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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษาในหัวข้อ เร่ืองส่ วนประสมการตลาดท่ี มีผล ต่อผู ้ใช้รถ เพศหญิ งใน
กรุงเทพมหานครในการตดัสินใจซ้ือแบตเตอร่ีรถยนต์ ประกอบด้วย แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งมาประกอบการศึกษา ดงัน้ี 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 

2.1.1 แนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งใชร่้วมกนัเพื่อสนอง

ความต้องการแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย 
(Place) และ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือ 4Ps ของส่วนประสมการตลาดท่ีต้องน ามา
เก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กนัมีความหมายและรายละเอียด ดงัน้ี (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2549) 

1) ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง "อะไรก็ตาม" ท่ีสามารถน าเสนอใหก้บัตลาดหรือ
กลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดความสนใจ น าไปใชห้รือบริโภค และสามารถตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความตอ้งการ (ของตลาด) ได ้เราอาจจะสรุปไดว้า่ ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็น "อะไรก็ได"้ ซ่ึงอาจรวมถึงส่ิง
ต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี สินคา้ บริการ สถานท่ี องคก์าร หรือบุคคล ความคิด ในการวางแผนทางดา้น
ผลิตภณัฑ ์ผูว้างแผนควรจะพิจารณาผลิตภณัฑโ์ดยมีการแยกตามระดบัต่าง ๆ 3 ระดบั ดงัน้ี 

1.1) ระดบั 1 ผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product) หมายถึง ผลประโยชน์หลกัหรือ
บริการพื้นฐานท่ีลูกคา้ตอ้งการอยา่งแทจ้ริงจากการซ้ือผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการ
หรือช่วยแกปั้ญหาใหก้บัลูกคา้ 

1.2) ระดับ  2 ผลิตภัณฑ์ ท่ีแท้จริง (Actual Product) หมายถึง ส่ิ งท่ีอยู่รอบ
ผลิตภณัฑ์หลกั ซ่ึงจะช่วยท าให้ผลิตภณัฑ์หลักท าหน้าท่ีได้อย่างสมบูรณ์ในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ท่ีแทจ้ริงน้ี สามารถแบ่งออกเป็น 5 ประเด็นยอ่ย ไดแ้ก่ 1) ระดบัคุณภาพ 
(Quality Level) 2) คุณสมบัติ  (Features) 3) รูปแบบหรือลักษณะภายนอก (Design) 4) ตรายี่ห้อ 
(Brand) และ 5) บรรจุภณัฑ ์(Packaging)  

1.3) ระดับ 3 ผลิตภณัฑ์เสริม (Augmented Product) หมายถึง ส่ิงท่ีอยู่รอบตัว
ผลิตภณัฑ์หลักและผลิตภณัฑ์ท่ีแทจ้ริง ท าหน้าท่ีในการน าเสนอผลประโยชน์หรือบริการเพิ่มเติม
ให้กับลูกคา้ เพื่อท่ีจะท าให้ขอ้เสนอของกิจการแตกต่างไปจากคู่แข่ง ซ่ึงผลประโยชน์หรือบริการ
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เพิ่มเติมน้ีสามารถแบ่งออกเป็น 4 ประเด็นย่อย ได้แก่ 1) การติดตั้ง (Installation) 2) การขนส่งสินคา้
และการช าระเงิน (Delivery and credit) 3) การรับประกนั (Warranty) และ 4) การบริการหลงัการขาย 
(After-sale services) 

2) ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปแบบของตัวเงิน เช่น อัตราดอกเบ้ีย 
ค่าธรรมเนียม เป็นต้น ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) อาจเห็นวา่ผลิตภณัฑ์นั้น ถา้มูลค่าสูงกว่าราคา ผูซ้ื้อก็อาจตดัสินใจ
ซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

2.1) คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การ
ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

2.2) ตน้ทุนของสินคา้ และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3) การแข่งขนั 
2.4) ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ   

3) การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) ในท่ีน้ีจะให้ความหมายครอบคลุมทั้งการ
จดัจ าหน่ายสินค้า บริการ ความคิด บุคคล องค์การ สถานท่ี และอ่ืนๆ ตามค าจ ากดัความของค าว่า 
"ผลิตภณัฑ์" ดว้ย โดยท่ีการจดัจ าหน่ายประกอบไปดว้ยกิจกรรมหลกั 2 กิจกรรม ไดแ้ก่ ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย (Channels of Distribution) หมายถึง กลุ่มบุคคลหรือองค์กรซ่ึงด าเนินกิจกรรมต่างๆ 
เพื่อให้เกิดการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม โดยเน้นท่ี
กิจกรรมการเจรจาตกลงซ้ือ-ขายเป็นหลกั และ การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง 
กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้หรือผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม ทั้งน้ีครอบคลุมถึงกิจกรรมดา้นการขนส่ง การเก็บรักษา การจดัการเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ 
การควบคุมสินคา้คงคลงั และการคาดคะเนความตอ้งการซ้ือของ 

 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีบทบาทท่ีส าคญัในการส่ือสาร (Communicate) 
เพื่อบอกกล่าวขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย ไปยงัผูบ้ริโภคให้รับทราบ เตือน
ความจ าผูบ้ริโภคเก่ียวกบัแบรนด์ อีกทั้งยงัส่งเสริม (Promote) ให้ผูท่ี้เก่ียวขอ้ง หรือกลุ่มเป้าหมาย เกิด
การรับรู้ทัศนคติ หรือพฤติกรรมตามเป้าหมายท่ีธุรกิจตั้ งไว ้เช่ือมโยงแบรนด์กับความรู้สึกและ
ประสบการณ์ของผูบ้ริโภค เหตุการณ์ บุคคล สถานท่ี ตลอดจนช่วยสร้างภาพลกัษณ์ของแบรนด์ต่อ
องค์กรให้ดีและอยู่ในความทรงจ าของผูบ้ริโภค เคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่งเสริมการตลาดมีทั้งหมด 5 
ประเภท ไดแ้ก่ 

4.1) การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบของการน าเสนอ ความคิด สินค้า
หรือบริการ ผ่านส่ือ (Media) โดยมีการช าระเงินค่าส่ือท่ีใช้อย่างเจาะจงตามพื้นท่ีและ/หรือระยะเวลา
การใชส่ื้อ 
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4.2) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) ความพยายามขององค์กรในการ
สร้างความสัมพนัธ์กบักลุ่มสาธารณะต่างๆ เพื่อให้ไดม้าซ่ึงข่าวสารการประชาสัมพนัธ์เชิงบวก การ
เสริมสร้างภาพลักษณ์ขององค์กร และการจดัการกับข่าวลือ วิกฤตการณ์ หรือเหตุการณ์ท่ีไม่พึง
ประสงคต่์าง ๆ 

4.3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการจูงใจระยะสั้นเพื่อกระตุน้
ให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการ โดยเสนอขอ้เสนอให้ลูกคา้ตดัสินใจในทนัที ซ่ึง
สามารถใชไ้ดดี้ร่วมกบัการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังาน 

4.4) การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นการใชบุ้คลากรของกิจการ
เพื่อท าหนา้ท่ีในการขายผลิตภณัฑ ์รวมถึงการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีโดยการติดต่อและปฏิสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้เป้าหมาย บุคคลกลุ่มน้ีมกัถูกเรียกโดยทัว่ไปวา่ พนกังานขาย (Salesperson) หรือหน่วยงานขาย 
(Sales force) 

4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การตลาดซ่ึงใช้ระบบเพื่อก่อให้เกิด
การส่ือสารโตต้อบกนัไดใ้นทนัทีระหวา่งนกัการตลาดและผูบ้ริโภครายบุคคลท่ีไดเ้ลือกมา และสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีย ัง่ยืนกบัผูบ้ริโภค โดยมีการใช้เคร่ืองมือท่ีก่อให้เกิดการตอบสนองท่ีวดัผลได้ หรือ
ก่อใหเ้กิดการซ้ือขายในพื้นท่ีท่ีก าหนดไวอ้ยา่งเฉพาะเจาะจง 

 
2.2 ความรู้เร่ืองแบตเตอร่ีรถยนต์  

แบตเตอร่ีถือเป็นหัวใจหลกัของระบบไฟฟ้ารถยนต์ ท าหน้าท่ีเป็นแหล่งจ่ายพลงังาน
ไฟฟ้าไปยงัระบบสตาร์ท ระบบจุดระเบิดและอุปกรณ์ไฟฟ้าต่าง ๆ ในรถยนต ์แบตเตอร่ีสามารถคาย
ประจุและเก็บประจุไดใ้นตวัเอง โดยแบตเตอร่ีจะประกอบดว้ย แผน่โลหะท่ีเป็นขั้วบวกและลบแช่อยู่
ในสารละลายอิเล็คโตรไลท ์(น ้ากรดซลัฟิวริค) ซ่ึงจะท าปฏิกิริยาเคมีกบัแผน่ธาตุ ก่อเกิดเป็นกระแสไฟ
ข้ึนเรียกวา่ "Discharging" (การจ่ายกระแสไฟฟ้าออกจากแบตเตอร่ี) และเม่ือมีการสะสมกระแสไฟฟ้า
ท่ีแบตเตอร่ีเรียกวา่ "Charging" (การประจุไฟฟ้าเขา้แบตเตอร่ี) 

แบตเตอร่ีรถยนต์ มี 2 ชนิด คือ 1.แบบธรรมดา (Lead-Acid) แบตเตอร่ีแบบน้ีตน้ทุนไม่
แพงมาก ง่ายต่อการผลิตและการเก็บรักษา แต่มีขอ้เสียตรงท่ีตอ้งระวงัเร่ืองต าแหน่งของการติดตั้ง 
เน่ืองจากแบตเตอร่ีชนิดน้ีตอ้งมีรูระบายไอของน ้ ากรด ซ่ึงมีฤทธ์ิกดักร่อนสีหรืออุปกรณ์ต่าง ๆ ภายใน
ห้องเคร่ือง อีกทั้งยงัตอ้งตรวจเช็คระดบัน ้ ากรดในหมอ้แบตเตอร่ีบ่อย เน่ืองจากมีการสูญเสียน ้ าใน
ระบบค่อนขา้งสูงหรือหากจอดรถทิ้งไวน้าน ๆ แบตเตอร่ีจะมีการคายประจุตลอดเวลา จึงจ าเป็นตอ้ง
คอยตรวจเช็คอยา่งสม ่าเสมอ โดยหากไม่มีการใชร้ถเป็นเวลานาน ๆ ควรสตาร์ทบา้งเป็นคร้ังคราว เพื่อ
กระตุน้แบตเตอร่ี ใหมี้กระแสไฟฟ้าไหลเขา้ - ออกให้ครบวงจร จะมีอายกุารใชง้านโดยประมาณ 1.5 - 
2 ปี แต่ไม่ควรเกิน 3 ปี 2.แบตเตอร่ีแบบไม่ต้องเติมน ้ ากลั่น  (MF : Maintenance Free) ได้รับการ
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พฒันาต่อมาจากแบตเตอร่ีแบบธรรมดาดว้ยการปรับปรุงในส่วนของแผ่นธาตุมาใช้แบบ “ตะกัว่แค
ลเซ่ียม” (Pb-Ca) ในส่วนของแผน่กั้นท่ีใช้วสัดุท่ีมีความตา้นทานไฟฟ้าต ่า ลดการสูญเสียประจุไฟฟ้า
รวมไปถึงจุกปิด ท่ีออกแบบให้ท าหน้าท่ีดกัไอน ้ าภายในแบตเตอร่ี เพื่อให้เกิดการสูญเสียน ้ านอ้ยท่ีสุด 
เพิ่มความสะดวกสบายให้กบัผูใ้ช้  ท่ีไม่ตอ้งตรวจเช็คบ่อย ๆ และไม่ยุ่งยาก เน่ืองจากมกัจะมีตาแมว 
(Indicator) บอกสถานะก าลงัไฟ และระดบัน ้ ากลัน่ของแบตเตอร่ีมาใหแ้ลว้ ใหอ้ายกุารใชง้านยาวนาน
กวา่แบตเตอร่ีทัว่ไปถึง 25% และมีราคาแพงกวา่ (cockpit, 2556 : ออนไลน์) 

 
ลกัษณะตลาดแบตเตอร่ีรถยนต์ในประเทศไทย 
ตลาดรถใหม่ (Original Equipment Market: OEM) คือ ตลาดส าหรับโรงงานประกอบ

รถยนต์และรถจกัรยานยนต์ การขายในตลาด OEM น้ีจะมีก าไรไม่สูงมากนัก เพราะมีการแข่งขนั
ทางด้านราคาค่อนขา้งสูง ตลาดจะเป็นของผูซ้ื้อ แต่บริษทัจะได้ผลประโยชน์ต่อเน่ืองไปถึงตลาด
ทดแทน เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะสั่งซ้ือแบตเตอร่ีท่ีเป็นชนิดเดียวกนักบัแบตเตอร่ีลูกแรกท่ี
ติดมากับรถยนต์หรือรถจกัรยานยนต์ ดังนั้ นการเข้าถึงตลาด OEM จะช่วยในการสนับสนุนการ
โฆษณาบริษทัทางออ้ม เน่ืองจากสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคโดยตรง ทั้งน้ีบริษทั สยามยีเอส แบตเตอร่ี 
จ  ากดั มีส่วนแบ่งตลาดสูงสุด  

ตลาดทดแทน (Replacement Equipment Market: REM) คือ ตลาดส าหรับผูใ้ช้รถทัว่ไป 
(End User) ทั้ งรถยนต์และรถจกัรยานยนต์ ตลาด REM จะเป็นการจ าหน่ายให้แก่ผูใ้ช้รถยนต์และ
รถจกัรยานยนต ์โดยผา่นทางตวัแทนจ าหน่ายท่ีมีอยู่ทัว่ประเทศ ตลาด REM น้ีบริษทัส่วนใหญ่จะใช้
กลยุทธ์ทางการตลาด เช่น การโฆษณาผา่นทางส่ือต่าง ๆ ทั้งวทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์และนิตยสาร 
เพื่อให้ผูซ้ื้อรู้จกัและจดจ าผลิตภณัฑ์ของบริษทั รวมทั้งการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัตวัแทนจ าหน่าย 
ซ่ึงตลาดน้ีเป็นตลาดท่ีท าก าไรให้ผูผ้ลิตเป็นหลกั (บริษทั ยวัซ่าแบตเตอร่ี ประเทศไทย จ ากดั, 2556 : 
ออนไลน์) 

ข้อมูลทางการตลาดของแบตเตอร่ีแต่ละยีห้่อ 
บริษทั ผลิตภณัฑ ์3เค จ ากดั 
แผนการผลิตเพื่อป้อนสินคา้ให้กบัตลาด ตอนน้ีโรงงานมีการผลิตกว่า 90% หรือกวา่ 4 

ลา้นลูกต่อปี แบ่งออกเป็นตลาดในประเทศ 50% และส่งออกต่างประเทศ 50% ขณะท่ีสัดส่วนการขาย
นั้น ยงัคงเน้นตลาดอาร์อีเอ็ม หรือตลาดทดแทน คิดเป็น 95% และโออีเอ็ม หรือผลิตเพื่อป้อนให้กบั
ผูผ้ลิตรถยนต ์คิดเป็น 5% 

แผนการตลาด เน้นไปท่ีสปอร์ต มาร์เก็ตต้ิง ผ่านกีฬาฟุตบอลทั้งไทยพรีเมียร์ลีก มีการ
เซ็นสัญญาร่วมกับลิเวอร์พูล และสนับสนุนทีมชลบุรี เอฟซี , ราชบุรี มิตรผล เอฟซี และบุรีรัมย ์
ยไูนเตด็ อยา่งต่อเน่ือง 
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     ดา้นแผนงานผลิตภณัฑ์ มีการเปิดตวัสินคา้ท่ีเป็นลิมิเต็ด อิดิชัน่ อาทิ แบตเตอร่ีรุ่นพิเศษ 
ชลบุรี เอฟซี ลิมิเต็ด อิดิชั่น เป็นการชิมลางตลาด และมุ่งเจาะกลุ่มเป้าหมายผูใ้ช้โดยตรง ซ่ึงพบว่า
กระแสการตอบรับค่อนขา้งจะดี ส่วนจะขยายไปยงัทีมอ่ืนๆหรือไม่นั้นตอ้งดูฟีดแบ็กของตลาดอีกคร้ัง
หน่ึง ดา้นสินคา้รุ่นอ่ืน ๆ อย่างในรุ่นวี-ซีรีส์ ก็มีผลิตภณัฑ์ครบทุกไลน์ ซ่ึงสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดทุ้กความตอ้งการ (ฐานเศรษฐกิจออนไลน,์ 2556 : ออนไลน์) 

บริษทั ยวัซ่าแบตเตอร่ี ประเทศไทย จ ากดั 
ส าหรับผลผลิตโดยรวมบริษทัจะเน้นการผลิตเพื่อจดัส่งให้ลูกคา้ OEM เป็นอนัดบัแรก 

เน่ืองจากเป็นขอ้ตกลงระหว่างบริษทัและบริษทัผลิตรถยนต์ ส่วนท่ีเหลือจากการจ าหน่ายในตลาด 
OEM จึงจะส่งไปจ าหน่ายในตลาดทดแทนและตลาดส่งออก อีกทั้ งบริษัทยงัได้เป็น Exclusive 
Distributor ให้กับ B-quick และบริษัทได้ให้การสนับสนุนร้านค้าดังกล่าวในการท ากิจกรรม
สนับสนุนการขายและการบริการตรวจเช็คแบตเตอร่ี (บริษทั ยวัซ่าแบตเตอร่ี ประเทศไทย จ ากดั, 
2556 : ออนไลน์) 

บริษทั สยามฟูรูกาวา จ ากดั 
บริษทัได้สร้างนวตักรรมแบตเตอร่ี เอฟบี ใหม่ข้ึน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคชาวไทย ดว้ยเทคโนโลยีเหนือชั้น มีหลายประเภท (TYPE) ให้เลือกตามความตอ้งการในการ
ใช้งานตามขนาดของเคร่ืองยนต์ และอุปกรณ์ภายในรถยนต์  โดยมีให้เลือกตามความต้องการ 3 
ประเภทขุมพลงัไม่ธรรมดา 1.แบบผสมพลวงต ่า เป็นเทคโนโลยีดั้งเดิม ปัจจุบนัไม่ค่อยนิยมใช้งาน 
เพราะอายุการใช้งานไม่ค่อยนาน และยงัตอ้งดูแลการเติมน ้ ากลัน่บ่อย 2.แบบไฮบริด(HYBRID) ใช้
ตะกัว่ผสมแคลเซียมในโครงแผ่นธาตุลบ เป็นเทคโนโลยีของญ่ีปุ่น มีขอ้ดีคือ อายุการใช้งานทนทาน
กว่าแบตเตอร่ีธรรมดา และไม่ตอ้งกงัวลเร่ืองเติมน ้ ากลัน่ การใช้งานจริงจึงสามารถเติมน ้ ากลัน่ทุก ๆ 
5,000 หรือ 10,000 กม. พร้อมกบัการเปล่ียนถ่ายน ้ ามนัเคร่ือง  3. แบบแคลเซียม แมนเทนแนนซ์ฟรี 
(Calcium-Maintenance Free) ใช้ตะกั่วผสมแคลเซียมทั้งในโครงแผ่นธาตุบวกและลบ มีคุณสมบติั
ดีกวา่ HYBRID คือไม่ตอ้งเติมน ้ากลัน่ตลอดอายกุารใชง้าน (busandtruckmedia, 2556 : ออนไลน์) 

บริษทั สยามยเีอสเซลส์  จ  ากดั 
กลยุท ธ์ตลาด มีการแนะน า  แบตเตอร่ี “GS ไฮบริด” เป็นแบตเตอร่ีพ ร้อมใช ้

(Maintenance Free) ท่ีเติมน ้ ากรดและชาร์จไฟฟ้าให้เรียบร้อย สะดวกสบายไม่ตอ้งกงัวลในเร่ืองการ
เติมน ้ ากลัน่บ่อย ซ่ึงเบ้ืองตน้ผลิตเฉพาะรุ่นแบตเตอร่ีส าหรับรถรถกระบะ แต่อนาคตจะมีรุ่นใช้กับ
รถยนต์นัง่ หรือเก๋งออกมาดว้ย และ มีการเปิดตวั “บวัขาว” นกัมวยช่ือดงัระดบัโลก เป็นพรีเซ็นเตอร์
ใหสิ้นคา้ในกลุ่มสยามกลการ รวมถึงแบตเตอร่ี GS กบัคอนเซ็ปต ์“ GS Battery พลงัท่ีเป็นหน่ึง” 

กลยุทธ์สปอร์ตมาร์เกตต้ิง เป็นผูส้นับสนุนทีมในไทยพรีเมียร์ลีก และดิวิชั่น 2 อย่าง
ต่อเน่ือง และ ไดต้กลงเซ็นสัญญาเป็นผูส้นบัสนุนทีมสโมสรช่ือดงัในพรีเมียร์ลีก “แมนเชสเตอร์ ซิต้ี” 
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อย่างเป็นทางการในประเทศไทย ในปี 2014 และ 2015 การสนบัสนุนคร้ังน้ี ถือเป็นหน่ึงในกลยุทธ์
สปอร์ต มาร์เก็ตต้ิง ท่ีมุ่งใช้ในการเข้าถึงกลุ่มคนรุ่นใหม่ เพราะทีมแมนเชสเตอร์ ซิต้ี เป็นสโมสร
ฟุตบอลท่ีมีแฟนคลบัเป็นคนรุ่นใหม่จ  านวนมาก อีกทั้งเป็นสโมสรท่ีมีการพฒันาต่อเน่ือง เป็นตวัอยา่ง
ท่ีดีของทีมท่ีมีมาตรฐานระดบัสูง ซ่ึงตรงกบัแนวคิดของ GS แบตเตอร่ี ท่ีมุ่งมัน่พฒันานวตักรรมดา้น
แบตเตอร่ี ด้วยเทคโนโลยีระดบัสูงเช่นกนั รวมถึงบริการต่าง ๆ ให้กบัลูกคา้ ภายใตแ้นวคิด “พลงัท่ี
เป็นหน่ึง ท่ีไม่หยดุกา้วไปขา้งหนา้” (Manager Online, 2556 : ออนไลน์)  

 
2.3 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้อง 

พรชัย  เต็มศิริธรรมกร (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือแบตเตอร่ี
รถยนต์ของตลาดผูบ้ริโภคทดแทนในกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก ผูใ้ช้รถยนต์นัง่ส่วน
บุคคลท่ีเคยเปล่ียนแบตเตอร่ีรถยนต์มาแลว้และอาศยัอยู่ในเขตพื้นท่ีของกรุงเทพมหานคร ใช้ขนาด
กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี  จ  านวน 400 ราย ซ่ึงผู ้ศึกษาใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาชีพพนกังานเอกชน มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีประสบการณ์ขบัรถยนต ์5 
– 10 ปี  ใช้รถยนต์ 6 – 7 ค ร้ังต่อสัปดาห์  น าแบตเตอร่ีเข้ารับบริการ 0 – 5 ค ร้ังใน 1 ปี  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด คือ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ อายุของ
ผลิตภัณฑ์ ความสะดวกในการบ ารุงรักษา ภาพพจน์และช่ือเสียงของตราสินค้า ในด้านราคาให้
ความส าคญักบัราคาของผลิตภณัฑ ์การใหส่้วนลด การคิดค่าบริการติดตั้งและวธีิการช าระเงิน ในดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ความส าคญักับความรวดเร็วในการให้บริการ  ความเป็นระเบียบและ
สะอาดของพื้นท่ีให้บริการ วนัและเวลาให้บริการของผูแ้ทนจ าหน่าย และการครอบคลุมพื้นท่ีต่าง ๆ 
ของผูใ้ห้บริการ ในดา้นส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญักบัการรับประกนัคุณภาพมากกว่า 1 ปี การ
ให้บริการฉุกเฉิน 24 ชัว่โมง ความสุภาพและมนุษยส์ัมพนัธ์ของพนกังานขาย และการให้ค  าแนะน า
ลูกคา้เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ ์

สุธาสินี  จันทร์ทนด า (2554) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
แบตเตอร่ีของผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก ผูใ้ชร้ถยนต์
นัง่ส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร ใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 ราย ซ่ึงผู ้
ศึกษาใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 21 - 30 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท มีประสบการณ์ขบัรถยนตม์ากกวา่ 10 ปี ใชร้ถยนตเ์ฉล่ียต่อ
วนัไม่เกิน 30 กิโลเมตร  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
มากท่ีสุด คือ มีความสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ มีบริการเปล่ียนแบตเตอร่ีนอกสถานท่ีจาก
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ร้านผูจ้  าหน่าย และมีร้านคา้ปลีกจ านวนมากในการให้บริการ ในด้านผลิตภณัฑ์ให้ความส าคญักบั
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์อายกุารใชง้านยาวนาน มีการรับประกนัคุณภาพ ภาพพจน์และช่ือเสียงของตรา
สินคา้ ในดา้นราคาให้ความส าคญักบัราคาแบตเตอร่ีเหมาะสมกบัประเภทแบตเตอร่ี มีป้ายแสดงราคา
แต่ละรุ่นชดัเจน มีการต่อรองราคาจากร้านตวัแทนจ าหน่ายได ้ในดา้นส่งเสริมการตลาดใหค้วามส าคญั
กบัการมีส่วนลด เช่น น าแบตเตอร่ีเก่ามาเปล่ียนแบตเตอร่ีใหม่จะได้รับส่วนลด 400 บาท มีบริการ
ช่วยเหลือฉุกเฉิน 24 ชัว่โมง มีบริการตรวจเช็คแบตเตอร่ีฟรีจากร้านผูจ้  าหน่าย 

สุรกฤษฏ์  นาทธราดล  (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือแบตเตอร่ีรถยนต ์เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก ผูท่ี้ใชร้ถยนตน์ัง่
ส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คนและรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลเกิน 7 คน ท่ีจดทะเบียนกบัส านกังานขนส่งจงัหวดั
เชียงใหม่ ใช้ขนาดกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 ราย ซ่ึงผูศึ้กษาใช้วิธีการสุ่มตวัอย่าง
แบบสะดวก (Convenience Sampling) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 
40 - 49 ปี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 
20,000 บาท ประสบการณ์ขบัรถยนต์มากกว่า 10 ปี ใช้รถยนต์ทุกวนั มีการดูแลรักษาและตรวจเช็ค
แบตเตอร่ี  1 – 2 คร้ังต่อปี ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด คือ 
คุณภาพ อายุ และความสะดวกในการบ ารุงรักษา ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ความส าคญักบั
การมีท่ีจอดรถส าหรับเปล่ียนแบตเตอร่ี มีสถานท่ีรับรองลูกคา้ และมีบริการเปล่ียนแบตเตอร่ีนอก
สถานท่ี ในดา้นส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญักบัการรับประกนัสินคา้เม่ือมีปัญหา ความสุภาพและ
มนุษย์สัมพันธ์ของพนักงานขาย และสามารถน าแบตเตอร่ีเก่าไปลดราคาได้ ในด้านราคาให้
ความส าคญักบัการให้ส่วนลด วิธีการช าระเงินดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต เป็นร้านท่ีจ าหน่ายยี่ห้อท่ี
ตอ้งการและราคาถูกท่ีสุดกวา่ร้าน 
 

 


