
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

การศึกษา ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกท่ีอยูอาศัยของผูปฏิบัติงานภายใน
ทาอากาศยานสุวรรณภูมิ จังหวัดสมุทรปราการ ไดนําแนวคิดและทฤษฎีตางๆ โดยการคนควา
เอกสาร ทบทวนแนวคิด ทฤษฏี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของภายใตหัวขอดังตอไปนี้ คือ 
 
2.1  แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

2.1.1 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Concept) 
สวนประสมทางการตลาด (อดุลย จาตุรงคกุล, 2546: 16) คือ เคร่ืองมือทางการตลาดชุด

หนึ่งท่ีบริษัทใชเพื่อใหบรรลุถึงวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวย                 
1.ผลิตภัณฑ  (Product)  2.ราคา  (Price)  3.การจัดจําหนาย  (Place) 4.การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) โดยมีรายละเอียดดังนี้ (ธนวรรณ แสงสุวรณ และคณะ, 2544: 18-22) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสรางความพึง
พอใจของลูกคาโดยการตอบสนองความตองการ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมก็ได 
ผลิตภัณฑประกอบดวย สินคา บริการ และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และ
มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

-  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) 
- ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 
- สวนประกอบผลิตภัณฑ (Product Component) 
- การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) 
- การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 
- สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑท่ีอยูในรูปตัวเงิน อันเปนตนทุน 
(Cost) ของลูกคาในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) กับราคาของ
ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาหรือเหมาะสมกับราคา ลูกคาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธ
จะตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
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- การยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวา หรือเหมาะสมกับ
ราคาผลิตภัณฑนั้น 

- ตนทุนผลิตภัณฑและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
- การแขงขันในตลาด 
- ปจจัยอ่ืนๆ  เชน  กลยุทธการต้ังราคาของคูแขงขัน  สภาพเศรษฐกิจ 

นโยบายของธุรกิจ เปนตน 
3. การจัดจําหนาย (Place)  หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวย

สถาบันและกิจกรรมในการเคล่ือนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด โดยสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาด
เปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมในการกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การ
คลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาดวย เปนตน 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ผลิตภัณฑระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานขายทําการขายโดยตรง (Personal Selling) หรือใชส่ือเปนเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสาร 
(Nonpersonal Selling) การสงเสริมการตลาดสามารถแบงออกเปน 5 ประเภทใหญๆ ดังนี้  

- การโฆษณา (Advertising) เปนการเสนอขาวสารเกี่ยวกับรายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ บุคคล หรือองคการ โดยสรางสรรคงานโฆษณา และทําการ
โฆษณาผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพตางๆ ส่ือเคล่ือนท่ีตางๆ 
และปายโฆษณา เปนตน 

- การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการแจงขาวสารและจูงใจ
ตลาดโดยใชบุคคล  

- การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนการ
ใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และหรือบริษัท โดยผานส่ือ ซ่ึงการใหขาวมี
ลักษณะท่ีแตกตางจากการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถอธิบายไดดังนี้ 

1. การใหขาว เปนการใหขอมูลความจริงหรือแกขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
หรือองคการ โดยท่ีไมเสียคาใชจายสําหรับส่ือแตอยางใด 

2. การประชาสัมพันธ เปนการวางแผนในการใหขอมูล เพื่อสราง
ทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑหรือองคการ การประชาสัมพันธอาจตองมี
คาใชจายเกี่ยวกับส่ือ  
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- การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมการกระตุนใหเกิดความ
สนใจและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ และการขายโดยใชพนักงานขาย โดยการสงเสริมการขาย
แบงออกเปน 3 ลักษณะ คือ 

1. การสงเสริมการขายมุงท่ีผูบริโภค (Consumer Promotion) 
2. การสงเสริมการขายมุงท่ีคนกลาง (Trade Promotion) 
3. การสงเสริมการขายมุงท่ีพนักงานขาย (Saleforce Promotion) 

 
2.2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

เขมกร คํานวณ (2544) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีพักอาศัยรายเดือนของ
พนักงานโรงงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
บริการที่มีผลตอพนักงานในการเลือกเชาท่ีพักอาศัยรายเดือนมากเปนอันดับหนึ่ง คือ ปจจัยดาน
บุคลากร รองลงมาเปนปจจัยดานกระบวนการบริการ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานทําเลที่ ต้ัง
สภาพแวดลอม ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ โดยปจจัยยอย
ท่ีมีระดับความสําคัญเปนอันดับท่ีหนึ่งในแตละปจจัย ไดแก ปจจัยดานบุคลากร คือ  ความนาเช่ือถือ
ของเจาของท่ีพัก ปจจัยดานกระบวนการบริการ คือ ความรวดเร็วในการใหความชวยเหลือ ปจจัย
ดานราคา คือ คาเชารายเดือน ปจจัยดานทําเลที่ต้ังสภาพแวดลอม คือ ความสะดวกในการเดินทาง 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ ความคงทนของตัวอาคาร และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือ สวนลด
พิเศษคาเชารายเดือน สําหรับปญหาท่ีพนักงานประสบในการเชาท่ีพักอาศัยรายเดือนอันดับท่ีหนึ่ง 
คือ ปญหาการถูกรบกวนจากหองอ่ืน รองลงมาคือคาเชารายเดือน คาน้ํา คาไฟฟาแพง หองพักแคบ 
ท่ีพักไมสะอาด และไมสะดวกในการเดินทาง ตามลําดับ 

สถาพร ศรประสิทธ์ิ (2544) ไดศึกษาเร่ือง ความตองการซ้ือบานจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม
ในป 2544 ผลการศึกษาพบวา สาเหตุท่ีผูบริโภคตองการซ้ือบานคือ ตองการมีท่ีอยูอาศัยเปนของ
ตนเอง ลักษณะท่ีอยูอาศัยท่ีตองการสวนใหญเปนบานเดี่ยวสองช้ัน งบประมาณอยูในชวงราคา 1-2 
ลานบาท ทําเลท่ีตองการสวนใหญอยูในทําเลถนนเชียงใหม-แมโจ และถนนเชียงใหม-หางดง เงิน
ดาวนท่ีตองการสวนใหญอยูในชวงรอยละ 10 – 20 และเงินผอนดาวนตอเดือนสวนใหญไมเกิน 
20,000 บาทตอเดือน ผูท่ีมีความตองการซ้ือสวนใหญตองการใชบริการสินเช่ือผูอยูอาศัยจากสถาบัน
การเงิน และปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรมากท่ีสุดคือ ราคาบานและท่ีดิน รองลงมา
คือทําเลของโครงการ 
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นฤมล จิตรเอ้ือ (2547) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยในการตัดสินใจและความพึงพอใจในการเชา
หองพักรายเดือนของผูเชาในตําบลเมืองรังสิต ผลการศึกษาพบวา ผูเชาใหความสําคัญกับปจจัยใน
การตัดสินใจเชาหองพักรายเดือนโดยรวมในระดับมาก เม่ือพิจารณารายดานพบวา ผูเชาใหระดับ
ความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเชาหองพักรายเดือนดานความปลอดภัยมากท่ีสุด รองลงมา
คือ ดานบุคลากร ดานทําเลที่ต้ังและดานสภาพแวดลอม และเม่ือพิจารณารายขอ พบวา ดานความ
ปลอดภัย ผูเชาใหความสําคัญกับการดูแลรักษาความปลอดภัยในทรัพยสินมากท่ีสุด ดานบุคลากร  
ผูเชาใหความสําคัญกับอัธยาศัยของพนักงานและผูดูแลท่ีพักมากท่ีสุด ดานทําเลที่ต้ัง ผูเชาให
ความสําคัญในเร่ืองความสะดวกในการสัญจรมากท่ีสุด และดานสภาพแวดลอม ผู เชาให
ความสําคัญในเร่ืองมีอากาศถายเทและแสงสวางเพียงพอภายในหองพักมากท่ีสุด สวนความพึง
พอใจของผูเชามีระดับความพึงพอใจในการเชาหองพักรายเดือนโดยรวมในระดับมาก เม่ือพิจารณา
รายดานพบวา ผูเชาใหระดับความพึงพอใจในดานทําเลที่ต้ังมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานบุคลากร 
และดานความปลอดภัย ผูเชามีปญหาท่ีเกิดข้ึนในการเชาหองพักรายเดือน คือ ดานราคามากท่ีสุด 
รองลงมาคือดานส่ิงอํานวยความสะดวก ดานความปลอดภัย ดานบุคลากร ดานสภาพแวดลอม ดาน
กระบวนการบริการ และดานทําเลที่ต้ัง 

วีระพันธ สายแกว (2547) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือก
ซ้ือบานจัดสรรของลูกคาอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรของกลุมตัวอยาง เปนอันดับแรก คือ ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ 
รองลงมาไดแก ปจจัยดานการสรางลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัย
ดานกระบวนการใหบริการ และปจจัยดานสถานท่ี ตามลําดับ เม่ือพิจารณาปจจัยยอยของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในแตละดานท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรเปนอันดับแรก ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ การใชวัสดุการสรางท่ีไดมาตรฐาน มีผลตอการเลือกซ้ือบานเปนอันดับแรก ดานราคา 
คือ ราคาบานพรอมท่ีดินเหมาะสม ดานสถานท่ี คือ โครงการมีระบบปองกันน้ําทวมขังท่ีมี
ประสิทธิภาพ ดานสงเสริมการตลาด คือ การติดตอสถาบันการเงินเพื่อใหไดเงินกูมูลคาสูง ดาน
กระบวนการใหบริการ คือ กระบวนการใหบริการหลังการขาย ดานบุคลากรผูใหบริการ คือ มี
เจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัยคอยดูแลตลอด 24 ช่ัวโมง และดานการสรางลักษณะทางกายภาพ คือ 
การจัดวางภูมิทัศนท่ีสวยงาม สวนปญหาในการเลือกซ้ือบานจัดสรรท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญเห็นวา
มีผลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรในระดับมาก คือ ขาดการดูแลหลังการโอนบาน รองลงมาคือ 
คุณภาพงานกอสรางไมเหมือนบานตัวอยาง การโฆษณาขายบานไมตรงกับความเปนจริง บานสราง
ไมเสร็จตามสัญญา มีปญหาสงมอบบานใหลูกคาลาชา เกิดความคลาดเคล่ือนขนาดท่ีดินไมตรงตาม
สัญญา และสถาบันทางการเงินไมใหสินเช่ือตามวงเงินท่ีกําหนด ตามลําดับ 
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สุรศักดิ์ แพรพาณิชกุล (2547) ไดศึกษาเร่ือง สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือบานเดี่ยวในโครงการจัดสรร ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา ในดานสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ลูกคาใหความสําคัญกับ สวนประสมการตลาดดาน
ผลิตภัณฑและสวนประสมการตลาดดานราคา เทากันเปนอันดับแรก รองลงมาคือ สวนประสม
การตลาดดานการสงเสริมการตลาด และสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 
ตามลําดับ โดยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญในเร่ืองท่ีต้ังของโครงการ
สะดวกตอการเขาถึง เปนอันดับแรก สวนประสมการตลาดดานราคา ใหความสําคัญในเร่ือง
สามารถยืดระยะเวลาการผอนชําระกับธนาคารใหนาน สวนประสมการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนาย ใหความสําคัญในเร่ืองสํานักงานขายมีเวลาเปดทําการทุกวัน และสวนประสมการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญในเร่ืองการบริการที่ดีของพนักงานขาย 

ณัฐมน เจริญทวีทรัพย (2548) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือบานของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน ผลการศึกษาพบวา 
ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการมีความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานบุคคล และปจจัยดาน
กระบวนการบริการ สวนปจจัยท่ีมีความสําคัญในระดับมากคือ ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย เม่ือพิจารณาถึงปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดของแตละปจจัยคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ สวน
ใหญเห็นวาคุณภาพของงานกอสราง (ฝมือการกอสราง) มีความสําคัญมากท่ีสุด ปจจัยดานราคา 
สวนใหญเห็นวา อัตราดอกเบ้ียเงินกูถูกกวาโครงการอ่ืน มีความสําคัญมากท่ีสุด ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย สวนใหญเห็นวา สามารถติดตอสํานักงานโครงการไดหลังเวลาทํางาน มี
ความสําคัญมากท่ีสุด ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด สวนใหญเห็นวา การมีสวนลดราคา มี
ความสําคัญมากท่ีสุด ปจจัยดานบุคคล สวนใหญเห็นวา ความเอาใจใสลูกคาของพนักงานขาย มี
ความสําคัญมากท่ีสุด ปจจัยดานกระบวนการ สวนใหญเห็นวา กระบวนการการสรางบานมีข้ันตอน
ชัดเจน นาเช่ือถือ มีความสําคัญมากท่ีสุด ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ สวนใหญเห็นวา คุณภาพ
ของอากาศในโครงการบานจัดสรร มีความสําคัญมากท่ีสุด 
 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานโดยรวมมีผลในระดับมาก โดยส่ิงกระตุนท่ีมี
ผลในระดับมากท่ีสุดคือ อัตราดอกเบ้ียเงินกูท่ีลดลงหรือเพิ่มสูงข้ึน ในดานของลักษณะของผูซ้ือท่ีมี
ผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือบานโดยรวมในระดับมาก ลักษณะของผูซ้ือท่ีมีผลมากท่ีสุดคือ ความ
ตองการความปลอดภัยของท่ีพักอาศัย ในดานพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือบานนั้นพบวาสวนใหญ
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ริเร่ิมความคิดในการซ้ือบานดวยตัวเอง และสวนใหญใชระยะเวลาในการหาขอมูลเพื่อซ้ือบาน 4-6 
เดือน 
 นันทิดา วชิรปราการสกุล (2549) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเปดรับขาวสารและปจจัยท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม กรณีศึกษา : บริษัท แอล.พี.เอ็น.ดีเวลลอปเมนท จํากัด 
(มหาชน) พบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของบริษัท แอล.พี.
เอ็น.ดีเวลลอปเมนท จํากัด (มหาชน) ท่ีมีระดับความสําคัญเปนอันดับแรก คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานท่ี และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ โดย
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญในเร่ืองมีลักษณะถูกตองตามกฎหมายและปลอดภัย คงทน 
แข็งแรง เปนอันดับแรก ปจจัยดานราคา ใหความสําคัญกับอัตราดอกเบ้ียเงินกูและการผอนชําระกับ
ธนาคาร เปนอันดับแรก ปจจัยดานสถานท่ี ใหความสําคัญในเร่ืองมีความสะดวกสบายในการ
เดินทาง เปนอันดับแรก และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญกับการรับประกัน
สินคาและบริการหลังการขาย เปนอันดับแรก 


