
 
บทท่ี 2 

แนวคิด  ทฤษฎี  และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การคนควาแบบอิสระเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภค ใน
การเลือกซ้ือตึกแถวในอําเภอเมืองเชียงใหม   มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ
ดังตอไปนี ้
 
แนวคิดและทฤษฏี 

ทฤษฎีประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 Ps) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะฯ (2541) กลาวถึงสวนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix หรือ 4 Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทไดรวมกันเพื่อสนองความพึง
พอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้   
 1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีตองพิจารณา  คุณภาพสินคา ลักษณะการออกแบบ 
ขนาด การรับประกัน ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา และทําใหลูกคาเกิดความพึง
พอใจ  ดังนั้นผลิตภัณฑจึงเปนสวนประสมทางการตลาดท่ีตองจัดการอยางเหมาะสม  ลูกคาจึงจะ
ไดรับประโยชน และคุณคาของผลิตภัณฑนั้น ๆ การที่ผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความตองการ
ไดจึงสรางความม่ันใจ  และความเช่ือถือเกิดการยอมรับของลูกคา ผลิตภัณฑ  จึงประกอบดวย
สินคา ความคิด  สถานท่ี องคกร   หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา 
(Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  
  2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิด
ข้ึนมาถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 
(Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น                
ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
 2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
 2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
 2.3 การแขงขัน 
 2.4 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก ภาวะเศรษฐกิจ เปนตน 
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                       3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  เปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับบรรยายกาศ
ส่ิงแวดลอมในการนําเสนอผลิตภัณฑใหแกลูกคา  ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและ
ประโยชนของผลิตภัณฑท่ีนําเสนอซ่ึงจะตองพิจารณาในดานทําเลที่ต้ัง (Location)  การเดินทาง
สะดวกใกลสถานท่ีอํานวยความสะดวกและมีการบริการและชองทางในการนําเสนอบริการ 
(Channels) ครบถวน 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการ
ติดตอส่ือสารใหกับผูใชบริการโดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการใชบริการและเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ  เคร่ืองมือสําคัญของการ
ส่ือสารการตลาดบริการประกอบดวย 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกจิกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ
โฆษณาจะเกีย่วของกับกลยทุธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) และกลยุทธส่ือ (Media Strategy) 
 4.2 การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ
จูงใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal 
Selling Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management) 
 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวา   การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 
(Trade Promotion) และการกระตุนพนักงานขาย เรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 
(Sales Force Promotion) 
 4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
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โดยตรงกับผูซ้ือทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดย
ใชจดหมายตรง การขายโดยใชแค็ตตาล็อค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูง
ใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซ้ือ 
   
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 ลดา  เกียรติพงษพันธ (2541)  ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใช
อาคารสํานักงานของผูประกอบการในเขตเทศบาลนครเชียงใหม  ผลการศึกษาปจจัยดานการตลาด
ท่ีมีผลตอการเลือกใชอาคารสํานักงานท่ีประกอบการใหความสําคัญในระดับมากเรียงลําดับคือ 
ปจจัยดานสถานท่ี ไดแก ท่ีจอดรถกวางขวาง  การคมนาคมสะดวกและใกลแหลงชุมชน   ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  ไดแก รูปแบบของอาคารสํานักงาน  ขนาดของพื้นท่ี  รูปแบบภายในอาคาร และการ
บริการ  ปจจัยดานราคา  ไดแก ราคาซ้ือหรือคาเชา  อัตราคาสาธารณูปโภค  อัตราคาบริการ  และ
วิธีการชําระเงิน  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณา  การสงเสริมการขาย  และ
พนักงาน ตามลําดับ  
 สําหรับปญหาท่ีพบ ดานผลิตภัณฑ ไดแก ขนาดของพื้นท่ีนอยไมสามารถขยายได  
และรูปแบบอาคารสํานักงานไมสะดวกตอการใช   ดานราคา  ไดแก ราคาขายและราคาเชาสูง  อัตรา
สาธารณูปโภคสูงและมีการเปล่ียนแปลงอัตราคาสาธารณูปโภคบอย  ดานสถานท่ี ไดแก  ส่ิงอํานวย
ความสะดวกไมครบ  สาธารณูปโภคมีปญหาบอย  และการเขาออกยาก  ปญหาดานการสงเสริม
การตลาด ไดแก พนักงานท่ีติดตอไปไมมีความรูเร่ืองอาคาร  ไมไดรับตามท่ีสงเสริมการขายไว และ
การโฆษณาไมชัดเจนหรือโฆษณาไมตรงกับขอเท็จจริง  
  
 วีระพันธ  สายแกว (2547)  ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ
บานจัดสรรของลูกคา  อําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรสาคร  ผลการศึกษาพบวา  ปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีลูกคาใหความสําคัญในระดับมาก เรียงลําดับคือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดาน
สถานท่ี ดานกระบวนการใหบริการ  ดานบุคลากร ผูใหบริการ  และดานลักษณะทางกายภาพ  
สําหรับดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในระดับนอย  แตละปจจัยพบวาดานผลิตภัณฑ ให
ความสําคัญในระดับมาก อันดับแรกไดแก    การใชวัสดุกอสรางท่ีไดมาตรฐาน  ดานราคา ไดแก 
ราคาบานพรอมท่ีดินเหมาะสม  ดานสถานท่ี ไดแก  โครงการมีระบบปองกันน้ําทวมขังท่ีมี
ประสิทธิภาพ  ดานกระบวนการใหบริการ ไดแก กระบวนการใหบริการหลังการขาย  ดานบุคลากร
ผูใหบริการ ไดแก มีเจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัยคอยดูแลตลอด 24 ช่ัวโมง  ดานลักษณะทาง
กายภาพไดแกการจัดวางภูมิทัศนท่ีสวยงาม  
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 ณัฐพิมล ช่ืนดวง  (2549)     ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกรานซ้ือบานจัดสรร  ของลูกคา ในอําเภอสันทราย   จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา  
ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรโดยรวมมี
คาเฉล่ียอยูในระดับนอย โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในระดับมากอันดับ
แรก   คือ ช่ือเสียงของโครงการ   รองลงมาคือ ระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการ ปจจัยดาน
ราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ
นอย โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในระดับมากอันดับแรก มีใบแสดงราคาบาน
พรอมท่ีดินชัดเจน รองลงมาคือ ราคาของบาน  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับนอย โดย
ปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในระดับมาก อันดับแรก  คือ ติดตอได
สะดวก    รองลงมาคือ การจัดผังบริเวณโครงการ ความสะอาดของพ้ืนท่ีปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับนอย โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในระดับมาก อันดับแรก คือ การ
โฆษณา/ประชาสัมพันธตามส่ือตางๆ รองลงมาคือ มีพนักงานขายใหคําแนะนํา 

         สําหรับปญหาท่ีผูตอบแบบสอบถามพบสูงสุดในแตละดานคือ ดานผลิตภัณฑ   ไดแก 
มีแบบบานใหเลือกนอย ดานราคา ไดแก ราคาบานและท่ีดินแพง เม่ือเทียบกับโครงการอ่ืน ๆ ดาน
ชองทางการจดัจําหนาย ไดแก   ไมมีสถานท่ีออกกําลังกาย ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก ไมมี
ของแถม เชน มุงลวด เหล็กดัด    
  


