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แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือบา้น
ราคาสามถึงสิบลา้นบาทในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 
ท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 
 
แนวคดิและทฤษฎ ี

ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาดบริการ 
อดุลย ์จาตุรงคกุล (2548 :341-343) ไดอ้ธิบายแนวคิดของ Philip Kotler เก่ียวกบัส่วน

ประสมการตลาดบริการ หรือ 7P’s ว่าเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชส้าํหรับธุรกิจบริการต่างๆเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยมีองคป์ระกอบหลกั 
7 ประการดงัน้ี       
                      1.  ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจาํเป็น 
หรือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสั
ได้และสัมผสัไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย 
ผลิตภณัฑ์อาจเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตน
หรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล 
ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์
สามารถขายได ้ซ่ึงการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

 1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product differentiation) และ (หรือ)  
ความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) 
  1.2 องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product component) เช่น ประโยชน์
พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
  1.3 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
  1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีข้ึน ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้
ยิง่ข้ึน 
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  1.5 กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product line)  

  2.  ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ ์หรือ หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภค
จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูง
กวา่ราคา ผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

 2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceive Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพจิารณาการ 
ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น  

 2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.3 การแข่งขนั  และปัจจยัอ่ืนๆ  
3.  การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั

และกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ยการ
ขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึง ประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
 3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคล
หรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกับการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนยา้ย
ผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างธุรกิจ หรือหมายถึง เสน้ทางท่ีผลิตภณัฑ ์และ (หรือ) 
กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด  

 ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรงจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และ
ใชช่้องทางออ้ม จากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
 3.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือ การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด หมายถึง
งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการ
ผลิต และสินคา้สาํเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ การกระจายตวัสินคา้ท่ีสําคญัมีดงัน้ี การขนส่ง การเก็บรักษา การคลงัสินคา้ และ การ
บริหารสินคา้คงเหลือ  

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึง 
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พ่ือจูงใจ (Persuade) ใหเ้กิดความ
ตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความ
เช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้าง
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ทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ทาํการขาย 
และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลาย
ประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการ
ติดต่อส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั [Integrated Marketing Communication (IMC)] 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
โดยเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญัมี ดงัน้ี 
 4.1 การโฆษณา (Advertising)  
 การโฆษณา เป็นการติดต่อส่ือสารโดยใชส่ื้อ (Media) ส่วนใหญ่จะเป็นการ
ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มผูรั้บข่าวสารจาํนวนมาก (Mass selling) เพื่อเป็นการส่งข่าวสาร และเสนอขาย
สินคา้หรือบริการ ซ่ึงอาจจะอยู่ในรูปแบบการแจง้ข่าวสาร การจูงใจให้เกิดความตอ้งการ หรือการ
เตือนความทรงจาํ ทั้งในรูปแบบท่ีผ่านส่ือมวลชน และส่งโดยตรงไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายซ่ึง
สามารถระบุผูอุ้ปถมัภร์ายการ คือ ผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ท่ีโฆษณาไดโ้ดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ
ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายสาํหรับส่ือโฆษณา  

 4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
 การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมการตลาดซ่ึงจัดหาส่ิงจูงใจท่ีมีค่าพิเศษ
สําหรับผูบ้ริโภค ผูจ้ดัจาํหน่าย และหน่วยงานขาย เพื่อกระตุน้ให้ขายสินคา้ได ้หรือเป็นกิจกรรม
การตลาดซ่ึงเพิ่มคุณค่าใหผ้ลิตภณัฑห์รือบริการภายในเวลาท่ีจาํกดั และจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือ 
 4.3 การประชาสมัพนัธ์และการใหข้่าว (Publicity and Public Relations) 
             การประชาสมัพนัธ์ เป็นความพยายามในการติดต่อส่ือสารเพื่อสร้างทศันคติท่ีดี
ต่อองคก์าร หรือผลิตภณัฑ์ โดยสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อชุมชนต่างๆ เผยแพร่ข่าวสารท่ีดี สร้าง
ภาพพจน์ของการเป็นบริษทัท่ีดี โดยการสร้างเหตุการณ์และเร่ืองราวท่ีดี 
             การให้ข่าว เป็นการสร้างข่าวเก่ียวกับบุคคล ผลิตภณัฑ์ หรือบริการผ่านส่ือ
กระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์หรือเป็นการประชาสัมพนัธ์วิธีหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการติดต่อส่ือสาร
เก่ียวกบั องคก์าร ผลิตภณัฑ ์หรือนโยบายบริษทั โดยผา่นส่ือซ่ึงอาจไม่ตอ้งเสียเงินหรือเสียเงินกไ็ด ้ 

 4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
             การตลาดทางตรง เป็นเคร่ืองมืออยา่งหน่ึงของการส่งเสริมการตลาด หรือเป็น
การติดต่อส่ือสารทางการตลาดกบัผูบ้ริโภคเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรงในทนัที โดย
ไม่รวมการขายโดยพนกังานขายท่ีทาํการขายตรงให้แก่ลูกคา้ เช่น การใชแ้คตตาล็อก จดหมายตรง 
ไปรษณียอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-mail) เป็นตน้ 
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 4.5 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) 
             การขายโดยใช้พนักงานขาย เป็นการนาํเสนอขอ้มูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์หรือ
บริการของบริษัทโดยบุคคลใดบุคคลหน่ึง หรือกลุ่มเล็กๆของบุคคล กับลูกค้า หรือเป็นการ
ติดต่อส่ือสารโดยใชพ้นกังานเพื่อจูงใจใหบุ้คคลเกิดการตดัสินใจซ้ือ โดยเป็นการติดต่อโดยตรงแบบ
เผชิญหนา้กนั        

5. บุคคล (People) หมายถึง พนกังาน (Employees) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก 
(Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจ
ให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี ท่ีสามารถ
ตอบสนองลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมให้กบั
องคก์ร บุคคลเป็นส่ิงสาํคญัในการสร้างความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑ ์ และมีอิทธิพลต่อการท่ีจะ
เลือกซ้ือหรือไม่ซ้ือ ใชห้รือไม่ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 

6.  กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนการส่งมอบคุณภาพในการ
ใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ (Customer satisfaction) มีการวาง
ระบบและออกแบบกระบวนการให้บริการเป็นอย่างดี มีขั้นตอนท่ีอาํนวยความสะดวกให้กบัลูกคา้
มากท่ีสุด ลดขั้นตอนท่ีทาํให้ลูกคา้รอนาน จดัระบบการไหลของงานบริการให้มีอุปสรรคนอ้ยท่ีสุด  
กลยุทธ์ท่ีสาํคญั คือ เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดงันั้นกระบวนการของการบริการท่ีดี จึง
ควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการส่งมอบ รวมถึงตอ้งง่ายต่อการปฏิบติั ตั้งแต่ขั้นตอน
การติดต่อสอบถามการบริการ การเจรจาและการตกลง การบริการเม่ือมีคาํสั่งซ้ือ รวมถึงการบริการ
หลงัการขาย  

7.  ส่ิงนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] ในรูปแบบของการใหบ้ริการ เพื่อสร้างคุณค่า
ใหก้บัลูกคา้ (Customer – Value proposition) เป็นองคป์ระกอบโดยรวมของธุรกิจบริการท่ีลูกคา้
สามารถมองเห็น และใชเ้ป็นเกณฑใ์นการพิจารณา และตดัสินใจซ้ือบริการได ้เช่น อาคารสาํนกังาน
ของผูใ้ห้บริการ ทาํเลท่ีตั้ง การตกแต่งสาํนกังาน อุปกรณ์ต่างๆ ท่ีใชใ้นสาํนกังาน เคร่ืองมือต่างๆ ท่ี
ใชใ้นการดาํเนินงาน ระบบการจดัการและการบริหารต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ ความสะอาด ความ
รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นภาพลกัษณ์การให้บริการท่ีลูกคา้รับรู้ได ้และเกิด
ความเช่ือมัน่ในบริการท่ีไดรั้บ 
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ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 ผกาแก้ว จิตรักษ์ (2549)ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการซ้ือบา้นจดัสรรใน
จงัหวดันนทบุรี โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากโครงการบา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั นนทบุรี โดยการ
รวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มผูบ้ริโภค จาํนวน 400 ราย  โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล  ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญั
ในระดบัมากเรียงลาํดบัแรกคือ ดา้นผลิตภณัฑ์   ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นการจดัจาํหน่าย     
และดา้นราคา  สําหรับปัจจยัย่อยให้ความสําคญัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากลาํดบัแรกดงัน้ี ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ทาํเลท่ีตั้งของโครงการ ด◌้านราคา ไดแ้ก่ ราคาขายท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นการ
จดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ ความสะดวกในการซ้ือ (สถานท่ีขาย) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การใหก้าร
บริการทั้งก่อนและหลงัการขายท่ีดี  

 รุ้งลาวลัย์  คาํปัน (2550) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือบา้นในโครงการหมู่บา้น
จดัสรรในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูซ้ื้อบา้นในโครงการหมู่บา้นจดัสรรใน
จงัหวดัเชียงใหม่ โดยการรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มผูบ้ริโภค จาํนวน 250 ราย  โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล   ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดพบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากลาํดบัแรกคือ ดา้นผลิตภณัฑ์    สําหรับปัจจยัย่อยให้
ความสาํคญัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากลาํดบัแรกดงัน้ี  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ไดแ้ก่ คุณภาพและวสัดุของ
บา้น  ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาท่ีเหมาะสม   ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ การมีสาํนกังาน
ขายให้บริการหลายแห่ง  ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การมีบา้นตวัอย่างให้ชมก่อน
ตดัสินใจ 

          ไชยพงศ์ เอกจิตรพนัธ์ (2552) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของผูมี้รายไดสู้งในอาํเภอเมืองสมุทรสาคร โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูล
จากผูท่ี้มีรายไดสู้งคือตั้งแต่ 50,000บาทข้ึนไป ท่ีพกัอาศยั ประกอบการ หรือทาํงานในอาํเภอเมือง
สมุทรสาคร จาํนวน 330 ราย  โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  ผล
การศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก
ลาํดบัแรกคือ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   
 สําหรับปัจจยัย่อยให้ความสําคญัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากลาํดับแรกดังน้ี  ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์  ไดแ้ก่ โครงการนํ้ าไม่ท่วมควบคู่กบัระบบกาํจดัขยะ   ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ อตัรา
ดอกเบ้ียเงินกูแ้ละเร่ืองราคาบา้นท่ีถูกกว่าโครงการอ่ืน   ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ การ
สามรถติดต่อกบัสํานักงานไดส้ะดวกและสามรถติดต่อนอกเวลาทาํงานได ้ ปัจจยัดา้นส่งเสริม
การตลาด ไดแ้ก่ การมีของแถมต่างๆท่ีมีประสิทธิภาพและมีมาตรฐานดี  ปัจจยัดา้นบุคคล ไดแ้ก่ การ
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ใหค้วามใส่ใจดูแลลูกคา้และมีการตอบสนองท่ีดีของพนกังานขาย  ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
ไดแ้ก่ กระบวนการสร้างบา้นท่ีมีคุณภาพและมีความรวดเร็วในการใหบ้ริการหลงัการขาย  ปัจจยัดา้น
หลกัฐานทางกายภาพ ไดแ้ก่ ความสะอาดภายในโครงการและบรรยากาศภายในโครงการท่ีดีไม่คบั
แคบแออดั 
 


