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แนวคดิ ทฤษฎ ีเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

  การศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการซ้ือบา้นในโครงการบา้นจดัสรร            
ดิเออบาน่า จงัหวดัเชียงใหม่ มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

 
แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
1.  ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) 

Philip Kotler (อา้งในศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ ,2552)  ส่วนประสมทางการตลาด  
หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงบริษทัน ามาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix) เป็นแนวคิดท่ี
ส าคญัอยา่งทางการตลาดสมยัใหม่ ซ่ึงแนวความคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดน้ี มีบทบาท
ส าคญัทางการตลาด เพราะเป็นการรวมการตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมด เพื่อน ามาใช้ในการ
ด าเนินงาน เพื่อให้ธุรกิจสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เราเรียกส่วนผสมทางการ
ตลาดวา่ 7 P’s ซ่ึงองคป์ระกอบทั้ง 7 กลุ่มน้ี จะท าหนา้ท่ีร่วมกนัในการส่ือข่าวสาร ทางการตลาด
ใหแ้ก่ผูรั้บสารอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 1.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอกบัผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ
ให้บริโภคผลิตภณัฑ์ตอ้งมีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกคา้คุณค่าของสินคา้ในรูปตวัเงินก็คือราคา 
(Value) ของสินคา้ผูข้ายจะเป็นผูก้  าหนดราคาผลิตภณัฑ์ ผูซ้ื้อจะเกิดการตดัสินใจซ้ือก็ต่อเม่ือมีการ
ยอมรับในสินคา้นั้น ผลิตภณัฑ์ประกอบด้วยส่ิงที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของมนุษย์
เป็นคุณสมบตัิที่สัมผสัได้และสัมผ สัไม่ได ้ ตลอดจนผลประโยชน์ท่ีคาดหวงั ผลิตภณัฑ์
ประกอบดว้ยสินคา้ บริการ และความคิด สินคา้ (Goods) เป็นส่ิงท่ีสัมผสัได ้ แต่บริการ (Services) 
สัมผสัไม่ได ้ เกิดจากการใช้ความพยายามของมนุษย ์ส่วนความคิด (Idea) อาจจะเป็นปรัชญา 
(Philosophies) บทเรียน (Lessons) แนวคิด (Concepts) และขอ้เสนอแนะ (Advice) 
 1.2  ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตรา ผูบ้ริโภคจะใช้
ราคาเป็นส่วนหน่ึงในการประเมินคุณค่าและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ที่เขาคาดหมายว่าจะได้รับ 
การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัสินคา้เป็นส่วนหน่ึงท่ีจะจูงใจให้เกิดการซ้ือ บางคร้ังการตั้งราคา
สินคา้ให้สูง อาจเป็นการท าให้ผูบ้ริโภคบางกลุ่มซ้ือผลิตภณัฑ์ เพราะตอ้งการไดรั้บความภูมิใจจาก



 
 

6 

การซ้ือหรือการใช้ผลิตภณัฑ์ราคาแพงๆ ในแต่ละตราสินค้าต่างก็มีการโฆษณาคุณสมบติัหรือ
คุณล ักษณะต่างๆ ของสินคา้กนัมากจนหาความแตกต่างไม่ค่อยได้ดังนั้นราคาจึงเป็นปัจจยัท่ี
ผูบ้ริโภคใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือ 
 1.3  สถานที่ (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและ
กิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนยา้ยสินคา้และบริการ จากองคก์ารหรือผูผ้ลิตไปยงัตลาด สถาบนัที่น า
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด คือ สถาบนัทางการตลาด อาจจะเป็นคนกลางต่าง ๆ ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยใน
การกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาคลงัสินคา้ เป็นตน้ 
 1.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล ระหวา่งผูข้าย
กบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อแจง้ข่าวสารหรือชักจูงใจผูซ้ื้อ
และการติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังานขายท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน เช่น การ
โฆษณาในส่ือต่างๆ เช่น วทิย ุใบปลิว หนงัสือพิมพ ์และนิตยสารเป็นตน้ 
กกกกกก1.5 บุคลากร (People) หมายถึง พนกังานผูใ้ห้บริการ ซ่ึงไดจ้ากการคดัเลือก การฝึกอบรม
และแรงจูงใจพนกังาน ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความพึงพอใจในการบริการมากข้ึนแตกต่างเหนือคู่แข่ง
พนักงานควรมีความรู้ความสามารถมีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกคา้ มีความน่าเช่ือถือมี
ความรับผิดชอบ ส่ือสารกบัลูกคา้ไดดี้ มีความสามารถในการแกปั้ญหาต่างๆ เพื่อให้สามารถสร้าง
ความพึงพอใจใหลู้กคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง 
กกกกกก1.6  กระบวนการบริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการให้บริการแก่ลูกคา้ ซ่ึงมี
หลากหลายรูปแบบเป็นการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้ เพื่อให้เกิดความรวดเร็วและ
ประทบัใจลูกคา้ (Customer Satisfaction) การทกัทายและตอ้นรับลูกคา้ท่ีมาติดต่อบา้นจดัสรร การ
แนะน าลูกคา้เยี่ยมชมบา้นจดัสรร การคิดค่าบริการท่ีเท่ียงตรง การแกไ้ขปัญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึนอย่าง
รวดเร็ว เช่น การซ่อมแซมอุปกรณ์ภายในบา้นท่ีเกิดปัญหาทนัทีท่ีลูกคา้แจง้ เป็นตน้ 
              1.7  สภาพแวดล้อม (Physical Evidence) เป็นการพฒันารูปแบบการให้บริการ โดยการสร้าง
คุณภาพรวม เพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกคา้ ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มของสถานท่ีให้บริการ การออกแบบ
ตกแต่งและแบ่งส่วนการใชพ้ื้นท่ีในพื้นท่ีส่วนกลาง  การดูแลเอาใจใส่ในความอยูแ่ละทรัพยสิ์นของ
ลูกคา้ให้มีความปลอดภยัอยูเ่สมออยูเ่สมอและลกัษณะทางกายภาพอ่ืนๆท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคา้ได้
และท าใหม้องเห็นภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจนดว้ย 
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เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ 

และท่ีเก่ียวขอ้งมีดงัน้ี 
 เฉลมิพงศ์  ชยวฑัโฒ (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวราคา 3-
5 ลา้นบาทของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นเด่ียวราคา 3-5 ลา้นบาท ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคือ 
ผูบ้ริโภคท่ีได้เขา้มาเลือกซ้ือบา้นในโครงการบา้นจดัสรรใน เขตพหลโยธิน-รามอินทรา เขตป่ิน
เกลา้-พุทธมณฑล  และฝ่ังตะวนัตกเฉียงเหนือของแม่น ้าเจา้พระยา  ท่ีมีการขายบา้นในราคา 3-5 ลา้น
บาท  จ านวน 200 ราย  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
ระดบัส าคญัมากในทุกปัจจยั ดงัน้ี  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีและการส่งเสริมการตลาด ซ่ึง
มีปัจจยัยอ่ยท่ีใหค้วามส าคญัล าดบัแรกในแต่ละดา้นดงัน้ี  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ในเร่ืองงานก่อสร้างมี
คุณภาพและมาตรฐาน ปัจจยัด้านราคา ในเร่ืองราคาท่ีเหมาะสม ปัจจยัด้านสถานท่ี ในเร่ืองความ
สะดวกในการเดินทางเขา้ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ในเร่ืองมีการให้ของแถมเพิ่มในช่วง
ท่ีมีการส่งเสริมการขาย  ส่วนปัญหาของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น
เด่ียวราคา 3-5 ลา้นบาทโดยรวมพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัของปัญหาส่วนประสม
การตลาดในระดบัส าคญัมากในทุกปัจจยั เรียงตามล าดบัดงัน้ี ปัญหาดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
สถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการตลาด  ซ่ึงมีปัญหายอ่ยท่ีใหค้วามส าคญัล าดบัแรกในแต่ละดา้นดงัน้ี
ปัญหาดา้นผลิตภณัฑ์ ในเร่ืองวสัดุท่ีใช้ในการก่อสร้างไม่มีคุณภาพและมาตรฐาน  ปัญหาดา้นราคา 
ในเร่ืองราคาไม่เหมาะสม  ปัญหาดา้นสถานท่ี ในเร่ืองพื้นท่ีภายในหมู่บา้นไม่สะอาด  และปัญหา
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในเร่ืองไม่มีส่วนลดราคาในช่วงท่ีเปิดโครงการใหม่ 
 จักรพันธ์  ศิริจันทรพงค์ (2550) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นของผูบ้ริโภคในโครงการบา้นจดัสรรในจงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นของผูบ้ริโภคในโครงการ
บา้นจดัสรรในจงัหวดัเชียงใหม่ เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 390 ตวัอยา่ง 
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดับความส าคญัต่อปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมาก 
รองลงมาให้ระดบัความส าคญัปานกลาง ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และดา้น
สถานท่ีจดัจ าหน่าย ตามล าดบั   นอกจากน้ียงัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัปัญหาในการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรในภาพรวมในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้น
ผลิตภณัฑ ์และดา้นส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
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 ณฐัพมิล  ช่ืนดวง (2549) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของ
ลูกคา้ ในอ าเภอสันทราย  จงัหวดัเชียงใหม่ โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 300 ราย โดยใช้
แบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 – 40 ปี  สถานภาพสมรส  การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั  รายได ้10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน สมาชิกในครอบครัว 3 – 4 
คน ราคาของบา้นจดัสรรท่ีซ้ือ 1,000,000 – 1,500,000 บาท ขนาดของท่ีดินบา้นจดัสรรท่ีซ้ือ คือ 51 – 
70 ตารางวา ลกัษณะของบา้น เป็นบา้นชั้นเดียว การจ่ายเงินซ้ือบา้นจดัสรรเป็นเงินผอ่น  เหตุผลท่ีซ้ือ
บา้นจดัสรรในอ าเภอ สันทราย คือ บรรยากาศดี โดยทราบขอ้มูลในการซ้ือบา้นจดัสรรจากคนรู้จกั
และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร คือ คู่สมรส – บุตร  ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบ้านจดัสรร  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับน้อย  
เรียงล าดบัคือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด  เม่ือพิจารณาปัจจยัย่อย พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ให้ความส าคญัในระดบัน้อย 
ปัจจยัย่อย 2 อนัดบัแรก คือ ช่ือเสียงของโครงการ รองลงมาคือ ระบบรักษาความปลอดภยัของ
โครงการ  ดา้นราคาให้ความส าคญัในระดบันอ้ย ปัจจยัยอ่ย 2 อนัดบัแรกคือ มีใบแสดงราคาบา้น
พร้อมท่ีดินชดัเจน รองลงมาคือ ราคาของบา้น  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ให้ความส าคญัในระดบั
น้อย ปัจจยัย่อย 2 อนัดบัแรก คือ ติดต่อไดส้ะดวก รองลงมาคือ การจดัผงับริเวณโครงการ ความ
สะอาดของพื้นท่ี  ดา้นการส่งเสริมการตลาดใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ย ปัจจยัยอ่ย 2 อนัดบัแรก คือ 
การโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆ รองลงมาคือ มีพนกังานขายให้ค  าแนะน า  ส าหรับปัญหาท่ี
พบสูงสุดในแต่ละดา้น พบวา่ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ มีแบบบา้นให้เลือกนอ้ย  ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคา
บา้นและท่ีดินแพง เม่ือเทียบกบัโครงการอ่ืน ๆ  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่  ไม่มีสถานท่ีออก
ก าลงักาย  และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ ไม่มีของแถม เช่น มุง้ลวด 
 วีระพันธ์  สายแก้ว (2547) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้น
จดัสรรของลูกคา้ อ าเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรสาคร ใชแ้บบสอบถามรวบรวมขอ้มูลจากประชาชน ท่ี
พิจารณาเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในโครงการต่างๆในอ าเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรสาคร จ านวน 300 ราย 
พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายไุม่เกิน 30 ปี  ระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป สถาน
โสด  ท างานเป็นลูกจา้งบริษทัเอกชน  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,001-20,000 บาท นิยมซ้ือบา้น
เด่ียว  ขนาดพื้นท่ี 51-100 ตารางวา  ราคาท่ีดินท่ีเลือกซ้ือ 2,000,001-5,000,000 บาท  ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด มีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของลูกคา้โดยรวมในระดบัมาก โดยปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นบุคลากรผูใ้ห้บริการ และดา้นการ
สร้างลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการเลือกซ้ือในระดบัมาก ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มี
ผลในระดบันอ้ย 


