ได้แก่ การยึดเกาะถนน ดา้นราคา ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพผลิตภณัฑ์ ด้านการจดั
จ าหน่าย ไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือของร้านจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ ความช านาญ
ของช่างในการเปล่ียนยางรถยนต ์
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


