
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

 การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของพนักงานบริษัท บริเวณ

นิคมอุตสาหกรรม 304 จังหวัดปราจีนบุรีในการเลือกซ้ือบาน ไดนําแนวคิดและทฤษฎีตาง ๆ โดย

การคนควาเอกสาร ทบทวนผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ แนวคิดและทฤษฎีภายใตหัวขอดังตอไปนี้ คือ 

 

แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวของ 
สวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทไดรวมกันเพ่ือ

สนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 

2546) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของ

ลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง

ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 

(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด

กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี ้

1.1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2. พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ประโยชนพ้ืนฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

1.3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม 

และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาใหดียิ่งขึ้น 

1.5. กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product line) 
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2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดขึ้นมาถัด

จาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 

ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนด

กลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

2.1. คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการ

ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

2.2. ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 

2.3. การแขงขัน 

2.4. ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก ภาวะเศรษฐกิจ เปนตน 

3. สถานท่ีจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวยสถาบัน

และกิจกรรม ใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑ

ออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา

ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง

ประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

3.1. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑ

และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง

ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2. การสนับสนุนการกระจายสินคาเขาสูตลาด (Marketing Logistics) เปนกิจกรรมท่ี

เกี่ยวของกับ การเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ประกอบไปดวย การขนสง 

(Transportation) การเก็บรักษา (Storage) คลังสินคา (Warehousing) การบริหารสินคาคงคลัง 

(Inventory Management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย

กับผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 

(Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-personal Selling) เครื่องมือในการ

ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ตองใชหลักการใชเครื่องมือ

ส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึง

ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมท่ี

สําคัญมีดังตอไปนี ้
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4.1. การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ 

(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ

โฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสราสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 

(Advertising Tactics) และกลยุทธส่ือ (Media Strategy) 

4.2. การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูง

ใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling 

Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sale Force Management) 

4.3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง

สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง

การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู

ผูบริโภค (Consumer Promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 

(Trade Promotion) และการกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 

(Sales Force Promotion) 

4.4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาว

เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 

หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ

กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

4.5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ

การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการ

ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ

โดยตรงกับผูซ้ือทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดย

ใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูง

ใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซ้ือ 

 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 วีระพันธ สายแกว (2547) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

บานจัดสรรของลูกคา อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร เก็บรวบรวมขอมูลจากผูท่ีอาศัยอยูใน

โครงการบานจัดสรรตาง ๆ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร รวมท้ังส้ิน 18 โครงการ จํานวน 
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300 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวมในระดับ

มาก ในปจจัยดานผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมระดับมาก โดยให

ความสําคัญกับเรื่องการใชวัสดุกอสรางท่ีไดมาตรฐานมากท่ีสุด รองลงมาคือ คุณภาพงานกอสราง

ไดมาตรฐาน การออกแบบพื้นท่ีใชสอย ตามลําดับ ปจจัยดานราคาผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญโดยรวมในระดับมาก และเรื่องราคาบานพรอมท่ีดินท่ีเหมาะสม เปนเรื่องท่ีผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุด รองลงมาคือ การท่ีสามารถแบงจายคาผอนบานกับสถาบัน

การเงินได และสามารถแบงจายเงินดาวนเปนงวด ๆ ได สําหรับปจจัยดานสถานท่ี ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมระดับมาก โดยใหความสําคัญมากท่ีสุดเรื่องการมีระบบ

ปองกันน้ําทวมขังมากท่ีสุด รองลงมาคือ การมีระบบสาธารณูปโภคอยางครบครัน และท่ีตั้ง

โครงการใกลกับถนนใหญ สุดทาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญโดยรวมในระดับนอย โดยใหความสําคัญในเรื่องการติดตอสถาบันการเงินเพ่ือใหได

เงินกูมูลคาสูงมากท่ีสุด รองลงมาคือ การมีสวนลดราคาชวงเปดโครงการใหม 

  ณัฐมน เจริญทวีทรัพย (2548) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือบานของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน เก็บรวบรวมขอมูล

จากพนักงานท่ีทํางานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จํานวน 293 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวมในระดับมาก ในปจจัยดานผลิตภัณฑ

โดยรวมใหความสําคัญระดับมาก โดยใหความสําคัญมากท่ีสุดในเรื่อง คุณภาพของงานกอสราง 

(ฝมือการกอสราง) สําหรับปจจัยดานราคาโดยรวมมีระดับความสําคัญมาก โดยอัตราดอกเบี้ยเงินกูท่ี

ถูกกวาโครงการอ่ืน เปนเรื่องท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุด สําหรับปจจัยดานชอง

ทางการจัดจําหนายโดยรวมมีระดับความสําคัญมาก ซ่ึงเรื่องท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

มากท่ีสุด คือการสามารถติดตอสํานักงานโครงการไดหลังเวลาทํางาน และปจจัยดานการสงเสริม

การตลาดโดยรวมมีระดับความสําคัญมาก โดยเรื่องท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุด

คือ เรื่องสวนลดราคาท่ีไดรับ 

 ณัฐพิมล ช่ืนดวง (2549) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือก

ซ้ือบานจัดสรรของลูกคาในอําเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม เก็บรวบรวมขอมูลจากลูกคาในการ

เลือกซ้ือบานจัดสรร ในอําเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม จํานวน 300 คน พบวา ในปจจัยทุกดาน 
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ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมในระดับนอยท้ังหมด โดยปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอ

การเลือกซ้ือบานของผูตอบแบบสอบถาม คือ ช่ือเสียงของโครงการ ระบบรักษาความปลอดภัย และ

ระบบสาธารณูปโภคของโครงการ ตามลําดับ สําหรับปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญในเรื่องการมีใบแสดงราคาบานพรอมท่ีดินชัดเจน รองลงมาคือ ราคาของบาน และราคา

ท่ีดิน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเรื่องความสามารถ

ติดตอไดสะดวก การจัดผังบริเวณโครงการ และความสะอาดของพื้นท่ีภายในหมูบานและปจจัย

ดานการสงเสริมการตลาดนั้น การโฆษณา ประชาสัมพันธตามส่ือตาง ๆ เปนเรื่องท่ีผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุด รองลงมาคือ มีพนักงานขายใหคําแนะนํา 

 วรเดช พรเบญจภักดิ์กุล (2552) ไดศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพยสินรอการขายประเภทอสังหาริมทรัพยท่ีอยูอาศัย ของบริษัทบริหารสินทรัพยกรุงเทพพาณิชย 

จํากัด ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เก็บรวบรวมขอมูลจากประชากรท่ี

สนใจมาติดตอซ้ือสินทรัพยรอการขาย (NPA) ประเภทอสังหาริมทรัพยท่ีอยูอาศัย ณ ศูนยแสดง 

และจําหนายทรัพย ของบริษัทบริหารสินทรัพย กรุงเทพพาณิชย จํากัด สํานักงานใหญ ในชวงเดือน

มกราคม ถึงเมษายน 2552 จํานวน 200 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอสวน

ประสมทางการตลาดดานตาง ๆ โดยรวมในระดับ มาก ท้ังในดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการ

สงเสริมการตลาด ซ่ึงดานราคามีคาเฉล่ียสูงสุด ในเรื่องราคาท่ีต่ํา อัตราดอกเบ้ีย และอัตราเงินดาวน 

ตามลําดับ สําหรับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดใน

เรือ่งส่ิงจูงใจ เชน ฟรีคาโอน ของแถม และบัตรกํานัลตาง ๆ และใหความสําคัญระดับมากในเรื่อง

บริการหลังการขาย ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ

มาก ในเรื่องการมี Website แสดงรายละเอียดขอมูลอยางครบถวน และการมีตัวแทนจําหนาย

กระจายอยูท่ัวไปทําใหงายตอการติดตอซ้ือขาย ตามลําดับ สําหรับปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ในเร่ืองสาธารณูปโภคท่ีครบครัน คุณภาพของวัสดุและ

การกอสราง และความหลากหลายของรูปแบบผลิตภัณฑ ตามลําดับ 

 


