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บทที ่2 

แนวคิด ทฤษฎ ีเอกสาร และทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
  การศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคใน
การเลือกซ้ือบา้นโครงการจิตต์อารีวิลล์ จงัหวดัล าปาง ในคร้ังน้ีผูเ้ขียนไดร้วบรวมแนวคิดและทฤษฎี
ทางการตลาดท่ีสอดคล้องกบัเร่ืองท่ีท าการศึกษาเพื่อเป็นแนวทางดงัน้ีคือ ทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix)  

 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
  Philip Kotler (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) ไดใ้ห้ความหมายส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (Marketing Mix หรือ 7 P’s) ว่าเป็นตวัแปรทางการตลาดบริการท่ีควบคุมได้ ซ่ึง
องคก์รใชร่้วมกนัเพื่อสนองความถึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 
  1.ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษย์
ได ้คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้ลูกคา้ และลูกคา้ไดรั้บผลประโยชน์และคุณของผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย
อาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กร
หรือบุคคล โดยผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีมูลค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมี
ผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้ในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยั
ต่อไปน้ี 
  1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentitation) และ/หรือ ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentitation) 
  1.2 พิจารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
  1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์    (Product Positioning)  เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
  1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลักษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 
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  1.5 กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์   (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ ์
(Product Line) 
  โดยผลิตภัณฑ์ ซ่ึงไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) ไม่สามารถแบ่งแยกได ้
(Inseparability) ไม่ มีความแน่นอน (Variability) และไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Perishability) จะถูก
จดัเป็นผลิตภณัฑบ์ริการ (Services) โดยส่ิงท่ีธุรกิจเสนอขายต่อลูกคา้นั้นมกัรวมบริการบางอยา่งเขา้ไป
ดว้ย บริการอาจเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัหรือส่วนประกอบยอ่ยของส่ิงท่ีธุรกิจน าเสนอทั้งหมด 
  2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ
ลูกคา้ โดยลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น 
ถา้มูลค่าสูงกวา่ราคาขายก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าซ่ึงเป็นส่ิง
ก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตรา ซ่ึงเป็นส่วนท่ีเก่ียวกบัวิธีการ
ก าหนดราคาตามนโยบายและกลยุทธ์ต่างๆ ซ่ึงในการก าหนดราคาต้องค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ 
(Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า ซ่ึงต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของ
ผลิตภณัฑสู์งกวา่ราคาผลิตภณัฑ ์ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนัและปัจจยัอ่ืนๆ 
  3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั
และกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดสถาบนัท่ีส าคญั ซ่ึงน าส่ง
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
ตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัการจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
       3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ/
หรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดระบบในช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย
ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
       3.2 การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการกระจายตวัสินคา้ 
  4. การส่ งเส ริมการตลาด  (Promotion) เป็น เค ร่ืองมือ ท่ี มีความส าคัญ ในการ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิด
ทศันคติและพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ โดยเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการส่ือสารการตลาดบริการในการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือส่วนประสมในการ
ติดต่อส่ือสาร (Communication Mix) อาจท าไดห้ลายประการซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ
จากเคร่ืองต่อไปน้ี   
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 4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารในการเสนอข่าวสาร
เก่ียวกบัองคก์ารและ/หรือผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิดผา่นส่ือต่างๆ และผูอุ้ปถมัภร์ายการตอ้งเสีย
ค่าใชจ่้ายในการโฆษณาผา่นส่ือ 
 4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสาร
ทางตรงแบบเผชิญหน้าระหว่างผูข้ายและลูกคา้ท่ีมีอ านาจซ้ือ โดยการใช้พนักงานเป็นผูใ้ห้ข่าวสาร
ขอ้มูลเพื่อจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ 
 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทาง
การตลาดท่ีกระท าอยา่งต่อเน่ืองท่ีช่วยกระตุน้ความสนใจในการใชบ้ริการของลูกคา้ หมายถึงกิจกรรม
การส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยการใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวและการ
ประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคล
อ่ืน 
 4.4 การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) เป็นเคร่ืองมือหรือการน าเสนอ
ความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่เสียค่าใช้จ่าย เพื่อการชักจูงและเพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อ
องคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง ตลาดจนเพื่อเป็นการสร้างภาพลกัษณ์และความเขา้ใจอนัดีระหวา่ง
ธุรกิจกบัลูกคา้ 
 4.5 การตลาดทางตรง   (Direct Marketing)     เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่ม 
เป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอก (Response) โดยตรงหรือ หมายถึงวิธีต่างๆท่ีนักการตลาดใช้
ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที เคร่ืองมือน้ีประกอบดว้ย การ
ขายทางโทรศพัท์ การขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตาล๊อค และการขายทางโทรทศัน์ 
วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ เป็นตน้ 
  5. บุคลากรหรือพนักงาน (People) หมายถึง บุคคลท่ีท าหน้าท่ีรับผิดชอบในการ
ติดต่อแสวงหาลูกคา้ การเสนอขาย เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตั้งใจและตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นผูท่ี้มี
ส่วนร่วมในการบริการลูกคา้ ไดแ้ก่ พนกังานผูใ้ห้บริการ ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก (Selection) การฝึก
อบรบ (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้เหนือคู่
แข่งขัน พนักงานต้องมีความช านาญในการให้บริการ มีความเอาใจใส่ในการบริการมีความรู้ 
ความสามารถ และทกัษะในการให้บริการ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกคา้มีความคิดริเร่ิม มี
ความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั เป็นตน้ 
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  6. กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบ
วิธีการและงานท่ีปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอกบัลูกคา้ เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการ
อยา่งถูกตอ้ง รวมเร็ว ท าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ (Customer Satisfaction) เช่น ความรวดเร็ว ความ
สะดวกสบายในการใชบ้ริการ ความเสมอภาคในการใหบ้ริการ 
  7. การสร้างและน าเสนอหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการสร้าง
และน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมเพื่อเป็นสัญลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้และเป็นการ
สร้างความมั่นใจให้ลูกค้าด้วย หรืออาจกล่าวได้ว่าเป็นการสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality 
Management : TQM) เช่น การจดัสถานท่ีแสดงสินคา้อย่างสวยงาม มีรูปแบบการด าเนินงานท่ีดึงดูด
ลูกคา้ใหม้าเขา้ร่วม มีส่ิงอ านวยความสะดวกและเคร่ืองมืออุปกรณ์ แสง สี เสียง ครบถว้น เป็นตน้ 

Philip Kotler (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) ได้กล่าวว่าในการศึกษาตวัแบบ
พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) ซ่ึงเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ในขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) พบว่าผู ้ซ้ือหรือ
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจผ่านส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 7 ส่วน (Service Marketing 
Mix) หรือ 7 P’s ซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัท่ีควบคุมไดท่ี้กระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์
ของผูซ้ื้อหรือเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย โดยผลจากส่วนประสมทางการตลาดน้ีจะท า
ให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโครงการจิตตอ์ารีวิลล ์
จงัหวดัล าปาง 

โครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง ตั้งอยู่ท่ี 42 โครงการจิตต์อารีวิลล์4 ต.ชมพู อ.
เมือง จ.ล าปาง ก่อตั้ งโดยบริษัท จิตต์อารีวิลล์ จ  ากัด เป็นบริษัทหน่ึงท่ีประกอบธุรกิจทางด้าน
อสังหาริมทรัพยใ์นจงัหวดัล าปาง จดทะเบียนก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 28 สิงหาคม 2538 ดว้ยทุนจดทะเบียน 
10,000,000 บาท มีวตัถุประสงคใ์นการประกอบกิจการคา้ท่ีดิน ท าการจดัสรรท่ีดินและบา้น การจดัหา
ท่ีดินและส่ิงก่อสร้างหรือท าการก่อสร้างบนท่ีดินนั้น เช่น บ้าน คอนโด อาคารพาณิชย์ ฯลฯ เพื่อ
จ าหน่ายใหเ้ช่าหรือใหเ้ช่าซ้ือเพื่อเป็นท่ีอยูอ่าศยั สถานท่ีท าการพาณิชย ์ผลการด าเนินการท่ีผา่นมาแลว้
ส่วนใหญ่ บริษทัฯจะด าเนินธุรกิจอสังหาริมทรัพยเ์พื่อจ าหน่ายในรูปแบบของโครงการจิตตอ์ารีวิลล ์มี
จ านวนทั้งส้ิน 4 โครงการมี บา้นเด่ียว บา้นแฝด บา้นชั้นเดียว บา้นสองชั้น บา้นสองชั้นคร่ึง บา้นสาม
ชั้น ทาวน์เฮา้ส์ อาคารพาณิชย ์ โดยมีสาธารณูปโภคท่ีมีมาตรฐาน  ภายใตช่ื้อโครงการจิตตอ์ารีวิลเลจ 
จิตต์อารีวิลล์ และ The Nature by Jitareevill เพื่อเป็นทางเลือกให้กับผูท่ี้ก าลงัมองหาท่ีดินหรือบ้าน
หลงัใหม่ ในท าเลใกล้เมือง โดยโครงการท่ีได้เปิดด าเนินการขายแล้ว มีจ านวน 4  โครงการ คือ  1) 
โครงการจิตต์อารีวิลเลจ1 บนถนนล าปาง-แม่ทะ 2) โครงการจิตต์อารีวิลล์2 บนถนนล าปาง-งาว 3) 
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โครงการจิตต์อารีวิลล์3 บนถนนล าปาง-แม่ทะ 4) โครงการจิตต์อารีวิลล์4 บนถนนซุปเปอร์ไฮเวย์
ล าปาง-งาว และโครงการท่ีก าลงัด าเนินการก่อสร้าง  มีจ  านวน 1 โครงการ ไดแ้ก่ โครงการจิตต์อารี
วลิล5์ (The Nature by Jitareevill) บนถนนซุปเปอร์ไฮเวยล์  าปาง-งาว  

กลยทุธ์ท่ีใชป้ระกอบดว้ย 
1. ผลิตภณัฑ์ ได้แก่ รูปแบบแปลนบา้น สีและรูปทรงอาคาร, โครงการถมดินสูง

เพื่อป้องกนัน ้ าท่วม, ช่ือเสียงของโครงการ, ระบบสาธารณูปโภค, ระบบรักษา
ความปลอดภัย , การรับประกันหลังการขาย, ส ร้างเส ร็จก่อนหรือตาม
ก าหนดเวลา, คุณภาพวสัดุท่ีใช,้ ฝีมือและความประณีตของบา้น  

2. ราคา ไดแ้ก่ ราคาโดยรวมของบา้นและท่ีดิน, อตัราดอกเบ้ียเงินกู,้ อตัราเงินดาวน์ 
3. การจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ ใกลแ้หล่งชุมชน, ความสะดวกในการเดินทางเขา้-ออก, มี

บา้นตวัอยา่งใหดู้, หาโครงการง่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การลดราคา, ส่วนลดเงินสด, การแจกของหรือแถม

สินคา้, การยดืงวดช าระเงินดาวน์ 
5. บุคลากรหรือพนักงาน ได้แก่ มีพนักงานขายให้ค  าแนะน า, ความสุภาพของ

พนักงาน, การดูแลเอาใจใส่ทั้ งก่อนและหลังซ้ือ, ความเช่ียวชาญในการให้
ค  าปรึกษา 

6. ดา้นกระบวนการให้บริการ ไดแ้ก่ ขั้นตอนในการติดต่อซ้ือขายสะดวกรวดเร็ว มี
ความน่าเช่ือถือ ชัดเจน เป็นกนัเอง, ขั้นตอนในการติดต่อขอสินเช่ือธนาคารมี
ความสะดวก รวดเร็ว ชดัเจน 

7. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพโดยรวม ได้แก่ การเตรียมตวัอย่าง
บา้น รูป โมเดล, มีระบบเขา้-ออกโครงการโดยผา่นremote control 

 
เอกสารและการศึกษาทีเ่กีย่วข้อง 

วันวิสาข์ กาวิชา (2550) ไดศึ้กษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
บา้นจดัสรร กรณีศึกษาโครงการบา้นฟ้าใส อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย จากตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา
คร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูท่ี้ซ้ือและอยูอ่าศยัในโครงการบา้นฟ้าใส อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงรายจ านวน 120 หลงั 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรในโครงการ บา้นฟ้าใส อ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงราย โดยรวมไม่มีความสัมพนัธ์กบัเพศ อายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือนและระดบัการศึกษา
สูงสุดของผูต้อบแบบสอบถาม เม่ือพิจารณาเป็นรายปัจจยัพบว่ารายได้ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบั
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ราคา (Price) ในเชิงลบอยา่งมีนยัส าคญั และระดบัการศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์กบั ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) ในเชิงบวกอย่างมีนยัส าคญั โดยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น
จดัสรรในโครงการบา้นฟ้าใส อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือแยก
พิจารณาองค์ประกอบรายดา้น พบวา่ ดา้นราคา (Price) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรในระดบั
มาก โดยมีประเด็นหลักคือราคาบา้นมีความเหมาะสมกบัจ านวนเน้ือท่ีใช้สอยของบา้น ราคาบา้นมี
ความเหมาะสมกับคุณภาพบ้าน ราคาบ้านและท่ีดินเหมาะสมคุ้มค่าเงิน ระบบการช าระเงิน และ
จ านวนเงินท าสัญญา ระยะเวลาในการผ่อนช าระเงินเอ้ือประโยชน์ต่อการผ่อนช าระในแต่ละเดือน 
และแหล่งเงินทุนในการซ้ือบา้นและดอกเบ้ีย ท่ีตอ้งจ่ายช าระ ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบ้านจดัสรรในระดับมาก โดยมีประเด็นหลักคือความน่าเช่ือถือและภาพลักษณ์ของ
โครงการ การพฒันาปรับปรุงโครงการอยา่งต่อเน่ือง คุณภาพของวสัดุท่ีใชใ้นการก่อสร้างบา้น ขนาด
และความสวยงามของรูปแบบบ้าน ความสามารถในการต่อเติมปรับปรุงบา้นไดต้ามความตอ้งการ
ความหลากหลายของรูปแบบบา้นท่ีมีให้เลือกในโครงการ ส าหรับดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง โดยมีประเด็นหลกัคือโครงการอยูใ่นแหล่งท่ีน ้าท่วมไม่ถึง
โครงการมีท าเลท่ีตั้งสะอาดถูกสุขลกัษณะและบรรยากาศดี โครงการตั้งอยูใ่กลก้บัสถานท่ีส าคญัต่างๆ 
โครงการตั้งอยูใ่กลท่ี้ท างานโครงการมีระบบ สาธารณูปโภคครบครัน เพียงพอต่อความตอ้งการ และ
โครงการมีท าเลท่ีตั้งอยู่ใจกลางเมืองสะดวกต่อการเดินทาง ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง โดยมีประเด็นหลกัคือการลดราคาบา้น ท่ีดิน และจ านวนเงิน
ดาวน์ และการมีบริการหลงัการขายอย่างต่อเน่ือง มีผลในระดบัมาก ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ
เพิ่มเติมของผูต้อบแบบสอบถามแนะน าให้พฒันาคุณภาพมาตรฐานวสัดุท่ีใชใ้นการให้เหมาะกบับา้น
ท่ีก่อสร้าง ควรปรับผงัและรูปแบบพื้นท่ีใชส้อยให้แปลกใหม่และหลากหลายกวา่เดิม และควรค านึง
วสัดุท่ีใชใ้นการก่อสร้างให้มีความแข็งแรงทนทาน ปรับอตัราค่าสาธารณูปโภคให้ลดลงกวา่ท่ีจดัเก็บ
ในปัจจุบันและควรมีการติดต่อแหล่งเงินทุนหรือสถาบันการเงินให้เกิดความสะดวกยิ่งข้ึนควร
ปรับปรุงและพฒันาให้โครงการมีระบบสาธารณูปโภคให้เพียงพอต่อความตอ้งการและต่อการขยาย
โครงการอยา่งสม ่าเสมอ ควรเปิดโครงการใหม่ในแหล่งท่ีใกลเ้มืองกวา่เดิม และควรจดัแสดงบูธ ตาม
งานต่างๆ ให้มากข้ึนเพื่อให้ลูกคา้รู้จกักนัอย่างแพร่หลายกวา่เดิมควรติดตั้งป้ายโฆษณาให้เป็นท่ีรู้จกั
มากกวา่น้ี 

ไพลิน พูลพิพัฒน์ (2552) ท าการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่
อาศัยของบ ริษัทผู ้ผ ลิตผู ้พ ัฒนาอสั งหาริมท รัพ ย์แ ห่ งห น่ึ ง  ระดับ ราคากลาง–บน ใน เขต
กรุงเทพมหานคร(ตอนบนฝ่ังขวา) ผลการศึกษาพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ผู ้ตอบแบบสอบถามให้
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ความส าคญัมากในเร่ืองสภาพแวดลอ้มของโครงการ พื้นท่ีใช้สอยภายใน งานสถาปัตยกรรมในการ
ช่วยประหยดัพลงังาน คุณภาพของวสัดุท่ีใชแ้ละความมีช่ือเสียงของโครงการ ดา้นราคาใหค้วามส าคญั
มากในเร่ืองราคาท่ีเหมาะสม กบัท าเลท่ีตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัขนาดของท่ีดินและพื้นท่ีใชส้อย อตัรา
ดอกเบ้ียเงินกูธ้นาคารต ่า ดา้นการจดัจ าหน่ายให้ความส าคญัมากในเร่ืองท าเลท่ีตั้งโครงการท่ีเดินทาง
สะดวกและใกล้สถานท่ีส าคญัต่างๆการมีบา้นตวัอย่างพร้อมตกแต่งให้ดูก่อนตดัสินใจซ้ือ เป็นบา้น
สร้างเสร็จก่อนขายพร้อมเขา้อยูท่นัที มีความรวดเร็วในการโอนกรรมสิทธ์ิ ดา้นการส่งเสริมการขาย 
ให้ความส าคญัมากในเร่ืองของเงินจองและเงินดาวน์ต ่า จดัหาสินเช่ือจากธนาคารท่ีหลากหลาย 
พนกังานขายให้ค  าปรึกษา ติดตามและบริการท่ีดี มีโปรโมชัน่ให้เหลือมากมาย มีการจดังานต่างๆ ให้
ลูกบา้นอยู่เสมอ ดา้นทศันคติเก่ียวกบัครอบครัวในการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยั ให้ความส าคญัมากใน
เร่ือง ภรรยา สามี แฟน พ่อ แม่และญาติตามล าดับ ด้านทัศนคติเก่ียวกับความเช่ือเร่ืองฮวงจุ้ย ให้
ความส าคญัมากในเร่ืองของทิศทางบา้น และสุดทา้ยดา้นทศันคติเก่ียวกบัความปลอดภยัของโครงการ
ให้ความส าคญัมากในเร่ืองการรักษาความปลอดภยัตลอด 24 ชัว่โมง มีกลอ้งวงจรปิดในโครงการ มี
การติดตั้งประตู 2 ชั้นและมีการเขา้ – ออกโครงการทางเดียว 

พิชญ์นันท์ ติยะพรรณ (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือบ้านของพนักงานบริษทั บริเวณนิคมอุตสาหกรรม 304 จงัหวดัปราจีนบุรี พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมีความส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัระดบัมากในปัจจยัทุกดา้น ซ่ึงสามารถเรียงล าดบัจากมากไป
นอ้ยไดด้งัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั เม่ือพิจารณาปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดของแต่ละปัจจยั คือ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อเร่ืองคุณภาพของงานก่อสร้างมากท่ีสุด ปัจจยัดา้น
ราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อเร่ืองอตัราดอกเบ้ียถูกกวา่โครงการอ่ืนมากท่ีสุด ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อเร่ืองท าเลท่ีตั้งใกล้แหล่งชุมชนมาก
ท่ีสุด และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อเร่ืองการให้ของแถม  
เช่น เฟอร์นิเจอร์ อุปกรณ์ไฟฟ้า เคร่ืองปรับอากาศ ฯลฯ มากท่ีสุด 

 


