
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

การศึกษา ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกท่ีอยูอาศัยของผูปฏิบัติงานภายใน
ทาอากาศยานสุวรรณภูมิ จังหวัดสมุทรปราการ ไดนําแนวคิดและทฤษฎีตางๆ โดยการคนควา
เอกสาร ทบทวนแนวคิด ทฤษฏี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของภายใตหัวขอดังตอไปนี้ คือ 
 
2.1  แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

2.1.1 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Concept) 
สวนประสมทางการตลาด (อดุลย จาตุรงคกุล, 2546: 16) คือ เคร่ืองมือทางการตลาดชุด

หนึ่งท่ีบริษัทใชเพื่อใหบรรลุถึงวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวย                 
1.ผลิตภัณฑ  (Product)  2.ราคา  (Price)  3.การจัดจําหนาย  (Place) 4.การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) โดยมีรายละเอียดดังนี้ (ธนวรรณ แสงสุวรณ และคณะ, 2544: 18-22) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสรางความพึง
พอใจของลูกคาโดยการตอบสนองความตองการ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมก็ได 
ผลิตภัณฑประกอบดวย สินคา บริการ และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และ
มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

-  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) 
- ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 
- สวนประกอบผลิตภัณฑ (Product Component) 
- การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) 
- การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 
- สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑท่ีอยูในรูปตัวเงิน อันเปนตนทุน 
(Cost) ของลูกคาในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) กับราคาของ
ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาหรือเหมาะสมกับราคา ลูกคาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธ
จะตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
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- การยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวา หรือเหมาะสมกับ
ราคาผลิตภัณฑนั้น 

- ตนทุนผลิตภัณฑและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
- การแขงขันในตลาด 
- ปจจัยอ่ืนๆ  เชน  กลยุทธการต้ังราคาของคูแขงขัน  สภาพเศรษฐกิจ 

นโยบายของธุรกิจ เปนตน 
3. การจัดจําหนาย (Place)  หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวย

สถาบันและกิจกรรมในการเคล่ือนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด โดยสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาด
เปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมในการกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การ
คลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาดวย เปนตน 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ผลิตภัณฑระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานขายทําการขายโดยตรง (Personal Selling) หรือใชส่ือเปนเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสาร 
(Nonpersonal Selling) การสงเสริมการตลาดสามารถแบงออกเปน 5 ประเภทใหญๆ ดังนี้  

- การโฆษณา (Advertising) เปนการเสนอขาวสารเกี่ยวกับรายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ บุคคล หรือองคการ โดยสรางสรรคงานโฆษณา และทําการ
โฆษณาผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพตางๆ ส่ือเคล่ือนท่ีตางๆ 
และปายโฆษณา เปนตน 

- การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการแจงขาวสารและจูงใจ
ตลาดโดยใชบุคคล  

- การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนการ
ใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และหรือบริษัท โดยผานส่ือ ซ่ึงการใหขาวมี
ลักษณะท่ีแตกตางจากการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถอธิบายไดดังนี้ 

1. การใหขาว เปนการใหขอมูลความจริงหรือแกขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
หรือองคการ โดยท่ีไมเสียคาใชจายสําหรับส่ือแตอยางใด 

2. การประชาสัมพันธ เปนการวางแผนในการใหขอมูล เพื่อสราง
ทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑหรือองคการ การประชาสัมพันธอาจตองมี
คาใชจายเกี่ยวกับส่ือ  
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- การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมการกระตุนใหเกิดความ
สนใจและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ และการขายโดยใชพนักงานขาย โดยการสงเสริมการขาย
แบงออกเปน 3 ลักษณะ คือ 

1. การสงเสริมการขายมุงท่ีผูบริโภค (Consumer Promotion) 
2. การสงเสริมการขายมุงท่ีคนกลาง (Trade Promotion) 
3. การสงเสริมการขายมุงท่ีพนักงานขาย (Saleforce Promotion) 

 
2.2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

เขมกร คํานวณ (2544) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีพักอาศัยรายเดือนของ
พนักงานโรงงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
บริการที่มีผลตอพนักงานในการเลือกเชาท่ีพักอาศัยรายเดือนมากเปนอันดับหนึ่ง คือ ปจจัยดาน
บุคลากร รองลงมาเปนปจจัยดานกระบวนการบริการ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานทําเลที่ ต้ัง
สภาพแวดลอม ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ โดยปจจัยยอย
ท่ีมีระดับความสําคัญเปนอันดับท่ีหนึ่งในแตละปจจัย ไดแก ปจจัยดานบุคลากร คือ  ความนาเช่ือถือ
ของเจาของท่ีพัก ปจจัยดานกระบวนการบริการ คือ ความรวดเร็วในการใหความชวยเหลือ ปจจัย
ดานราคา คือ คาเชารายเดือน ปจจัยดานทําเลที่ต้ังสภาพแวดลอม คือ ความสะดวกในการเดินทาง 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ ความคงทนของตัวอาคาร และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือ สวนลด
พิเศษคาเชารายเดือน สําหรับปญหาท่ีพนักงานประสบในการเชาท่ีพักอาศัยรายเดือนอันดับท่ีหนึ่ง 
คือ ปญหาการถูกรบกวนจากหองอ่ืน รองลงมาคือคาเชารายเดือน คาน้ํา คาไฟฟาแพง หองพักแคบ 
ท่ีพักไมสะอาด และไมสะดวกในการเดินทาง ตามลําดับ 

สถาพร ศรประสิทธ์ิ (2544) ไดศึกษาเร่ือง ความตองการซ้ือบานจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม
ในป 2544 ผลการศึกษาพบวา สาเหตุท่ีผูบริโภคตองการซ้ือบานคือ ตองการมีท่ีอยูอาศัยเปนของ
ตนเอง ลักษณะท่ีอยูอาศัยท่ีตองการสวนใหญเปนบานเดี่ยวสองช้ัน งบประมาณอยูในชวงราคา 1-2 
ลานบาท ทําเลท่ีตองการสวนใหญอยูในทําเลถนนเชียงใหม-แมโจ และถนนเชียงใหม-หางดง เงิน
ดาวนท่ีตองการสวนใหญอยูในชวงรอยละ 10 – 20 และเงินผอนดาวนตอเดือนสวนใหญไมเกิน 
20,000 บาทตอเดือน ผูท่ีมีความตองการซ้ือสวนใหญตองการใชบริการสินเช่ือผูอยูอาศัยจากสถาบัน
การเงิน และปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรมากท่ีสุดคือ ราคาบานและท่ีดิน รองลงมา
คือทําเลของโครงการ 
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นฤมล จิตรเอ้ือ (2547) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยในการตัดสินใจและความพึงพอใจในการเชา
หองพักรายเดือนของผูเชาในตําบลเมืองรังสิต ผลการศึกษาพบวา ผูเชาใหความสําคัญกับปจจัยใน
การตัดสินใจเชาหองพักรายเดือนโดยรวมในระดับมาก เม่ือพิจารณารายดานพบวา ผูเชาใหระดับ
ความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเชาหองพักรายเดือนดานความปลอดภัยมากท่ีสุด รองลงมา
คือ ดานบุคลากร ดานทําเลที่ต้ังและดานสภาพแวดลอม และเม่ือพิจารณารายขอ พบวา ดานความ
ปลอดภัย ผูเชาใหความสําคัญกับการดูแลรักษาความปลอดภัยในทรัพยสินมากท่ีสุด ดานบุคลากร  
ผูเชาใหความสําคัญกับอัธยาศัยของพนักงานและผูดูแลท่ีพักมากท่ีสุด ดานทําเลที่ต้ัง ผูเชาให
ความสําคัญในเร่ืองความสะดวกในการสัญจรมากท่ีสุด และดานสภาพแวดลอม ผู เชาให
ความสําคัญในเร่ืองมีอากาศถายเทและแสงสวางเพียงพอภายในหองพักมากท่ีสุด สวนความพึง
พอใจของผูเชามีระดับความพึงพอใจในการเชาหองพักรายเดือนโดยรวมในระดับมาก เม่ือพิจารณา
รายดานพบวา ผูเชาใหระดับความพึงพอใจในดานทําเลที่ต้ังมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานบุคลากร 
และดานความปลอดภัย ผูเชามีปญหาท่ีเกิดข้ึนในการเชาหองพักรายเดือน คือ ดานราคามากท่ีสุด 
รองลงมาคือดานส่ิงอํานวยความสะดวก ดานความปลอดภัย ดานบุคลากร ดานสภาพแวดลอม ดาน
กระบวนการบริการ และดานทําเลที่ต้ัง 

วีระพันธ สายแกว (2547) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือก
ซ้ือบานจัดสรรของลูกคาอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรของกลุมตัวอยาง เปนอันดับแรก คือ ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ 
รองลงมาไดแก ปจจัยดานการสรางลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัย
ดานกระบวนการใหบริการ และปจจัยดานสถานท่ี ตามลําดับ เม่ือพิจารณาปจจัยยอยของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในแตละดานท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรเปนอันดับแรก ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ การใชวัสดุการสรางท่ีไดมาตรฐาน มีผลตอการเลือกซ้ือบานเปนอันดับแรก ดานราคา 
คือ ราคาบานพรอมท่ีดินเหมาะสม ดานสถานท่ี คือ โครงการมีระบบปองกันน้ําทวมขังท่ีมี
ประสิทธิภาพ ดานสงเสริมการตลาด คือ การติดตอสถาบันการเงินเพื่อใหไดเงินกูมูลคาสูง ดาน
กระบวนการใหบริการ คือ กระบวนการใหบริการหลังการขาย ดานบุคลากรผูใหบริการ คือ มี
เจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัยคอยดูแลตลอด 24 ช่ัวโมง และดานการสรางลักษณะทางกายภาพ คือ 
การจัดวางภูมิทัศนท่ีสวยงาม สวนปญหาในการเลือกซ้ือบานจัดสรรท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญเห็นวา
มีผลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรในระดับมาก คือ ขาดการดูแลหลังการโอนบาน รองลงมาคือ 
คุณภาพงานกอสรางไมเหมือนบานตัวอยาง การโฆษณาขายบานไมตรงกับความเปนจริง บานสราง
ไมเสร็จตามสัญญา มีปญหาสงมอบบานใหลูกคาลาชา เกิดความคลาดเคล่ือนขนาดท่ีดินไมตรงตาม
สัญญา และสถาบันทางการเงินไมใหสินเช่ือตามวงเงินท่ีกําหนด ตามลําดับ 
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สุรศักดิ์ แพรพาณิชกุล (2547) ไดศึกษาเร่ือง สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือบานเดี่ยวในโครงการจัดสรร ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา ในดานสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ลูกคาใหความสําคัญกับ สวนประสมการตลาดดาน
ผลิตภัณฑและสวนประสมการตลาดดานราคา เทากันเปนอันดับแรก รองลงมาคือ สวนประสม
การตลาดดานการสงเสริมการตลาด และสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 
ตามลําดับ โดยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญในเร่ืองท่ีต้ังของโครงการ
สะดวกตอการเขาถึง เปนอันดับแรก สวนประสมการตลาดดานราคา ใหความสําคัญในเร่ือง
สามารถยืดระยะเวลาการผอนชําระกับธนาคารใหนาน สวนประสมการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนาย ใหความสําคัญในเร่ืองสํานักงานขายมีเวลาเปดทําการทุกวัน และสวนประสมการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญในเร่ืองการบริการที่ดีของพนักงานขาย 

ณัฐมน เจริญทวีทรัพย (2548) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือบานของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน ผลการศึกษาพบวา 
ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการมีความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานบุคคล และปจจัยดาน
กระบวนการบริการ สวนปจจัยท่ีมีความสําคัญในระดับมากคือ ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย เม่ือพิจารณาถึงปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดของแตละปจจัยคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ สวน
ใหญเห็นวาคุณภาพของงานกอสราง (ฝมือการกอสราง) มีความสําคัญมากท่ีสุด ปจจัยดานราคา 
สวนใหญเห็นวา อัตราดอกเบ้ียเงินกูถูกกวาโครงการอ่ืน มีความสําคัญมากท่ีสุด ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย สวนใหญเห็นวา สามารถติดตอสํานักงานโครงการไดหลังเวลาทํางาน มี
ความสําคัญมากท่ีสุด ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด สวนใหญเห็นวา การมีสวนลดราคา มี
ความสําคัญมากท่ีสุด ปจจัยดานบุคคล สวนใหญเห็นวา ความเอาใจใสลูกคาของพนักงานขาย มี
ความสําคัญมากท่ีสุด ปจจัยดานกระบวนการ สวนใหญเห็นวา กระบวนการการสรางบานมีข้ันตอน
ชัดเจน นาเช่ือถือ มีความสําคัญมากท่ีสุด ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ สวนใหญเห็นวา คุณภาพ
ของอากาศในโครงการบานจัดสรร มีความสําคัญมากท่ีสุด 
 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานโดยรวมมีผลในระดับมาก โดยส่ิงกระตุนท่ีมี
ผลในระดับมากท่ีสุดคือ อัตราดอกเบ้ียเงินกูท่ีลดลงหรือเพิ่มสูงข้ึน ในดานของลักษณะของผูซ้ือท่ีมี
ผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือบานโดยรวมในระดับมาก ลักษณะของผูซ้ือท่ีมีผลมากท่ีสุดคือ ความ
ตองการความปลอดภัยของท่ีพักอาศัย ในดานพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือบานนั้นพบวาสวนใหญ
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ริเร่ิมความคิดในการซ้ือบานดวยตัวเอง และสวนใหญใชระยะเวลาในการหาขอมูลเพื่อซ้ือบาน 4-6 
เดือน 
 นันทิดา วชิรปราการสกุล (2549) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเปดรับขาวสารและปจจัยท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม กรณีศึกษา : บริษัท แอล.พี.เอ็น.ดีเวลลอปเมนท จํากัด 
(มหาชน) พบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของบริษัท แอล.พี.
เอ็น.ดีเวลลอปเมนท จํากัด (มหาชน) ท่ีมีระดับความสําคัญเปนอันดับแรก คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานท่ี และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ โดย
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญในเร่ืองมีลักษณะถูกตองตามกฎหมายและปลอดภัย คงทน 
แข็งแรง เปนอันดับแรก ปจจัยดานราคา ใหความสําคัญกับอัตราดอกเบ้ียเงินกูและการผอนชําระกับ
ธนาคาร เปนอันดับแรก ปจจัยดานสถานท่ี ใหความสําคัญในเร่ืองมีความสะดวกสบายในการ
เดินทาง เปนอันดับแรก และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญกับการรับประกัน
สินคาและบริการหลังการขาย เปนอันดับแรก 


