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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
2.1   แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 
 2.1.1   แนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) 

แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) ดังปรากฎในหนังสือ
เร่ืองแนวคิดเร่ืองความพึงพอใจของลูกคา ของศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2540) กลาวโดยสรุป
ไดวาความพึงพอใจเปนความรูสึกหลังการซ้ือบุคคลหรือลูกคา  ซ่ึงเปนผลมาจากการเปรียบเทียบ
ระหวางการรับรูตอการปฏิบัติงานของผูขาย   หรือประสิทธิภาพของสินคา  (Perceived 
Performance)  กับส่ิงท่ีลูกคาคาดหวัง โดยถาระดับของผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการตรงกับ
ความคาดหวังของลูกคาจะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ (Satisfied Customer) และถาผลท่ีไดรับ
จากสินคาหรือบริการสูงกวาความคาดหวังท่ีลูกคาต้ังใจ  ก็จะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ 
(Delighted Customer) แตถาระดับของผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการตํ่ากวาความคาดหวังของ
ลูกคาจะทําใหลูกคาเกิดความไมพึงพอใจ 

ระดับความพึงพอใจของลูกคาจะเกิดจากความแตกตางระหวางผลประโยชนจาก
ผลิตภัณฑและความคาดหวังของบุคคล (Expectation) โดยผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ
หรือการทํางานของผลิตภัณฑ  เกิดจากนักการตลาดและฝายอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของจะตองพยายาม
สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา  โดยการสรางคุณคาเพิ่ม (Value Added)  ซ่ึงเกิดจากการผลิต 
(Manufacturing) และจากการตลาด  รวมท้ังการทํางานรวมกันกับฝายตาง ๆ โดยยึดหลักการสราง
คุณภาพโดยรวม (Total  Quality) การคาดหวังเกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูซ้ือ 
จากกลุมเพื่อนและคนใกลเคียง  รวมถึงขอมูลและสัญญาจากนักการตลาดและคูแขงขัน  ถาหาก
นักการตลาดสงเสริมผลิตภัณฑไวเกินจริง  ผูบริโภคมักจะผิดหวัง เม่ือบริษัทไมสามารถสงมอบ
คุณคาไดตามท่ีลูกคาคาดหวังไว  ดังนั้นส่ิงสําคัญท่ีทําใหบริษัทประสบความสําเร็จ  คือ  การเสนอ
ผลิตภัณฑท่ีมีผลประโยชนจากผลิตภัณฑหรือการทํางานของผลิตภัณฑท่ีสอดคลองกับการ
คาดหวังของผูซ้ือ  โดยยึดหลักการสรางความพึงพอใจรวมสําหรับลูกคา (Total  Customer  
Satisfaction) 
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 2.1.2 ทฤษฎีอุปสงค (Demand  Theory) 
อุปสงค (Demand) หมายถึงความตองการสินคาและบริการของผูบริโภค โดยท่ีผูบริโภค

ตองมีความสามารถที่จะจายเงินซ้ือ (Ability to Pay) และเต็มใจที่จะซ้ือ (Willingness to Pay) 
สินคาและบริการนั้น 
 อุปสงคท่ีมีตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งในระยะเวลาใดเวลาหน่ึง  จะข้ึนอยูกับ
ปจจัยตาง ๆ หลายประการดวยกัน  เชน  ราคาของสินคานั้น  ราคาของสินคาทดแทนอ่ืน ๆ รายได
ของผูบริโภค  รสนิยมของผูบริโภค ฯลฯ 
 
 สมการอุปสงค  Qx = f ( Px , Py , Y, T, ……… ) 
 

Qx = ปริมาณความตองการในสินคานั้น 
Px = ระดับราคาของสินคานั้น 
Py = ระดับราคาของสินคาอ่ืนๆ 
Y  = รายไดผูบริโภค 
T  = รสนิยมของผูบริโภค 

 
การที่ผูบริโภคจะมีอุปสงคหรือปริมาณการซ้ือสินคาและบริการชนิด ใดเปนจํานวนมาก

หรือนอย  ข้ึนอยูกับปจจัยสําคัญซ่ึงเปนตัวกําหนดอุปสงค  ดังนี้ 
1)  ราคาสินคาท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Price)  กลาวคือปริมาณการซ้ือสินคาและบริการ

ของสินคาชนิดใด ๆ ข้ึนกับราคาสินคาและบริการชนิดนั้น ๆ โดยหากราคาสินคาและบริการชนิด
นั้นลดลงยอมมีผลใหปริมาณการซ้ือเพิ่มข้ึน 

2)  ราคาสินคาและบริการชนิดอ่ืน ๆ คือ  ถาราคาสินคาและบริการชนิดอ่ืน ๆ มีการ
เปล่ียนแปลงก็อาจสงผลกระทบตอปริมาณการบริโภคสินคานั้นใหเพิ่มข้ึนหรือลดลงได  ซ่ึงถา
หากเปนสินคาทดแทนกันได  เม่ือราคาของสินคาและบริการอื่นๆลดลง สงผลใหปริมาณการ
บริโภค สินคาลดลงเนื่องจากผูบริโภคหันไปบริโภคสินคาอ่ืนแทน หากเปนสินคาท่ีใชประกอบ
กันเม่ือราคาสินคาอ่ืนสูงข้ึนก็อาจสงผลทําใหราคาสินคาและบริการสูงข้ึนดวย 

3)  ระดับรายไดของผูบริโภค  โดยปกติเม่ือผูบริโภคมีรายไดโดยเฉล่ียสูงข้ึน ความ
ตองการสินคาและบริการจะเพิ่มข้ึน  หรือลดการบริโภคสินคาราคาถูกลงและขณะเดียวกันก็หัน
ไปบริโภคสินคาราคาแพงกวา  คุณภาพดีกวา 
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4)  รสนิยมผูบริโภคและความนิยมของคนสวนใหญในสังคม รสนิยมเกี่ยวของกับ
ความรูสึกนิยมชมชอบช่ัวขณะหนึ่งจึงมีการเปล่ียนแปลงไปอยางรวดเร็ว ส่ิงท่ีกําหนดรสนิยมของ
ผูบริโภคไดแก อายุ เพศ ความเช่ือ คานิยม การศึกษา แฟช่ัน และอิทธิพลของส่ือโฆษณา 

5)  การคาดคะเนราคาสินคาในอนาคต  ถาผูบริโภคคาคะเนวาราคาสินคาและบริการชนิด
ใดจะสูงข้ึนในอนาคตแลว  เขาจะเสนอซ้ือสินคาและบริการสินคาชนิดนั้นในปจจุบันเพิ่มมากข้ึน
แมวาระดับราคาสินคาและบริการชนิดนั้นในปจจุบันไมเปล่ียนแปลง แตหากคาดคะเนวาระดับ
ราคาสินคาและบริการชนิดใดในอนาคตลดลงแลวผูบริโภคจะชะลอการซ้ือเอาไวกอนจนกวา
ราคาสินคาและบริการจะลดลงจนถึงจุดท่ีผูบริโภคยอมรับ 

6)  การโฆษณาของผูขาย  ผลของการโฆษณาจะทําใหผูบริโภครูจักและติดใจในสินคา
และบริการชนิดใดชนิดหนึ่งได ซ่ึงจะสงผลตอการเปล่ียนแปลงปริมาณการเสนอซ้ือสินคาและ
บริการชนิดนั้น ๆ 

7)  จํานวนประชากรหรือจํานวนผูบริโภค จํานวนประชากรเพ่ิมข้ึนหรือลดลงจะมี
ผลกระทบตอปริมาณการเสนอซ้ือสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มข้ึนหรือลดลงตาม 
เพราะประชากรมีความตองการแสวงหาสินคาและบริการตางๆมาสนองตอบความตองการของ
ตนเองเสมอ 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการใชจายในการบริโภค (Other Influence on Consumption 
Spending) 
 1.  จํานวนเงินสดท่ีบุคคลมีอยู ถาบุคคลมีเงินสดอยูในมือเปนจํานวนมากก็มีแนวโนมท่ี
จะใชจายเพื่อการบริโภคมาก แตถาบุคคลมีเงินสดอยูในมือเปนจํานวนนอยก็จะมีแนวโนมในการ
ใชจายเพื่อการบริโภคนอยลง 
 2.  จํานวนทรัพยสินท่ีมีสภาพคลองสูง (High Liquidity Asset) ท่ีบุคคลมีอยูถาบุคคลมี
ทรัพยสินท่ีมีสภาพคลองสูงอยูในมือมากโอกาสใชจายเพ่ือการบริโภคก็มาก แตถาทรัพยสินท่ีมี
สภาพคลองสูงอยูในมือนอย ก็ยอมมีโอกาสที่จะใชเพื่อการบริโภคนอย 
 3.  จํานวนสินคาคงทนถาวร (Durable Goods) ท่ีบุคคลมีอยู สินคาสําหรับบริโภคมีอยู 2 
ชนิดคือ สินคาประเภทไมคงทนถาวร (Nondurable Goods) เชน อาหาร เคร่ืองดื่ม เคร่ืองนุงหม   
เปนตน และสินคาประเภทคงทนถาวร (Durable Goods) เชน รถยนต ตูเย็น โทรทัศน วิทยุ พัดลม  
เปนตน ถาบุคคลมีสินคาประเภทคงทนถาวรอยูแลวเปนจํานวนมากโอกาสท่ีจะซ้ือหาใหมก็มีนอย
เพราะสินคาเหลานี้มีอายุการใชประโยชนยาวนานหลายป แตถาบุคคลมีสินคาประเภทคงทน
ถาวรอยูแลวเปนจํานวนนอย จึงมีแนวโนมท่ีจะซ้ือหาใหมมากข้ึน 
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 4.  การคาดคะเนเก่ียวกับราคาสินคาในอนาคต ถาผูบริโภคคาดวาปริมาณสินคาจะขาด
แคลนหรือคาดวาราคาสินคาจะสูงข้ึนผูบริโภคจะพากันซ้ือสินคามากักตุนไวมากข้ึน แตถา
ผูบริโภคคาดวาปริมาณสินคาจะลนตลาดหรือคาดวาราคาสินคาจะลดลงแลวผูบริโภคจะชะลอ
การซ้ือไวกอน  โดยรอใหราคาลดลงถึงท่ีสุดกอนแลวจึงซ้ือ 
 5.  เครดิตเพื่อการบริโภคและอัตราดอกเบ้ียเงินกู ปกติวงการธุรกิจมักจะใหเครดิตเพื่อ
การบริโภคโดยระบบการซ้ือขายแบบผอนสง ซ่ึงข้ึนอยูกับอัตราดอกเบ้ียเงินกู กลาวคือ ถาอัตรา
ดอกเบ้ียเงินกูตํ่า ธุรกิจท่ีใหเครดิตซ้ือขายแบบผอนสงมีตนทุนการดําเนินงานตํ่า จึงสามารถให
เครดิตระยะยาวได  ดวยการเรียกเก็บเงินงวดแรกตํ่าและจํานวนงวดจะมากข้ึน  แตละงวดผูซ้ือจะ
จายแตเพียงเล็กนอยจึงไมคอยเดือดรอน  ทําใหการบริโภคหรือการซ้ือขายแบบผอนสงเพิ่มข้ึน  
แตถาอัตราดอกเบ้ียเงินกูสูงข้ึน  ธุรกิจท่ีใหเครดิตซ้ือขายผอนสงท่ีมีตนทุนการดําเนินงานสูงข้ึนจึง
ไมสามารถใหเครดิตระยะยาวได  ดังนั้นจึงกําหนดเงินงวดแรกไวมากและจํานวนงวดนอยลง  แต
ละงวดผูซ้ือจะตองจายมากข้ึน  ซ่ึงทําใหผูซ้ือหรือผูบริโภคเดือนรอนดังนั้นผูบริโภคจึงซ้ือนอยลง 
 6.  การคาดคะเนเกี่ยวกับรายไดในอนาคต  ถาผูบริโภคคาดคะเนวารายไดในอนาคตของ
เขาจะสูงข้ึน  ผูบริโภคมีแนวโนมจะใชจายเพ่ือการบริโภคมากขึ้น (เก็บออมนอยลง)  โดยหวังวา
รายไดท่ีจะเพิ่มข้ึนในอนาคตจะสามารถชดเชยการออมท่ีตํ่าลงในปจจุบันไดแตถาผูบริโภคคาดวา
ในอนาคตเขาจะมีรายไดลดลงหรือไมมีรายไดแลว  ผูบริโภคจะลดการใชจายเพื่อการบริโภคลง
โดยการเตรียมเก็บออมเงินมากข้ึนเพื่อไมใหเดือดรอนในอนาคต 
 7.  ประเภทของรายไดท่ีผูบริโภคไดรับ  ปกติรายไดท่ีบุคคลไดรับจะมีสองประเภทใหญ 
ๆ คือ รายไดประจําท่ีแนนอน (Permanent Income) และรายไดท่ีไมแนนอน (Temporary Income)  
โดยท่ัวไปแลวผูท่ีมีรายไดประจําแนนอนมักมีแนวโนมในการใชจายเพื่อการบริโภคมากกวาผูมี
รายไดไมแนนอน 
 8.  รสนิยมของผูบริโภคเปล่ียนแปลง  เม่ือผูบริโภคมีรสนิยมเปล่ียนแปลงไปในลักษณะ
ของการชอบหรือไมชอบและชอบมากข้ึนหรือชอบนอยลงแลวยอมทําใหการใชจายเพื่อการ
บริโภคเปล่ียนแปลงไปดวย 
 9.  การเอาอยางในการบริโภค (Demonstration Effect) โดยท่ัวไปแลวผูบริโภคมักเอา
อยางหรือตามอยางผูอ่ืนในการบริโภคเสมอดังนั้นถาผูบริโภคไดมีโอกาสอยูใกลชิดหรือเปรียบ 
เทียบกับบุคคลอ่ืนแลว  ยอมจะเอาอยางในการบริโภคในลักษณะท่ีเห็นเขามีก็อยากมีตาม เห็นเขา
ไดก็อยากไดตาม 
 10.ระดับการศึกษาของผูบริโภคโดยท่ัวไปแลวผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงมักมีแนว 
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โนมในการใชจายเพื่อการบริโภคสูงกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาต่ํา ท้ังนี้เนื่องจากผูบริโภคที่มี
ระดับการศึกษาสูงจะเลือกซ้ือสินคาหรือบริการท่ีมีคุณภาพสูง  ซ่ึงยอมมีราคาสูงและทําใหมี
รายจายเพื่อการบริโภคสูงกวา 
 11.  การเก็บภาษีอากรของรัฐบาล ถารัฐบาลเก็บภาษีอากรเพิ่มข้ึนยอมทําใหรายไดของ
ผูบริโภคหลังหักภาษีแลวเหลือนอยลง  ยอมสามารถใชจายเพื่อการบริโภคนอยลง  แตถารัฐบาล
เก็บภาษีอากรนอยลงก็จะมีผลทําใหรายจายเพื่อการบริโภคของประชาชนสูงข้ึน 
 12.  ลักษณะการกระจายรายไดในสังคม  ถาสังคมใดมีการกระจายรายไดเปนไปอยางเทา
เทียมกันยอมทําใหรายจายเพื่อการบริโภคของประชาชนในสังคมนั้นสูงกวาในสังคมท่ีการ
กระจายรายไดมีความเหล่ือมลํ้ากันเปนอันมาก  ท้ังนี้เพราะผูมีรายไดสูงจะมีการออมมากข้ึน  แตผู
มีรายไดตํ่าซ่ึงมีเปนจํานวนมากก็จะมีรายไดไมเพียงพอท่ีจะใชเพื่อการบริโภคได  ดังนั้นจึงทําให
รายจายเพื่อการบริโภคโดยสวนรวมอยูในระดับตํ่า 
 13.  การโฆษณาสินคา  การโฆษณาสินคาหรือบริการยอมมีสวนจูงใจในการใชจายเพื่อ
การบริโภคเสมอ  ไมมากก็นอย 
 14.  การขยายตัวของตลาดสินคาและบริการ  การขยายตัวของตลาดสินคาและบริการ
ยอมมีผลใหผูบริโภคสามารถซ้ือหาสินคาหรือบริการไดสะดวกขึ้น  ซ่ึงยอมมีผลกระทบตอยอด
รวมของรายจายเพื่อการบริโภคโดยตรง 
 15.  ปจจัยอื่น ๆ เชน  ฤดูกาล คานิยม หรือ ขนบธรรมเนียม ประเพณี และวัฒนธรรม 
ฯลฯ  ก็ยอมมีผลกระทบตอการใชจายเพื่อการบริโภคของประชาชนไมนอย 
 
 2.1.3  ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค (Theory of Consumer Behavior) 

            แนวความคิดการบริหารการตลาดของ Kotler (1997 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ, 2540) ใน S-R theory ไดแสดงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer  Behavior  
model) ซ่ึงเปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  โดยมีจุดเร่ิมตนจาก
การเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ  ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือ  ซ่ึงเปรียบเทียบเสมือนกลองดํา  ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได  ความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ  แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ 
(buyer’s response)  หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (buyer’s purchase  decision)  ดังแสดงในรูปท่ี  
2.1 
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รูปท่ี 2.1 แสดงแบบพฤติกรรมการซ้ือ (ผูบริโภค) Model of buyer (consumer) behavior 
 
สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus:S) 
สิ่งกระตุน 
ทาง
การตลาด 

สิ่งกระตุนอื่น 
ๆ 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการขาย 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรมฯ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2540) 
 
จุดเร่ิมตนของแบบจําลองนี้อยูท่ีส่ิงกระตุน (Stimulus)  ใหเกิดความตองการกอนแลวทํา

ใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นแบบจําลองนี้อาจเรียกวา S-R Theory 
1)  ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) 

และส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุน
ภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือ
สินคา (Buying  motive ) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผล  และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา
(อารมณ)ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

1.1)  ส่ิงกระตุนทางตลาด (Marketing  Stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาด 
สามารถควบคุมและจัดใหมีข้ึนได  เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing  mix)  ซ่ึงประกอบดวย 

กลองดําหรือความรูสึกนึก
คิดของผูซื้อ 
(Black  box) 

การตอบสนองของผู
ซื้อ(Response:R) 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตราสินคา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ ลักษณะการตัดสินใจ
ของผูซื้อ 

ปจจัยทางวัฒนธรรม 
ปจจัยทางสังคม 
ปจจัยทางจิตวิทยา 

การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทาง
พฤติกรรม 
การตัดสินใจซ้ือ 
ความรูสึกภายหลังการ
ซื้อ 
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-  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product)  เชน  ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม, การ 
ออกแบบบาน สไตลการตกแตงเพื่อ  กระตุนความตองการ 

-  ส่ิงกระตุนทางดานราคา (Price)  เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ 
ผลิตภัณฑการจัดสวนผสมขนาดของท่ีดินกับบาน เพื่อกาํหนดราคาใหตรงกับกลุมลูกคาเปาหมาย 

-  ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Distribution  or  Place)  เชน   
ทําเลที่ต้ังโครงการตอบสนองความสะดวกสบายในการเดินทาง เพื่อใหสะดวกแกผูบริโภค  ซ่ึง
ถือวาเปนการกระตุนการซ้ือ 

-  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการขาย (Promotion)  เชน  การโฆษณาสมํ่าเสมอ 
การใชความพยายามของพนกังานขาย  การกําหนดเง่ือนไขพิเศษใหกับผูบริโภคในชวงเวลาที่
เหมาะสม  เหลานี้ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ 

1.2)  ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus)  เปนส่ิงกระตุนความตองการของ 
ผูบริโภคท่ีอยูภายนอกองคกร  ซ่ึงเปนส่ิงท่ีไมสามารถควบคุมได  ส่ิงกระตุนเหลานี้  ไดแก 

-  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic)  เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของบริโภค 
เปนตนปจจัยเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

-  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological)  เชน  นวัตกรรมหรือเทคโนโลยี 
ใหมในเพ่ือตอบสนองความตองการและการใชในชีวิตประจําวนั  สามารถกระตุนความตองการ
ใหเกิดความตองการซ้ือ 

-  ส่ิงกระตุนทางกฎหมาย  และการเมือง (Law  and  Political)  เชน  กฎหมาย 
เพิ่มลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่ง  จะมีอิทธิพลตอการเพ่ิม  หรือลดความตองการของผูซ้ือ 

-  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural)  เชน  ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย 
ในเทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาล นั้น 

2)  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box)  ความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา (Black  box)  ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได  จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ  
และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
  2.1)  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer  characteristics)  ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจยัดานสวนบุคคล และปจจัยดาน
จิตวิทยา  ซ่ึงเปนปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
  -  ปจจัยดานวัฒนธรรม  (Cultural  factors) วัฒนธรรมเปนสัญลักษณ  และส่ิงท่ี
มนุษยสรางข้ึน  โดยเปนท่ียอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง  เปนตัวกําหนดและควบคุม
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พฤติกรรมของมนุษยในส่ิงหนึ่งคานิยมในวัฒนธรรม  จะกําหนดลักษณะขอสังคม และความ
แตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน  วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนดความตองการและพฤติกรรมของ
บุคคล  เชน  การเปล่ียนแปลงวัฒนธรรมของสังคมไทย  คือ  สตรีมีบทบาทในสังคมมากข้ึน  เชน  
บทบาททางการเมือง  และหนาท่ีการงาน 
  -  ปจจัยทางดานสังคม (Social factors)  เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับชีวิตประจําวัน 
และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ  โดยลักษณะทางสังคม  ประกอบดวย  กลุมอางอิง  ครอบครัว  
บทบาท  และสถานะของผูซ้ือ 
  -  ปจจัยดานบุคคล ( Personal factors)  การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลทางดานตาง ๆ ไดแก  อายุ  ข้ันตอน วัฎจักรชีวิตครอบครัว  อาชีพ  โอกาสทาง
เศรษฐกิจ  การศึกษา  รูปแบบการดํารงชีวิต  บุคลิกภาพ  และแนวความคิดสวนบุคคล 
  -  ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological factors)  การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับ
อิทธิพลมากจากปจจัยดานจิตวิทยา  ซ่ึงถือเปนปจจัยภายในตัวของผูบริโภคเอง  ท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือ  และการใชสินคา  ปจจัยภายในประกอบดวย  การจูงใจ  การรับรูการเรียนรู  
ความเช่ือถือ  และทัศนคติ 
  2.2)  กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer decision process) ประกอบดวย
ข้ันตอน  คือ การตระหนักถึงปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซ้ือ  
และพฤติกรรมหลังการซ้ือ  ดังแผนภาพ 
  โดยผูบริโภคจะเขาสูกระบวนการตัดสินใจซ้ือ  โดยจะทําการเปรียบเทียบ
ระหวางส่ิงกระตุนทางการตลาดวาส่ิงท่ีผูประกอบธุรกิจสรางข้ึน  สามารถตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคหรือไม  และถามีการซ้ือเกิดข้ึน  จะมีพฤติกรรมอยางไรในการตอบสนอง
การซ้ือนั้น 
  -   การรับรูปญหา (Problem  recognition)  การที่บุคคลจะรับรูถึงความตองการ
ของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนจากส่ิงกระตุน  เชน  ความตองการที่อยูอาศัย การขยายขนาดของครอบครัว 

-  การคนหาขอมูล (Information  search)  เม่ือผูบริโภครับรูปญหาคือเกิดความ 
ตองการผลิตภัณฑในข้ันท่ีหนึ่งแลว    ในข้ันท่ีสองนี้จะเปนการคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตาง 
ๆ ซ่ึงไดแก  โครงการบานจัดสรร  ศูนยการคาท่ีมีการเปดใหดูรายละเอียดของโครงการ เปนตน 

-  การประเมินทางเลือก  (Evaluation  of  alternatives)  หลักเกณฑในการ 
พิจารณาเลือกคือผลิตภัณฑตาง ๆ จากขอมูลท่ีรวบรวมไดในข้ันท่ีสอง  ไดแก  พื้นท่ีใชสอยท่ี
สอดคลองกับความตองการพักอาศัย  ราคาท่ีสอดคลองกับความสามารถในการจาย   เง่ือนไข
พิเศษท่ีไดรับเสนอ  ความเช่ือถือเกี่ยวกับตรา และคุณภาพของบานท่ีไดรับมอบ 
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- การตัดสินใจซ้ือ (Purchase  decision) การตัดสินใจซ้ือบานแบบใดแบบหน่ึง 
หรือโครงการใดโครงการหนึ่งหลังจากการประเมินผลจากขอ 3  โดยตัดสินใจซ้ือบานท่ีชอบมาก
ท่ีสุด 

3)  การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response)  หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  หรือ
ผูซ้ือ ๆ จะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

-  การเลือกผลิตภัณฑ  (Product  choice) 
-  การเลือกตราสินคา  (Brand  choice) 
-  การเลือกผูขาย (Dealer  choice) 
-  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase  timing) 
-  การเลือกปริมาณซ้ือ (Purchase  amount) 
แนวความคิดการบริหารการตลาดของ Kotler (1997 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและ

คณะ, 2540) ใน S-R theory ไดอธิบายลักษณะผูซ้ือซ่ึงเปนปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การบริโภค  ไวดังนี้ 

1)  ปจจัยดานวัฒนธรรม  (Cultural factor) 
 1.1) วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture)  เปนลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสังคม 
 1.2) วัฒนธรรมยอย (Subculture)  หมายถึง  วัฒนธรรมของแตละกลุมท่ีมี

ลักษณะเฉพาะแตกตางกันท่ีมีอยูในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน  วัฒนธรรมยอยเกิดจาก
พื้นฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพ้ืนฐานของมนุษย 

 1.3) ช้ันของสังคม (Social  class)  หมายถึง  การแบงสมาชิกของสังคมออกเปน
ระดับฐานะแตกตางกัน  โดยสมาชิกในแตละช้ันสังคมและมีสถานะอยางเดียวกัน 

ลักษณะช้ันของสังคมแบงออกเปนกลุมใหญได 3 ระดับ  และเปนกลุมยอย ๆ ได 6 ระดับ
โดยมีรายละเอียด  ดังนี้ 

ระดับสูง (Upper  class) แบงเปนกลุมยอย ๆ ได 2 กลุม คือ 
- ระดับสูงอยางสูง (Upper –upper  class) 
- ระดับสูงอยางตํ่า (lower – upper  class) 
ระดับกลาง (Middle  class) แบงเปนกลุมยอย ๆ ได 2 กลุม คือ 
- ระดับกลางอยางสูง (upper – middle  class) 
- ระดับกลางอยางตํ่า (lower – middle  class) 
ระดับตํ่า (Lower  class)  แบงเปนกลุมยอย ๆได 2 กลุม คือ 
- ระดับตํ่าอยางสูง (upper – lower  class) 
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- ระดับตํ่าอยางตํ่า (lower – lower class) 
2)  ปจจัยดานสังคม (Social  factors)  เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ  ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง  ครอบครัว  และ
บทบาทและสถานะของผูซ้ือ 

2.1) กลุมอางอิง (Reference  groups)    เปนกลุมท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของดวยกลุม 
นี้มีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน 
2  ระดับ 

  (1)  กลุมปฐมภูมิ (primary  groups) 
  (2)  กลุมทุติยภูมิ (Secondary  groups) 

2.2) ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุดตอทัศนคติ 
ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล  ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 

2.3) บทบาทและสถานะ  (roles and statuses)    บุคคลจะเกีย่วของกับหลายกลุม 
เชน  ครอบครัว  กลุมอางอิง  องคกร  และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตาง 
กันในแตละกลุม 

3)  ปจจัยสวนบุคคล (Personal  factor)  การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลทางดานตาง ๆ ไดแก 

 3.1)  อายุ (age) 
 3.2)  ข้ันตอน วัฎจักรครอบครัว (family  life  cycle) 
 3.3) อาชีพ  (Occupation) 
 3.4) โอกาสทางเศรษฐกิจ (economic  circumstances) 
 3.5) การศึกษา (education) 
 3.6) รูปแบบการดํารงชีวิต (life  cycle) 
4)  ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological  factor)  การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก

ปจจัยดานจิตวิทยาซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและการ
ใชสินคา 

4.1) การจูงใจ  (Motivation) หมายถึง       พลังส่ิงกระตุนท่ีอยูภายในตัวบุคคลซ่ึง 
กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ 

4.2) การรับรู  (Perception)    เปนกระบวนการซ่ึงแตละบุคคลไดรับเลือกสรรจัด 
ระเบียบและตีความหมาย ขอมูลเพื่อท่ีจะสรางภาพท่ีมีความหมาย 
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2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

จากหัวขอการวิจัย  เร่ืองความพึงพอใจของลูกคาในบานสรางเสร็จกอนขายของโครงการ 
บานจัดสรรขนาดใหญ ในจังหวัดเชียงใหม โดยศึกษาโครงการของ บริษัท แลนด แอนด เฮาส 
จํากัด(มหาชน) ไดศึกษาผลงานการวิจัยและวรรณกรรมตางๆท่ีเกี่ยวของและมีประโยชนตอหัวขอ
งานวิจัยเร่ืองนี้มีดังนี้ 

ขวัญชัย  อรรถวิภานนท (2535)  ไดทําการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบาน
จัดสรรในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  โดยเก็บขอมูลจากหัวหนาครัวเรือนของผูอยูอาศัยใน
หมูบานจัดสรรจํานวน 125 คน  จากหมูบานจัดสรรจํานวน 33 แหง ซ่ึงผลการศึกษาพบวาในการ
เลือกซ้ือบานจัดสรรนั้น  ผูอยูอาศัยไดใหความสําคัญกับเร่ืองทําเลที่ต้ังมากท่ีสุด กลาวคือ ตองอยู
ในบริเวณท่ีสะดวกตอการเขาถึง รองลงมาไดแก ราคาบานและท่ีดิน รวมท้ังรายไดของครอบครัว 
 เม่ือจําแนกระดับของผูอยูอาศัย โดยใชรายไดเปนเกณฑ จําแนกระดับของผูอยูอาศัยเปน 
2  ระดับ คือผูมีระดับรายไดปานกลาง และผูมีระดับรายไดสูง สําหรับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกซ้ือบานจัดสรรนั้น พบวาผูอยูอาศัยท่ีมีรายไดระดับปานกลางจะใหความสําคัญตอปจจัย
ทางดานเศรษฐกิจ สวนผูอยูอาศัยท่ีมีระดับรายไดสูงจะใหความสําคัญกับปจจัยทางดานกายภาพ 
 

 รักชาติ  แกวผดุง (2536)  ไดทําการศึกษาอุปสงคท่ีอยูอาศัยประเภทบานจัดสรรในเขตผัง
เมืองรวมเชียงใหม  โดยมีวัตถุประสงค 2 ประการคือ  เพื่อหาอุปสงคบานจัดสรรในเขตผังเมือง
รวมเชียงใหม  และเพ่ือหาความยืดหยุน (Elasticity) ของตัวกําหนด (Determinants) อุปสงคบาน
จัดสรรในเขตผังเมืองรวมจังหวัดเชียงใหม  อุปสงคบานจัดสรรในเขตผังเมืองรวมจังหวัด
เชียงใหมข้ึนอยูกับปจจัยทางดานรายไดของครัวเรือน  รายจายของครัวเรือน  ราคาของบาน  
จํานวนสมาชิกในครัวเรือน และระยะทางจากบานถึงจุดศูนยกลางของเมือง โดยเก็บขอมูล
ตัวอยาง 300 ครัวเรือนจากหมูบานจัดสรร  25  หมูบานในจังหวัดเชียงใหม  ผลการศึกษาพบวา 
ประมาณ 2 ใน 3 ของผูอยูอาศัยในหมูบานจัดสรรในเขตผังเมืองรวมเชียงใหมจะนิยมอยูอาศัยใน
บานเดี่ยว และหัวหนาครัวเรือนจะมีอายุระหวาง 31-40 ป  มีอยูประมาณคร่ึงหนึ่งของหัวหนา
ครัวเรือนท้ังหมด มีขนาดครัวเรือนเฉล่ียเทากับ  3.79  คนตอครัวเรือน จะเห็นไดวาในหมูบาน
จัดสรรจะเปนครัวเรือนใหมจึงมีขนาดครัวเรือนคอนขางเล็ก  สําหรับระดับการศึกษาของหัวหนา
ครัวเรือนกวาคร่ึงหนึ่งจะมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีและสูงกวา  อาชีพของหัวหนา
ครัวเรือนประมาณ 2 ใน 3 ประกอบอาชีพท่ีทํางานในบริษัท หรือหนวยงานเอกชน รายไดเฉล่ีย
ของครัวเรือนเทากับ 35,643.33 บาทตอเดือน 
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พิสิทธ์ิ สุนทรามงคล (2536)  ไดศึกษาเร่ือง สวนประสมการสงเสริมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือบานจัดสรรของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม พบวา  ผูบริโภค
สวนใหญชอบบานเด่ียวสองช้ัน  รองลงมาไดแกบานช้ันเดียว ขนาดบานพรอมท่ีดิน 51-100 
ตารางวา ราคาบานท่ีสนใจ 500,000 – 1,000,000 บาท ลักษณะการซ้ือแบบเงินผอนมากกวาเงิน
สด โดยใชระยะเวลาดูบานกอนตัดสินใจซ้ือไมเกิน  3 เดือน  โดยการตระเวณดูโครงการอื่นกอน
ตัดสินใจซ้ือบาน 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  พบวาผูบริโภคใหความสําคัญดานการโฆษณาเปน
ลําดับแรกรองลงมาคือการสงเสริมการขาย การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารและ
การประชาสัมพันธเปนอันดับสุดทาย 

ผูบริโภคทุกกลุมอาชีพเคยเห็นปายโฆษณามากกวาส่ืออ่ืน  นอกจากกลุมอาชีพแมบาน
เห็นส่ือโฆษณาจากการจัดแสดงสินคา  ณ  จุดซ้ือมากกวาส่ืออ่ืน  ทุกกลุมอาชีพและรายไดเห็นวา
วิธีการสงเสริมการขายโดยการใหสวนลดมีสวนชวยในการตัดสินใจเม่ือมาดูบาน และประทับใจ
ในการใหบริการของพนักงานขายโดยเฉพาะในดานการใหขาวสารขอมูลของโครงการมากกวา
ดานอ่ืน  นอกจากกลุมอาชีพพนักงานบริษัทประทับใจในการใหบริการของพนักงานขาย
โดยเฉพาะในดานการใหความสําคัญและเคารพตอลูกคามากกวาดานอ่ืน  ทุกกลุมรายได
ประทับใจในการใหบริการของพนักงานขายโดยเฉพาะในดานการใหขาวสารขอมูลของโครงการ
มากกวาดานอ่ืน 

 

รณชัย รักวงษ (2540)  ไดศึกษาเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือบานหลังท่ีสองใน
จังหวัดเชียงใหม  พบวา  ผูซ้ือบานหลังท่ี 2 เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย  อยูในวัยทํางาน สวน
ใหญมีสถานภาพสมรส มีการศึกษาระดับอาชีวศึกษาข้ึนไป ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัวจํานวน
มากท่ีสุด  ผู ซ้ือสวนใหญมีรายไดของครอบครัว 25,000 บาทตอเดือนข้ึนไป สวนใหญมี
สถานภาพเปนหัวหนาครอบครัว มีบุคคลท่ีอยูภายใตความรับผิดชอบ 1-3 คน  

เม่ือสํารวจความคิดเห็นของผูซ้ือทําใหไดขอเสนอแนะจากผูซ้ือวา ควรจะมีการปรับปรุง
ราคาใหยุติธรรม  ควรจะกอสรางใหไดมาตรฐานสูงและควรมีการบริการหลังการขายท่ีดี 

 

 ไพศาล  ภูเจริญ (2540) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในการซ้ือบานจัดสรรของ 
บริษัท แลนด แอนด เฮาส จํากัด (มหาชน) โครงการในจังหวัดเชียงใหม พบวา เหตุผลท่ีผูซ้ือเลือก
ซ้ือบานจัดสรร  คือ  ตองการสภาพแวดลอมท่ีดีข้ึนเปนอันดับหนึ่ง  รองลงมาคือตองการมีท่ีอยู
เปนของตนเอง  และความตองการความปลอดภัยสูงข้ึนตามลําดับมากกวาเหตุผลเร่ืองอ่ืน 
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 เหตุผลท่ีสําคัญในการซ้ือบานในโครงการของ บริษัท แลนด แอนด เฮาส จํากัด (มหาชน) 
ไดแก ช่ือเสียงของบริษัท และสาธารณูปโภคท่ีครบเปนอันดับหนึ่ง สวนอันดับรองลงมาคือ 
หมูบานสวยงามนาอยู มีความปลอดภัยสูง แบบบานสวยงาม เรียงตามลําดับมากกวาเหตุผลเร่ือง
อ่ืน 
 โดยปจจัยสําคัญของสวนผสมการตลาดในการซื้อบานจัดสรรผูซ้ือใหความสําคัญกับตัว
สินคามากเปนอันดับหนึ่ง ตามมาดวย ทําเลที่ต้ัง ราคา และการสงเสริมการตลาดเปนปจจัยอันดับ
สุดทาย 
 

 ชัยยุทธ สุวรรณมาลัย (2543)  ศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือบานมือสองในจังหวัด
เชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยทางเศรษฐกิจ  ปจจัยทางการตลาด
และปจจัยอ่ืน ๆท่ีมีอิทธิพลตอความตองการซ้ือบานมือสองในจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา
พบวา  ปจจัยสวนบุคคลของผูท่ีซ้ือบานมือสองในจังหวัดเชียงใหมเปนเพศหญิง มีสถานภาพ
สมรส อายุอยูระหวาง 31-40 ป ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี และมีอาชีพเปนลูกจาง
หรือพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียตอเดือนของครอบครัวอยูในระดับ 10,001 – 30,000 บาท 
มีเงินออมเฉล่ียตอเดือนของครอบครัวเทากับ 5,000 บาท จํานวนผูมีรายไดในครอบครัวเทากับ 2 
คน และมีจํานวนสมาชิกในครอบครัวเฉล่ีย  3-4 คนตอครอบครัว ในดานปจจัยทางเศรษฐกิจของ
ครอบครัวในเร่ืองรายได รายจาย และเงินออมของครอบครัว รองลงมาใหความสําคัญกับการหา
แหลงเงินทุนและระบบการชําระเงิน สําหรับปจจัยทางสังคมท่ีมีอิทธิพล ทุกรายใหความสําคัญ
กับสภาพแวดลอมในบริเวณที่อยูอาศัย และความสะดวกในการเดินทางและคมนาคม สวนปจจัย
ทางกายภาพที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานมือสอง คือ สภาพโดยรวมของบานและอายุการปลูก
สรางและใหความสําคัญกับขนาดเนื้อท่ี  และพ้ืนท่ีใชสอยของบาน ตามลําดับ ในสวนของปจจัย
ทางการตลาดน้ันวิเคราะหเฉพาะแงของส่ือ พบวา ผูซ้ือบานมือสองจะใชวิธีการเสาะหาดวย
ตนเองจากส่ิงพิมพ และปายโฆษณา เปนหลัก ขอมูลท่ีเกี่ยวกับบานมือสองในจังหวัดเชียงใหม 
พบวาผูซ้ือจะซ้ือบานเดี่ยวมากท่ีสุด รองลงมาเปนทาวนเฮาส โดยมีเนื้อท่ีเฉล่ียท่ี 90 และ 24  
ตารางวา ตามลําดับ ทางดานราคาของบานมือสองพบวาบานเด่ียวจะมีราคาเฉล่ียอยูท่ี 1,200,000 
บาท  หากเปนทาวนเฮาสราคาเฉล่ียอยูท่ี 650,000 บาท อายุของบานมือสองสวนใหญไมเกิน 3 ป 
ลักษณะการซ้ือขาย จะใชวิธีการผอนชําระกับทางธนาคารพาณิชย  และธนาคารอาคารสงเคราะห
เปนหลัก ในการขายบานมือสองนั้น  ทางผูประกอบการควรต้ังระดับราคาใหถูกกวาท่ีเปนอยูใน
ปจจุบัน ควรมีการดูแลสภาพของบานใหอยูในลักษณะท่ีดี  และมีการปรับปรุงคุณภาพของบาน
กอนท่ีจะขาย  ในสวนของเจาของโครงการ และทางสถาบันการเงินควรมีความยืดหยุนในเร่ืองธุ
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รกรรมการโอนสิทธ์ิ  และเง่ือนไขการผอนชําระท่ีดีกวานี้  ก็จะสามารถทําใหบานมือสองใน
จังหวัดเชียงใหมสามารถขายไดดีข้ึน 
 

 สถาพร  ศรประสิทธ์ิ (2544)  ไดศึกษาเร่ือง ความตองการซ้ือบานจัดสรรในจังหวัด
เชียงใหมในป 2544 พบวา สาเหตุสําคัญท่ีผูบริโภคตองการซื้อบาน คือ ตองการมีท่ีอยูอาศัยเปน
ของตนเอง ลักษณะท่ีอยูอาศัยท่ีตองการสวนใหญเปนบานเดี่ยว ผูท่ีมีความตองการซ้ือสวนใหญ
ตองการใชบริการสินเช่ือเพื่อท่ีอยูอาศัยจากสถาบันการเงิน และปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซ้ือ
บานจัดสรร มากท่ีสุด คือ ราคาบานและท่ีดิน รองลงมาคือทําเลของโครงการ  
  สาเหตุของการชะลอการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม ป 2544  มากท่ีสุด 
คือ ไมมีบานจัดสรรท่ีตรงตามความตองการในทําเลที่ตองการ รองลงมาคือ ยังไมมีเงินเก็บออม
สําหรับดาวนบานเพียงพอ  โดยผูท่ีคาดวาจะตัดสินใจซ้ือภายใน 2 ป มีสาเหตุสําคัญของการชะลอ
การตัดสินใจซ้ือสวนใหญคือ  ไมมีบานจัดสรรท่ีตรงตามความตองการในทําเลที่ตองการ และผูท่ี
คาดวาจะตัดสินใจซ้ือในระยะเวลามากกวา 2 ป สาเหตุสําคัญของการชะลอการตัดสินใจซ้ือมาก
ท่ีสุดคือ ยังไมมีเงินเก็บออมสําหรับดาวนบานเพียงพอ 
 

นวลฉวี คูรุงเรือง (2546) ไดศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอสวนประสมทาง
การตลาดของโครงการบานจัดสรรกุลพันธวิลล ในจังหวัดเชียงใหม พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญมีความพึงพอใจท่ีมีคาเฉล่ียโดยรวมอยูในระดับมากในดานผลิตภัณฑ เปนอันดับแรก   
รองลงมาไดแก ในดานราคา มีความพึงพอใจท่ีมีคาเฉล่ียโดยรวมอยูในระดับปานกลางในดาน
สงเสริมทางการตลาดและในดานสถานท่ี ตามลําดับ 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรของโครงการ กุลพันธ
วิลล จากการศึกษาพบวา  ปจจัยท่ีมีผลในการเลือกซ้ือบานจัดสรรของโครงการกุลพันธวิลลท่ีมี
คาเฉล่ียโดยรวมอยูในระดับมาก ไดแก ดานสถานท่ี ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานสงเสริม
การตลาด ตามลําดับ 
 


