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บทที่ 2 
แนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 2.1.1 ทฤษฎีอุปสงค  
 วันรักษม่ิงมณีนาคิน (2542) ไดอธิบายทฤษฎีอุปสงควา อุปสงค ( demand ) หมายถึงจํานวน
ตางๆของสินคาหรือบริการชนิดนั้นท่ีผูบริโภคตองการซ้ือในระยะเวลาหน่ึง ณ ระดับราคาตางๆ 
ของสินคาชนิดนั้น หรือ ณ ระดับรายไดตางๆ ของผูบริโภค หรือ ณ ระดับราคาตางๆ ของสินคา
ชนิดอ่ืนท่ีเกี่ยวของ ท้ังนี้จากนิยามดังกลาว อุปสงคท่ีมีตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งใน
ระยะเวลาใดเวลาหนึ่งจะข้ึนอยูกับปจจัยตางๆ หลายประการดวยกันดังนี้ 
  1.ราคาสินคาชนิดนั้น เมื่อราคาสินคาสูงข้ึนปริมาณซ้ือจะลดลง แตถาราคาสินคาลดลง
ปริมาณซ้ือจะมีมากข้ึน  
  2.ราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของ ความสัมพันธของปริมาณซ้ือนอกจากจะข้ึนอยูกับราคาสินคา
ชนิดนั้นแลว ยังข้ึนกับราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของดวย ซ่ึงแบงความสัมพันธสินคาไดเปน 2 ชนิด คือ 
   - สินคาท่ีใชทดแทนกัน(Substitution goods) เชน อิฐมวลเบา กับ อิฐบลอคไมแท กับ 
ไมเฌอราเปนตน การท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาชนิดใด มากนอยเพียงใดจะตองพิจารณาถึงราคาสินคา
อ่ืนท่ีเกี่ยวของดวย เม่ือราคาสินคาชนิดหนึ่งเพิ่มข้ึนจะทําใหปริมาณซ้ือสินคาอีกชนิดหนึ่งท่ีใช
ทดแทนกันไดเพิ่มข้ึนดวย แตถาราคาสินคาชนิดหนึ่งลดลง จะทําใหปริมาณซ้ือสินคาอีกชนิดหนึ่งท่ี
ใชทดแทนกันลดลงดวย ดังน้ันความสัมพันธของราคาและปริมาณซ้ือสินคาชนิดท่ีใชทดแทนกันจะ
เปนไปในทิศทางเดียวกัน 
   - สินคาท่ีใชประกอบกัน หรือใชรวมกัน (Complementary goods) เชน สังกะสีมุง
หลังคากับตะปูหมวกตอกสังกะสี กระเบ้ืองปูพื้นกับกาวปูกระเบ้ือง เปนตน ความสัมพันธของราคา
และปริมาณซ้ือสินคาตางชนิดท่ีใชประกอบกันจะเปนไปในทิศทางตรงขาม 
  3.รายไดของผูบริโภค เปนปจจัยสําคัญอยางหน่ึงในการกําหนดอุปสงค การพิจารณา
ความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการการซ้ือสินคาสามารถแบง
สินคาออกไดเปน 2 ประเภท คือ 
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   - สินคาปกติ (Normal goods) ปริมาณซ้ือสินคาปกติท่ัวไปมีความสัมพันธโดยตรงกับ
ระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือ ถาผูบริโภคมีรายไดมาก ความตองการซื้อสินคาปกติจะเพิ่มข้ึน 
แตถาผูบริโภคมีรายไดลดลง ความตองการซ้ือสินคาปกติจะลดลง 
   - สินคาดอยคุณภาพ (Inferior goods) สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพในสายตา
ผูบริโภคปริมาณซ้ือสินคาประเภทนี้จะมีความสัมพันธตรงขามกับระดับรายไดของผูบริโภค 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีรายไดเพิ่มข้ึน ความตองการในสินคาประเภทนี้จะลดลง แตถาผูบริโภคมี
รายไดลดลงจะมีอุปสงคในสินคานี้เพิ่มข้ึน สินคาเหลานี้ไดแก บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป เส้ือโหล สังกะสี
มุงหลังคา โถสุขภัณฑแบบตักราด เปนตน 
  4.รสนิยมของผูบริโภค โดยท่ัวไปจะมีลักษณะแตกตางกันตามอายุ อาชีพ ขนบธรรมเนียม
ประเพณี เปนตน โดยปกติรสนิยมในสินคาชนิดตางๆ จะเปล่ียนแปลงตามยุคและกาลเวลา รสนิยม
ของสินคาและบริการบางชนิดเปล่ียนแปลงไดงาย เปนตนถาสินคาชนิดใดอยูในสมัยนิยมอุปสงค
ในสินคานั้นจะเพิ่มข้ึน แตถาสินคาชนิดใดลาสมัยอุปสงคในสินคาชนิดนั้นจะลดลง 
  5.จํานวนประชากร โดยท่ัวไปเม่ือประชากรของสังคมหรือประเทศมีจํานวนมากข้ึน ความ
ตองการในสินคาและบริการจะเพิ่มมากขึ้นดวย แตประชากรท่ีเพ่ิมข้ึนนี้ จะตองมีอํานาจซ้ือเพิ่มข้ึน
ดวย จึงจะกอใหเกิดอุปสงคในสินคาเพิ่มข้ึน 
  6.การคาดคะเนราคาและปริมาณสินคาในอนาคต เปนปจจัยอยางหน่ึงท่ีทําใหอุปสงคใน
สินคาเปล่ียนแปลงไป เชน ผูบริโภคคาดวาปูนซีเมนตในอนาคตจะสูงข้ึน บริโภคจะซ้ือปูนซีเมนต
ในขณะน้ีเพ่ิมข้ึน อุปสงคในปูนซีเมนตในปจจุบันจึงเพ่ิมข้ึน ในทางตรงกันขาม ถาผูบริโภคคาดวา
ราคาปูนซีเมนตในอนาคตจะลดลง ผูบริโภคจะชะลอการซ้ือปูนซีเมนตไวกอน อุปสงคของ
ปูนซีเมนตในปจจุบันจึงลดลง 
  7.ฤดูกาล ความตองการซ้ือสินคาตางๆ ในแตละชวงเวลาจะแตกตางกันตามฤดูกาล เชน ใน
ฤดูรอนปริมาณความตองการเคร่ืองปรับอากาศจะเพ่ิมข้ึน ฤดูหนาวปริมาณความตองการเคร่ืองทํา
น้ําอุนจะมีมากข้ึน 
 
 2.1.2ทฤษฎีการลงทุน 
 ประพันธ เศวตนันท (2549) ไดอธิบาย การลงทุน ในความเขาใจทั่วไปมีความแตกตางไปจาก
ความเขาใจในดานเศรษฐศาสตร โดยเฉพาะการลงทุนทางการเงิน (financial investments) เชน การ
ซ้ือหุนหรือหลักทรัพยในตลาดหลักทรัพย ซ่ึงไมถือเปนการลงทุนทางเศรษฐศาสตร หรือการซ้ือ
ท่ีดินกักตุนไว ก็ไมใชการลงทุนในทางเศรษฐศาสตรเชนกัน ธุรกิจอสังหาริมทรัพยหลาย อาจเปน
การลงทุนหรือไมก็ได แลวแตรายละเอียดของแตละกรณี 
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  สําหรับการลงทุนในดานเศรษฐศาสตร (economic investment) ไดแก การซ้ือขายสินคา
ประเภททุน ท่ีเกิดข้ึนใหม ไมวาจะเปนโรงงาน บานท่ีอยูอาศัย อาคาร สํานักงาน เคร่ืองจักร 
เคร่ืองกล เคร่ืองมืออุปกรณตางๆ โดยการลงทุนในทางเศรษฐศาสตรแบงออกเปน 3 กลุม ไดแก 
  1.งานกอสรางท่ีเกิดข้ึนใหม (new structures) เชน สํานักงาน โรงงานผลิต โกดังเก็บสินคา 
โรงแรม รานคาปลีก และบานท่ีอยูอาศัย 
  2.เคร่ืองจักรและอุปกรณการผลิตท่ีผลิตข้ึนใหม (new machinery and equipment) รวมท้ัง
เคร่ืองมือ อุปกรณสํานักงาน  
  3.สินคาคงคลัง (inventories)  มีความหมายเปน 2 อยาง คือ วัตถุดิบท่ียังไมไดนํามาใชใน
กระบวนการผลิต และ สินคาท่ีผลิตออกมาแลวแตยังไมไดออกจําหนายในทองตลาด 
  การลงทุนเกิดข้ึนท้ังในภาครัฐบาลและภาคเอกชน การลงทุนของภาครัฐบาล (public 
investment) รัฐบาลสามารถควบคุมไดโดยตรง ข้ึนอยูกับนโยบายทางเศรษฐกิจของรัฐเปนสําคัญ 
แตในการลงทุนในภาคเอกชน (private investment) รัฐบาลไมอาจควบคุมไดโดยตรง มูลคาการ
ลงทุนของเอกชนจะมากหรือนอยข้ึนอยูกับแรงจูงใจในดานกําไร เชน เม่ือเกิดภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า 
การลงทุนของเอกชนมักตํ่าลงมาก ดังนั้นเพื่อใหเศรษฐกิจของประเทศเปนไปโดยราบร่ืน มี
เสถียรภาพ รัฐบาลอาจใชมาตรการทางการเงิน และมาตรการทางการคลัง เพื่อปรับระดับการลงทุน
ของเอกชนใหเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจในขณะนั้น  
  ในดานธุรกิจ ผูประกอบการสามารถแบงการลงทุนออกเปน 3 ประเภท ดังนี้ 
  1.การลงทุนเพื่อทดแทนสวนท่ีสึกหรอ (replacement investment) เพื่อรักษาปริมาณสินคา
ประเภททุน ใหอยูในระดับเดิม งบประมาณลงทุนในสวนนี้จะมากหรือนอยข้ึนอยูกับระดับการผลิต
สินคาเพื่อการอุปโภคบริโภคในปจจุบัน (นัยหนึ่งข้ึนกับรายได เพราะรายไดกําหนดระดับการ
อุปโภคบริโภค) การผลิตสินคาและบริการยอมทําใหปริมาณทุนเส่ือมสภาพไป เรียกวา เปนการสึก
หรอของสินคาประเภททุน ถาไมมีการซอมแซมสวนท่ีสึกหรอ ในท่ีสุดปริมาณสินคาประเภททุนก็
ตองมีมูลคานอยลงไปเร่ือยๆ และศักยภาพในการผลิตก็ลดลงตามไปดวย 
  2.การลงทุนโดยอิสระ (autonomous investment) คือ การลงทุนท่ีเปนอิสระจากการ
เปล่ียนแปลงของรายได อันเปนผลจาก (ก) การประดิษฐสินคาชนิดใหม หรือ (ข) เพราะผูบริโภค
เปล่ียนแปลงรูปแบบการบริโภค เชน สมัยกอนเคยบริโภคขาวราดแกง ปจจุบันเปลี่ยนไปบริโภค
อาหารฟาสตฟูด เปนตน หรือ (ค) เพราะผูประกอบการตองการเปล่ียนแปลงวิธีการผลิตสินคาและ
บริการใหมีประสิทธิภาพข้ึน เราจะเห็นวา งบประมาณเพื่อการลงทุนในสวนนี้เกิดจากความจําเปน
ในดานธุรกิจ โดยไมไดเกี่ยวของกับการเปล่ียนแปลงของรายไดของประชาชน 
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  3.การลงทุนโดยถูกจูงใจ (induced investment) คือ การลงทุนท่ีเกิดจากการเปล่ียนแปลง
ระดับการบริโภคหรือรายได เปนความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน หมายความวา เม่ือผูบริโภคมี
รายไดสูงข้ึนยอมบริโภคเพิ่มข้ึน แตเนื่องจากการบริโภคสวนใหญถูกกําหนดโดยรายได จึงสรุปได
วา การลงทุนโดยจูงใจเกิดข้ึนจากการเปล่ียนแปลงระดับรายไดนั่นเอง 
  นอกจากนี้ ระดับการลงทุนยังถูกกําหนดดวยปจจัยท่ีสําคัญ ไดแก 
  1.การเปล่ียนแปลงอุปสงคตอการบริโภค (change in consumer demand) อุปสงคตอการ
บริโภคเพ่ิมสูงข้ึนเทาไร ความจําเปนในการเพิ่มความสามารถในการผลิตยอมสูงข้ึนเพียงนั้น ปจจัย
กําหนดการลงทุนทางธุรกิจไมไดเปนผลจากระดับการบริโภค แตเปนผลจากการเปล่ียนแปลงการ
บริโภค ดังนั้นแมวาอุปสงคตอการบริโภคจะอยูในระดับสูง แตถาการเปล่ียนแปลงคงท่ี การลงทุน
ยอมไมเกิดข้ึน ตรงกันขามอุปสงคตอการบริโภคอยูในระดับตํ่า แตมีการเปล่ียนแปลงในอัตราสูง 
การลงทุนจึงเพิ่มข้ึน แตการบริโภคข้ึนกับรายได การเปล่ียนแปลงของรายไดจึงทําใหการลงทุน
เปล่ียนแปลง ถาประชาชนมีรายไดสูงข้ึน หนวยผลิตจะขายสินคาและบริการไดเพิ่มมากข้ึน จึง
กระตุนใหมีการลงทุนมากข้ึนตามไปดวย 
  2.อัตราดอกเบ้ีย (rate of interest) เงินทุนซ่ึงหนวยธุรกิจใชในการลงทุน ไดมาจากการกูยืม
หรือไดมาจากกําไรสะสมของหนวยผลิตเอง กรณีกูยืมเงินทุนมาจากภายนอก ตนทุนของการกูยืม 
เรียกวา อัตราดอกเบ้ียซ่ึงหนวยผลิตตองจายใหแกผูใหกู ซ่ึงสวนใหญคือธนาคารพาณิชย แตถาได
เงินทุนมาจากกําไรสะสมภายในหนวยผลิตเอง ตนทุนของเงินทุนภายในดังกลาว เรียกวา “อัตรา
ดอกเบ้ียท่ีเสียไป” (forgone interest) หมายถึง คาเสียโอกาส (opportunity cost) ท่ีจะไดรับ
ผลตอบแทนเปนดอกเบี้ย ถาไดนําเงินทุนจํานวนนี้ไปฝากธนาคาร หรือนําเงินไปใหคนอ่ืนกูแทน 
สรุปก็คือ ไมวาจะเปนเงินทุนภายนอกหรือเงินทุนภายในหนวยผลิต เราตองใชอัตราดอกเบ้ียเปน
ตนทุนของการลงทุนทุกคร้ัง 
  3.การเปล่ียนแปลงในดานเทคโนโลยีและผลิตภัณฑใหม การเปล่ียนแปลงในดาน
เทคโนโลยีท่ีเกี่ยวของกับการผลิต ทําใหสินคาประเภททุนท่ีใชอยูประจํากลายเปนอุปกรณลาสมัย
ไมวาอุปกรณนั้นๆจะมีสภาพใหมเพียงใดก็ตาม หนวยผลิตอาจจะตองตัดสินใจเปล่ียนแปลงวิธีการ
ผลิตเสียใหมเพื่อใหตนทุนการผลิตลดตํ่าลง และสินคามีคุณภาพดีข้ึน ดังนั้นเม่ือมีการเปล่ียนแปลง
ในดานเทคโนโลยีท่ีเกี่ยวของกับการผลิต การลงทุนจะสูงข้ึน เชน การที่เคร่ืองคอมพิวเตอรมีราคา
ถูกลงไปอยางรวดเร็ว โดยท่ีประสิทธิภาพการใชงานสูงข้ึนกวาเดิมหลายเทา หรือโปรแกรม
คอมพิวเตอรจําเปนตองใชกับคอมพิวเตอรรุนใหม เปนตน การเสนอผลิตภัณฑใหมในทองตลาดมี
สวนกระตุนใหนักลงทุนต่ืนตัวมาก ทําใหการลงทุนสูงข้ึนเชนกัน 
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  4.นโยบายของรัฐบาล นโยบายดานเศรษฐกิจของรัฐบาลมีผลกระทบตอการลงทุนของ
เอกชน ทําใหการลงทุนเพิ่มมากข้ึน หรือทําใหการลงทุนลดนอยลง เชน การใหสิทธิพิเศษดานภาษี
ตางๆ การขจัดความไมคลองตัวในการบริหารราชการ การผอนผันการใชกฎหรือระเบียบบาง
ประการ และท่ีสําคัญ ไดแก บรรยากาศในดานการลงทุน ความม่ันคงในทางการเมือง ศรัทธาในตัว
ผูนํา หรือคณะรัฐมนตรี เปนตน 
 
 2.1.3แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาด (marketing mix) คือกลุมของเคร่ืองมือและเทคนิคทางการตลาดท่ี
กิจการสามารถควบคุมได ซ่ึงนักการตลาดจะตองกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาดใหมี
ความสอดคลองกัน เพื่อผลิตสินคาหรือบริการท่ีจะสามารถตอบสนองความตองการของตลาด
เปาหมาย โดยสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑราคา ชองทางการจัดจําหนาย การ
สงเสริมการตลาด ผูมีสวนเกี่ยวของหรือบุคลากร การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการการใหบริการ (Kotler and Armstrong, 1999)  
  1.ผลิตภัณฑ (Product) คือ ท้ังสินคาท่ีจับตองไดและบริการ ท่ีจะตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค ผูผลิตจะตองมีการพัฒนาสินคาท่ีมีอยูและสรางสรรคสินคาใหมอยางตอเนื่อง เพื่อ
สนองความตองการของผูบริโภค ส่ิงท่ีนักการตลาดตองคํานึงถึงคือ คุณคาของผูบริโภค (Customer 
Value) ซ่ึงหมายถึงการเปรียบเทียบของผูบริโภคระหวางคุณคาหรืออรรถประโยชนและความพึง
พอใจท่ีไดรับจากผลิตภัณฑ กับ ตนทุนในการไดผลิตภัณฑนั้นมา  
  2.ราคา (Price) คือ คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงินเปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาในการ
แลกเปล่ียนสินคาและบริการในรูปของเงินตรา ราคาจึงเปนตนทุนในการใชบริการของลูกคาท่ีจะทํา
การเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑ ถาคุณคาของผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคคาด
วาจะไดรับสูงกวาราคาแลว ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ  
  3.ชองทางการจัดจําหนาย (Place) คือ การสงมอบสินคาหรือบริการจากผูผลิตไปสูผูบริโภค 
นักการตลาดตองคิดหาวิธีท่ีมีประสิทธิภาพในการกระจายสินคา โดยจะตองคํานึงถึงเร่ืองเวลา 
สถานท่ี วิธีการจัดสง คนกลางทางการตลาด และความสะดวกสบายของผูบริโภค เพื่อหาทาง
ตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดมากท่ีสุด ชองทางการจัดจําหนายสามารถแบงไดเปนหลาย
ระดับ ดังนี้ 
   - ชองทางการจัดจําหนายโดยตรง (Direct Channel) คือ ชองทางท่ีผูผลิตสินคาติดตอ
โดยตรงกับลูกคา โดยไมผานคนกลาง 
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   - ชองทางการจัดจําหนายหน่ึงระดับ (One-Level Channel) คือ ชองทางการจัดจําหนาย
ท่ีมีการสงผานสินคาจากผูผลิตไปยังคนกลางแลวจึงถึงมือผูบริโภค 
   - ชองทางการจัดจําหนายสองระดับ (Two-Level Channel) คือ ชองทางการจัดจําหนาย
ท่ีมีการสงผานสินคาจากผูผลิตไปยังคนกลางทางการตลาด 2 ระดับแลวจึงถึงมือผูบริโภค 
  4.การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การติดตอส่ือสารระหวางผูจัดจําหนายและตลาด
เปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑโดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและเกิด
พฤติกรรมการซ้ือท่ีเร็วข้ึน การสงเสริมการตลาดประกอบดวย  4 วิธี ซ่ึงเรียกวาสวนประสมการ
สงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ซ่ึงประกอบดวย 
   - การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคลเปนส่ือกลาง แตจะ
เปนการเสนอความคิดผานส่ือหรือไมผานส่ือก็ได โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือโนมนาวผูบริโภคจํานวน
มากใหสนใจซ้ือสินคา 
   - ขายโดยใชบุคคล (Personal selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา
ระหวางผูขายและลูกคาผูมีอํานาจซ้ือ โดยมีตัวแทนขายเปนผูชักจูงลูกคาใหซ้ือสินคา 
   - การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกลุมกิจกรรมหรือวิธีการที่ทําข้ึนเพื่อ
ดึงดูดใจลูกคาใหเกิดความตองการซ้ือ การสงเสริมการขายท่ีไดรับความนิยม เชน การคืนเงิน ของ
แถม สินคาตัวอยาง 
   - การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนกิจกรรมท่ีทําข้ึนโดยมีเปาหมายเพื่อสราง
หรือรักษาไวซ่ึงภาพพจนและช่ือเสียงขององคกร เพื่อใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดีตอองคกร 
  5.ผูมีสวนเก่ียวของหรือบุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees) คุณภาพในการ
บริการตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับ
ลูกคาไดอยางแตกตางและเหนือคูแขงในการทําธุรกิจ เปนความสัมพันธระหวางพนักงานใหบริการ
และผูใชบริการตางๆ ขององคกรพนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองตอ
ลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหาและสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 
  6.การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เปน
การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคาโดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวมท้ัง
ทางดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคาเชน สภาพแวดลอมของ
สถานท่ีใหบริการ การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพื้นท่ีในอาคาร และลักษณะทาง
กายภาพอ่ืนๆท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจน
ดวย 
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  7.กระบวนการการใหบริการ (Process) เปนข้ันตอนการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพการ
บริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจ  ลูกคาจะพิจารณาในสองดานคือความซับซอน 
(Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดานความซับซอนจะตองพิจารณาถึงข้ันตอน
และความตอเนื่องของงานในกระบวนการใหบริการ  
  ในการศึกษาน้ี จะทําการศึกษาภายใตแนวคิดสวนประสมการตลาดเพียง 5 ปจจัยดวยกัน 
โดยรวมปจจัยดานผูมีสวนเกี่ยวของหรือบุคลากรเขากับปจจัยดานกระบวนการการใหบริการ และ
รวมปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพเขากับปจจัยดานผลิตภัณฑ ดังนั้น แนวคิด
สวนประสมการตลาดท่ีจะใชในการศึกษานี้ จะประกอบไปดวย สวนประสมการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานการใหบริการ 

 
2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
  สถาพร  ศรประสิทธ์ิ (2544)ทําการศึกษาความตองการซ้ือบานจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม  
โดยทําการศึกษาเฉพาะผูท่ีมีความตองการซ้ือบานจัดสรรท้ังท่ีมีบานเปนของตนเองแลวแตยัง
ตองการซ้ือเพิ่มและผูท่ียังไมมีบานเปนของตนเอง โดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 306 ราย ผล
การศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 31-35 ป สถานภาพสมรส  ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี อาชีพรับจางเอกชน รายได 10,000-20,000 บาทตอเดือน ความตองการ
เบ้ืองตนในการซ้ือบานจัดสรรพบวา ตองการบานเดี่ยว 2 ช้ัน ราคา 1,000,000-1,500,000 บาท เนื้อท่ี 
51-60 ตารางวา อยูบนทําเลถนนเชียงใหม-แมโจ และผอนไมเกิน 10,000 บาทตอเดือน ปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับมากท่ีสุดไดแก ราคาของบาน ทําเลท่ีตั้งของโครงการ และ
สภาพแวดลอมและระบบสาธารณูปโภคของโครงการ สวนสาเหตุการชะลอการตัดสินใจซ้ือท่ีพบ
มากท่ีสุดคือ ไมมีบานจัดสรรที่ตรงตามความตองการในทําเลท่ีตั้งท่ีตองการ ยังไมมีเงินเก็บออม
สําหรับดาวนเพียงพอ และกําลังเปรียบเทียบกับการสรางบานบนท่ีดินของตนเองโดยวาจาง
ผูรับเหมา 
  ผกาแกว   จิตรักษ (2549) ทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความตองการซ้ือบานจัดสรรใน
จังหวัดนนทบุรีโดยใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากผูซ้ือบานจัดสรร 400ตัวอยางใน 20 โครงการผล
การศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 26 - 35 ป สถานภาพโสด การศึกษา
ปริญญาตรี อาชีพรับจางเอกชน และรายไดนอยกวา 25,000 บาทตอเดือน ในสวนของพฤติกรรม
การซ้ือบานจัดสรร สวนใหญเปนบานเดี่ยว เนื้อท่ี 50-100 ตารางวา ราคา 500,000-1,000,000 บาท 
ในดานปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรซ่ึงไดแก ทําเลที่ตั้งโครงการราคาขายท่ีเหมาะสม
กับคุณภาพความสะดวกในการซ้ือหรือสถานท่ีขายและการใหบริการท้ังกอนและหลังการขายท่ีดีจะ
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มีผลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดสวนปจจัยท่ีมีผลรองลงมา คือ ระบบสาธารณูปโภค ราคาขายถูก
กวาโครงการอ่ืน บริการจองลวงหนา และ การมีบานตัวอยางใหชมกอนตัดสินใจ 
  รุงลาวัลย   คําปน (2550)ทําการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือบานในโครงการบานจัดสรร
ในจังหวัดเชียงใหมโดยการสัมภาษณจากกลุมตัวอยางจํานวน 250 ราย แยกเปนชาวไทยจํานวน 150 
รายและชาวตางชาติจํานวน 100 ราย  ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางชาวไทยสวนใหญเปนเพศ
หญิง อายุ 30 - 40 ป สถานภาพสมรส การศึกษาปริญญาตรี อาชีพขาราชการหรือพนักงาน
รัฐวิสาหกิจ รายไดตอเดือน 10,000-20,000 บาท พฤติกรรมการเลือกซ้ือบานจัดสรรพบวา สวนใหญ
เปนบาน 2 ช้ันขนาดที่ดิน 50-100 ตารางวา ราคาบานพรอมท่ีดินระหวาง 2-3 ลานบาท ปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือบานจัดสรรท่ีสุดไดแก  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ การมีสํานักงาน
ขายใหบริการหลายแหง การมีบานตัวอยางใหชมกอนตัดสินใจ และผูประกอบการและพนักงานมี
ความเต็มใจในการใหบริการและชวยเหลือ สวนกลุมกลุมตัวอยางชาวตางชาติสวนใหญมีสัญชาติ
อังกฤษ เปนเพศชาย อายุ 50 ปข้ึนไป สมรสกับคนไทย การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพนักธุรกิจ 
และมีรายไดมากกวา 50,000 บาทตอเดือน พฤติกรรมการเลือกซ้ือบานจัดสรรพบวา เปนบาน 2 ช้ัน 
ขนาดท่ีดิน 100-150 ตารางวา ราคาบานพรอมท่ีดินระหวาง 3-4 ลานบาท ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือบานจัดสรรท่ีสุด ไดแก เง่ือนไขการจายเงินท่ีสะดวกตอการซ้ือ การมีสํานักงาน
ขายใหบริการหลายแหง  การมีบริการท้ังกอนและหลังการขายท่ีดี   และพนักงานมีความ
กระตือรือรนในการทํางาน 
  จําลอง   วงศศิริอํานวย (2551)ทําการศึกษาความพึงพอใจของลูกคาในบานสรางเสร็จกอน
ขาย โดยเนนศึกษาโครงการ แลนด แอนด เฮาส ในจังหวัดเชียงใหม มีกลุมตัวอยางคือผูซ้ือบาน
สรางเสร็จกอนขายจํานวน 184 รายผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางเปนเพศชายและหญิงใกลเคียง
กัน สวนใหญมีสถานภาพสมรส อายุ 31 - 35 ป การศึกษาปริญญาตรี อาชีพเจาของกิจการ รายไดตอ
เดือน 20,000 - 30,000 บาท ในดานปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  ช่ือเสียงของบริษัททําเลที่ตั้ง
ของโครงการความพรอมของบานสรางเสร็จกอนขายท่ีสามารถเขาอยูไดทันทีราคาบานพรอมท่ีดิน
ท่ีเหมาะสมเง่ือนไขในการขายอัตราดอกเบี้ยแนวโนมของวัสดุกอสรางท่ีมีแนวโนมสูงข้ึน และการ
ใหขอมูลของพนักงานขาย มีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานสรางเสร็จกอนขายมาก ความพึงพอใจใน
ภาพรวมของโครงการบานสรางเสร็จกอนขายพบวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจใน
ทําเลที่ตั้งของโครงการการออกแบบผังโครงการและระบบรักษาความปลอดภัยในระดับสูง 
  วรลักษณ   ศิริจันทรพงค(2553) ทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือบานเพ่ืออยู
อาศัยในจังหวัดเชียงใหมโดยแยกศึกษาผูบริโภคท่ีซ้ือบานจัดสรรและใชบริการผูรับเหมาในชวงป 
2548-2553  จําแนกเปนผูท่ีซ้ือบานจัดสรรและใชบริการผูรับเหมาอยางละ 100 ราย ผลการศึกษา
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พบวา กลุมตัวอยางท่ีซ้ือบานจัดสรรสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 31-40 ป สมรสแลว ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียของครอบครัวตอเดือนคือ 20,001-30,000 บาท 
และมีภูมิลําเนาอยูตางจังหวัด ในดานปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรร ทําเลที่ตั้งของ
โครงการราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  สํานักงานขายมีความสะดวกในการติดตอ และผูประกอบการ
และพนักงานมีความเต็มใจในการบริการและชวยเหลือ มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ
มาก สวนพฤติกรรมในการซ้ือบานจัดสรร พบวา สวนใหญเปนบาน 2 ช้ัน มีเนื้อท่ี 50-100 ตารางวา 
ราคา 1,000,000-3,000,000 บาท ซ้ือโดยการกูผานธนาคารท่ีติดตอเอง โดยมีระยะเวลาผอน 20-30 ป 
ผอนเดือนละ 10,000-20,000 บาท 
  สวนกลุมตัวอยางท่ีใชบริการสรางบานจากผูรับเหมา สวนใหญเปนเพศชาย อายุ 31-40 ป 
สมรสแลว ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ  รายไดเฉล่ียของ
ครอบครัวตอเดือนคือ 10,001-20,000 บาท และมีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดเชียงใหม  ปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ในการตัดสินใจสรางบานในระดับสูง ไดแก แบบบานท่ีตรงกับความตองการ คาใชจายในการ
กอสรางท่ีเหมาะสมกับความตองการ ความสะดวกในการติดตอกับผูรับเหมา และการรับประกัน
ผลงาน  ในดานพฤติกรรมในการสรางบานโดยจางผูรับเหมา พบวา สวนใหญเปนบานเดี่ยว 2 ช้ัน มี
เนื้อท่ี 50-100 ตารางวา ราคา 500,000-1,000,000 บาท กูผานธนาคารอาคารสงเคราะหและธนาคาร
ออมสินอยางละเทากัน มีระยะเวลาผอนชําระ 21-30 ป โดยผอนไมเกิน 10,000 บาทตอเดือน  
นอกจากนั้นยังพบวาผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะซ้ือบานจากโครงการจัดสรรมากข้ึนถาผูบริโภคมี
อาชีพท่ีมีรายไดประจํามีรายไดเฉล่ียของครอบครัวสูงข้ึนและไมมีท่ีดินในจังหวัดเชียงใหม  

 


