
บทที่ 2 
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 ในบทนี้จะกลาวถึงทฤษฎี แนวคิดที่เกี่ยวกับสวนประสมการตลาดบริการ ประเภทของ
ทําเลที่ตั้ง การเลือกทําเลที่ตั้ง และการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
ทฤษฎีและแนวคิด 

แนวคิดสวนประสมการตลาดบริการ (ศิริวรรณ   เสรีรัตน และคณะ, 2546: 434) 
 สวนประสมทางการตลาด(Marketing mix) สําหรับธุรกิจบริการ จะเปนตัวแปรทาง
การตลาดที่นักการตลาดจะนํามาใชรวมกัน เพื่อสามารถที่จะตอบสนองความตองการของกลุมลูกคา
เปาหมายไดอยางเหมาะสม ซ่ึงตัวแปรที่ประกอบกันเปนสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ
บริการจะประกอบไปดวย  

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ผลิตภัณฑของธุรกิจบริการ ไดแก บริการที่เสนอเพื่อ
สนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ซ่ึงครอบคลุมทุกส่ิงทุกอยางของตัวสินคาและสิ่งที่
จัดเตรียมไวบริการลูกคา เนื่องจากลูกคาไมไดตองการเพียงตัวสินคาและบริการเทานั้น แตยัง
ตองการประโยชนหรือคุณคาอื่นที่จะไดรับจากการซื้อสินคาและบริการของธุรกิจบริการดวย 
องคประกอบผลิตภัณฑประกอบดวย 

 1.1 ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึงประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑที่
เตรียมไวใหกับผูบริโภคไดรับโดยตรง ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของลูกคาได  

 1.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic 
Product) หมายถึง ลักษณะผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสามารถรับรูได  

 1.3 ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและ
เงื่อนไขที่ผู ซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑ 
ที่คาดหวังจะคํานึงถึงความพอใจของลูกคาเปนหลัก 

 1.4 ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติม หรือ
บริการที่ ผู ซ้ือจะได รับควบคูกับการซื้อสินคาประกอบดวย  บริการกอนและหลังการขาย
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 1.5 ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑใหมที่มีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 

2.  ปจจัยดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑ ในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ
ลูกคา ผูบริโภค จะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑ กับราคาผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา
ลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

2.1 คุณคาที่รับรู ในสายตาของผูบริโภค ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคา
ในคุณคาผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น  

2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
2.3 ภาวการณแขงขัน  
2.4 ปจจัยอื่นๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ นโยบายรัฐบาล 

3. ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย(Place)  ดานสถานที่ใหบริการในสวนแรก คือ การเลือก
ทําเลที่ตั้ง (Location) การเลือกทําเลที่ตั้งของธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการ
ที่ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลที่ตั้งที่เลือก
เปนตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคที่จะเขามาใชบริการ ดังนั้นสถานที่ใหบริการตองสามารถ
ครอบคลุมพื้นที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุด และคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของคูแขงขันดวย 
โดยความสําคัญของทําเลที่ตั้งจะมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแตละ
ประเภท 

4. ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด(Promotion)  เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูซ้ือกับผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย
ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน  เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจ
เลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสม
ประสานกัน (Integrated Marketing Communication – IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
ลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ  
มีดังนี้ 

4.1 การโฆษณา  (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการคือผูผลิตหรือผู
จําหนายสินคา กับกลุมผูรับขาวสารจํานวนมาก ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบการแจงขาวสาร การจูงใจ
ใหเกิดความตองการ หรือการเตือนความทรงจํา 
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 4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนรูปแบบการติดตอส่ือสาร
จากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรียกไดวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล  
ผูสงขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ  

-  กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy)   
-  การจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management) 

 4.3 การสงเสริมการขาย  (Sales Promotion) เปนเครื่องมือระยะสั้นเพื่อกระตุนการ
ตอบสนองใหเร็วขึ้น เปนงานที่เกี่ยวของกับการสราง การนําไปใช และการเผยแพรวัสดุและเทคนิค
ตางๆ โดยใชเสริมกับการโฆษณา และชวยเสริมการขาย การสงเสริมการขายอาจจะทําโดยวิธีทาง
ไปรษณีย แคตตาล็อค ส่ิงพิมพจากบริษัทผูผลิต การจัดแสดงสินคา การแขงขันการขาย และ
เครื่องมือขายอื่นๆ โดยมีจุดมุงหมาย คือ เพิ่มความพยายามในการขายของพนักงานขาย ผูจําหนาย 
ใหขายผลิตภัณฑ และเพื่อใหลูกคาตองการซื้อผลิตภัณฑยี่หอนั้นทําใหการขายโดยใชพนักงานขาย
และการโฆษณาสามารถไปไดอยางดี เพราะการสงเสริมการขายเปนการใหส่ิงจูงใจเปนพิเศษ 

 4.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา บริการ หรือนโยบายบริษัท โดยผานสื่อซ่ึงอาจไมตองมีการ
จายเงินหรือจายเงินก็ได การใหขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

 สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารเพื่อสรางทัศนคติที่
ดีตอองคการหรือผลิตภัณฑ เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีกับชุมชนตางๆ หรือเผยแพรขาวสารที่ดี  
การสรางภาพพจนที่ดี โดยการสรางเหตุการณหรือเร่ืองราวที่ดี 

 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือ หมายถึงการวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรง กับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวยการขายตรงทาง
โทรศัพท โดยใชจดหมาย แคตตาลอค ทางโทรทัศน วิทยุหรือ หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคา 
มีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 

5. ปจจัยทางดานบุคลากร (People) คุณภาพในการบริการตองอาศัยการคัดเลือก  
การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน 
พนักงานตองมีความสามารถ  มีทัศนคติที่ดี  สามารถตอบสนองตอลูกคา  มีความคิดริเ ร่ิม  
มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 
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6. ปจจัยทางดานกระบวนการใหบริการ (Process) เปนขั้นตอนในการใหบริการเพื่อสง
มอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา จะพิจารณาใน 2 ดาน คือ
ความซับซอน (Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดานของความซับซอนจะตอง
พิจารณาถึง ขั้นตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็วใน 
การติดตอ สวนในดานความหลากหลายตองพิจารณาถึงความมีอิสระ ความยืดหยุน ความสามารถที่
จะเปลี่ยนแปลงขั้นตอนหรือลําดับการทํางานได  

7. ปจจัยทางดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ไดแก สภาพแวดลอมของ
สถานที่ใหบริการ การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพื้นที่ในอาคาร และลักษณะ 
ทางกายภาพอื่นๆ ที่สามารถดึงดูดใจลูกคาไดและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการไดอยาง
ชัดเจนดวย 
 

การเลือกทําเลที่ตั้ง (จิราภา   พึ่งบางกรวย. 2542: 10) 
การเลือกทําเลที่ตั้ง ผูประกอบการตองพิจารณาถึงประเภทของธุรกิจที่กิจการดําเนินอยูวา

เปนธุรกิจประเภทใด ตองการทําเลที่ตั้งชนิดใด ประเภทของธุรกิจที่แตกตางกันจะตองการทําเลที่ตั้ง
ที่แตกตางกัน เมื่อกิจการกําหนดประเภทของธุรกิจแลว จึงจะมาทําการเลือกในเรื่องทําเลที่ตั้ง 
ประกอบดวย 3 ขั้นตอน คือ   

1) การเลือกจังหวัด  มีปจจัยตางๆ ในการเลือก ดังตอไปนี้  
- การวิเคราะหยานการคาตางๆ ในจังหวัดนั้น  
- ดัชนีความสามารถในการซื้อ 
- ดัชนีการอิ่มตัวของธุรกิจคาปลีก 
- ขนาด ลักษณะ และแนวโนมของประชากร 
- ความมั่นคงทางเศรษฐกิจและโอกาสเจริญเติบโตของชุมชน 
- บริการตางๆ ที่มีอยูในพื้นที่นั้น 
- การแขงขัน 
- สภาพของตลาดแรงงาน และคาแรงขั้นต่ํา 

2) การเลือกยานการคา  มีปจจัยที่ใชเลือก ดังตอไปนี้ 
 - ทําเลของตลาดที่เปนเปาหมาย 
 - อุปสรรคทางดานกายภาพและจิตใจ 
 - ประเภทของทําเลที่ตั้ง 
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3) การเลือกจุดที่ตั้งรานคา มีปจจัยที่ใชในการเลือก ดังตอไปนี้ 
 - ประวัติ ขนาดและรูปรางพื้นที่ 
 - ขนาดของที่จอดรถ 
 - การสัญจรไปมาของคนและรถ และการคมนาคมขนสง 
 - สภาพแวดลอมใกลเคียง 
 - คาใชจายสําหรับทําเลที่ตั้ง 
 - การซื้อหรือการเชา 
 - ความสามารถในการเขาถึงทําเลที่ตั้ง 
 - ความสามารถในการมองเห็นทําเลที่ตั้ง 
 

ประเภทของทําเลที่ตั้ง (Bolen, 1982: 102) มี 6 ประเภท ดังนี้ 
1) ที่ตั้งบริเวณศูนยการคา ( Shopping Center) เปนแหลงรวมของรานคาปลีกที่มีลูกคาผาน

ไปมา รวมทั้งเขามาใชบริการเปนจํานวนมาก การคมนาคมขนสงสะดวกมีที่จอดรถกวางขวาง มีการ
ตกแตงทันสมัย ในบริเวณศูนยการคาจะประกอบดวยรานคาปลีกแตละประเภทหลายรานเพื่อดึงดูด
ลูกคา 

2) ที่ตั้งบริเวณยานธุรกิจใจกลางเมือง  (Central Business District: CBD) เปนแหลงรวม
ของรานคาปลีกยานใจกลางเมือง ประกอบดวยรานคาปลีกสินคาอุปโภคบริโภค และบริการ
มากมายหลายประเภท ซ่ึงถาใจกลางเมืองนั้นเปนยานที่เจริญแลวทําใหที่ดินมีราคาสูงมาก 

3) รานคาที่ตั้งเปนกลุม   (Store Cluster) กลุมรานคาประเภทตางๆ ตั้งอยูเพื่อสนองความ
ตองการของผูอยูอาศัยบริเวณนั้น รานคาในกลุมประกอบดวย รานสะดวกซื้อ รานเสริมสวย  
รานขายยา รานซักรีด รานขายหนังสือ และรานที่ใหบริการซอมแซมตางๆ  

4) รานคาที่ตั้งบนถนนสายเดียวกัน  (String Street Location) รานคาตั้งเรียงรายอยูบนถนน
สายเดียวกัน อาศัยที่จอดรถบริเวณหนารานคา สามารถแบงตามประเภทของถนนไดอีก 3 ประเภท
ดังนี้ 
 - รานคาตามถนนหลวง 
 - รานคาตามถนนสายสําคัญ 
 - รานคาตามถนนชานเมือง 
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5) รานคาที่ตั้งโดยอิสระ  (Free – Standing Location) รานคาปลีกที่ตั้งอยูโดยอิสระ มิได
ตั้งอยูในศูนยการคาทําใหมีอํานาจในการจัดรานไดอยางเต็มที่ ไมตองมีสัญญาผูกมัดกับผูใด 
สามารถตกแตงรานคาและจัดวางสินคาใหมีเอกลักษณของตนเองได รานคาที่ตั้งโดยอิสระเชนนี้ 
ตองมีความแตกตางจากรานอื่นอยางชัดเจน เพื่อเปนจุดที่ดึงดูดลูกคาใหเขามายังรานคา  

6) รานคาที่ตั้งแยกจากรานอื่น (Isolate Store Location) รานคาปลีกที่ตั้งอยูอยางอิสระ  
บนแตละดานของถนนใหญ ที่มีสภาพของถนนที่ดี มีคาเชาถูก อยูหางไกลจากรานคาอื่นทําใหมีการ
แขงขันต่ํา มีความยืดหยุนในดานตางๆ สูง สามารถใชประโยชนจากที่ดินเปนผืนใหญได และ
มองเห็นรานคาไดอยางชัดเจนจากถนน รวมทั้งจัดการเรื่องที่จอดรถไดอยางมีประสิทธิภาพ รานคา
ชนิดนี้ตองจะตองมีการจัดการกอสรางตัวอาคาร และระบบรักษาความปลอดภัยของรานเองเหมาะ
กับรานคาแบบ  One-Stop Shopping ที่ลูกคาสามารถเลือกซื้อสินคาไดครบกับความตองการได 
ในสถานที่เดียว 

 
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

ถกล นิยมไทย (พันธุทิพยจิ๊กซอวใหญ คุมกลไกราคาสินคาไอทีเชียงใหม, 2547: ออนไลน) 
ผูจัดการฝายการตลาด สวนไอที บริษัทโตชิบา ประเทศไทย จํากัด ไดกลาววา ธุรกิจขายพื้นที่
สําหรับสินคาไอทีนั้นมีการแขงขันสูง เนื่องจากมีสถานที่สําหรับขายสินคาไอทีมากถึง 5 แหง 
ถึงแมวาตลาดในเชียงใหมจะมีขนาดใหญที่อันดับที่ 2 ของประเทศไทยรองจากกรุงเทพฯ แตตลาด
เชียงใหมยังมียอดขายนอยกวากรุงเทพฯ มาก  

ยุทธพงษ   ชุมศรี (2547: สัมภาษณ) กรรมการบริหาร บริษัท เอ็น คอมพิวเตอร จํากัด กลาว
วา การเชาพื้นที่ภายในศูนยคอมพิวเตอรจะสามารถสรางชองทางการจัดจําหนายไดดีกวา เพราะ
ลูกคาเปนผูเดินเขามาหาและยังเปนการลดตนทุนดานอสังหาริมทรัพยอีกดวย 
 จิราภา   พึ่งบางกรวย (2542)  รายงานการคนควาอิสระเรื่อง “การศึกษาเปรียบเทียบปจจัย
ในการเลือกทําเลที่ตั้งของรานคาปลีกแบบซูเปอรเซนเตอรในภาคเหนือ: กรณีศึกษาโลตัสซุปเปอร
เซนเตอรและบิ๊กซีซูเปอรเซนเตอร” สรุปวา ผลการศึกษาเปรียบเทียบทั้งโลตัสซุปเปอรเซนเตอร
และบิ๊กซีซูเปอรเซนเตอรมีทําเลที่ตั้งแบบแยกจากรานอื่น มีขั้นตอนและปจจัยในการเลือกทําเลที่ตั้ง
เหมือนกันและสอดคลองกับทฤษฎี ซ่ึงประกอบดวย การเลือกจังหวัด การเลือกยานการคา และ 
การเลือกจุดที่ตั้งรานคา เพียงแตมีขอพิจารณาในรายละเอียดที่แตกตางกัน 

บทสรุปผูบริหารของบริษัทศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด เร่ืองศูนยการคาไอที (ศูนยวิจัย 
กสิกรไทย, 2547: ออนไลน) แสดงไววา เกมการแขงขันของหางสรรพสินคาและศูนยการคาที่
จําหนายเครื่องใชสํานักงานอัตโนมัตินับวันจะทวีความรุนแรงยิ่งขึ้น เจาของหางสรรพสินคาและ
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ศูนยการคารายใหมจะตองมีส่ิงดึงดูดใจใหผูประกอบการจําหนายเครื่องใชสํานักงานอัตโนมัติหัน
มาขยายบริการเขามาเชาพื้นที่ของตนใหมากที่สุด ดวยการเนนจุดขายที่เดนชัดของตัวสถานที่เอง  
ใหมากขึ้น ไมวาจะเปน การคมนาคมและสถานที่จอดรถสะดวก ทําเลที่ตั้งตองอยูใกลแหลงชุมชน
แมจะอยูชานเมืองก็ตาม ทั้งนี้เพื่ออํานวยความสะดวกใหกับลูกคาชานเมืองไมตองแยงกันเบียดเสียด
เขามาใชบริการหางสรรพสินคาหรือศูนยการคาในเมือง มีสาธารณูปโภคครบครัน มีความทันสมัย 
เปนตน นอกจากนี้ในสวนของตัวผูจําหนายเองก็จะตองมีสินคาที่หลากหลาย ไฮเทคทันยุคทันสมัย 
มีบริการกอนและหลังการขายที่ดี ภาพลักษณที่เดนชัดดังกลาวจะสงผลใหลูกคารายเกาบอกตอและ
แนะนําผูสนใจรายใหมใหเขามาใชบริการเพิ่มขึ้น ซ่ึงจะทําใหผูจําหนายมีรายไดเพิ่มขึ้นและสงผล
ตอเนื่องใหเจาของหางสรรพสินคาหรือศูนยการคามีลูกคาเชาพื้นที่อยางตอเนื่องและมีรายไดอยาง
สม่ําเสมอจากการเชา 
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