
บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรม 

 
ในการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบา้นจดัสรรภูฟ้า

การ์เดน้ทโ์ฮม จงัหวดัเชียงใหม่ ผูศึ้กษาไดใ้ชท้ฤษฎี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งซ่ึง
เน้ือหาในบทน้ีประกอบดว้ย 

1. แนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจของลูกคา้ 
2. ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
3. ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
4.   โครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ทโ์ฮม จงัหวดัเชียงใหม่ 

 
2.1. แนวคิดและทฤษฎ ี

แนวคิดเกีย่วกบัความพงึพอใจของลูกค้า 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552)ได้อธิบายว่า ความพึงพอใจ (Satisfaction) เป็น

ความรู้สึกหลงัการซ้ือหรือรับบริการของบุคคล ซ่ึงเป็นผลมาจากการเปรียบเทียบระหว่าง การรับรู้
ต่อการปฏิบติังานของผูใ้ห้บริการ หรือ ความมีประสิทธิภาพของสินคา้ (Perceived Performance) 
กบัการใหบ้ริการท่ีคาดหวงัไว ้(Expected Performance)โดยถา้ผลท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการนั้นๆ 
(Product Performance) ต ่ากว่าความคาดหวงั ก็จะท าให้เกิดความไม่พึงพอใจ (Dissatisfied 
Customer) แต่ถา้ระดบัของผลท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการนั้น ตรงกบัความคาดหวงัท่ีไดต้ั้งไว ้ก็
จะท าให้เกิดความพึงพอใจ (Satisfied Customer) และเม่ือไดรั้บผลจากสินคา้หรือบริการสูงกว่า
ความคาดหวงัท่ีตั้งไวก้็จะท าใหเ้กิดความประทบัใจ (Delighted Customer) 

โพเวลล์ (Powell. 1983 อา้งใน รติ สุนทรวราภาส, 2551: 7) ไดใ้ห้ความหมายวา่ความพึง
พอใจ คือ ความสุขจะเกิดข้ึนหากความตอ้งการของบุคคลไดรั้บการตอบสนอง จนเกิดความสมดุล 
เม่ือบุคคลสามารถปรับตัวให้เข้ากับส่ิงแวดล้อมได้ดี ดังนั้ น ความพึงพอใจ คือสภาพอารมณ์ 
ความรู้สึกดา้นบวกของบุคคล 

วอลแมน (Walman, 1975 อา้งใน รติ สุนทรวราภาส, 2551: 7) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ความ
พึงพอใจ คือ สภาพความรู้สึกของบุคคลท่ีมีความสุข ความอ่ิมเอมใจ เม่ือความต้องการหรือ 
แรงจูงใจของตนไดรั้บการตอบสนอง 

 
 



  
6 

ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาด (Marketing 

mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ให้พึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึง
ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 
  2. ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ี 2 ท่ีเกิด
ข้ึนมาถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา ผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่าสูงกวา่ ราคา เขาก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนด
กลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณา
วา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
  3. สถานที่ หรือ การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้าง
ของช่องทาง ซ่ึงประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจาก
องค์การไปยงัตลาด สถาบันท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบันการตลาด ส่วน
กิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ประกอบด้วยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษา
สินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 
  3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Market Logistics) 
หมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา้ 
(Storage) การคลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 
  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย
ท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (No personal Selling) เคร่ืองมือ
ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใช้หลกัการใช้
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication (IMC) โดย



  
7 

พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือ
ส่งเสริมท่ี ส าคญัมีดงัต่อไปน้ี 
   4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั
องค์การ และ (หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ      
กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวข้องกบักลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy)        
กลยทุธ์วธีิการโฆษณา (Advertising Tactics) และกลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
   4.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้
ข่าวสารและ จูงใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การขายโดยใช้พนกังาน 
(Personal Selling Strategy) และการจดัการหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
   4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถ
กระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการส่งเสริมการ
ขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุ้นผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer 
Promotion) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง(Trade Promotion) และการ
กระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales Force Promotion) 
   4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) 
การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
องคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
   4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response 
Marketing) และการตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การ
ขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล๊อค และการขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือ
หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมตอบสนอง เช่น ใหคู้ปองแลกซ้ือ เป็นตน้  
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2.2. ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 จิตราภรณ์ ทัพพอาภา (2552) ไดศึ้กษาความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการบริการหลงัการขาย
บา้นจดัสรรโครงการบา้นชลลดาในโครงการ แลนด์ แอนด์ เฮา้ส์ พาร์ค เชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าต่อการบริการหลังการขายบ้านจัดสรรโครงการบ้านชลลดาใน
โครงการ แลนด์ แอนด์ เฮา้ส์ พาร์ค เชียงใหม่ จากการศึกษาพบวา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ
41-50 ปี มีสถานภาพสมรส มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพคา้ขาย/ประกอบธุรกิจส่วนตวั มี
รายไดเ้ฉล่ียของครัวเรือนต่อ เดือน 60,001-80,000 บาท อยูอ่าศยัมาเป็นระยะเวลา 3-4 ปี และเป็นบา้น
ท่ีไม่อยูใ่นช่วงระยะเวลา ประกนั ผลการศึกษา ความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการบริการหลงัการขาย
บ้านจดัสรรโครงการบ้านชลลดาในโครงการ แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ พาร์ค เชียงใหม่ พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความพึงพอใจท่ีมีค่าเฉล่ียโดยรวมอยูใ่นระดบัมากในดา้นสถานท่ี ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านส่ิงน าเสนอทางกายภาพ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านบุคลากร 
ตามล าดบั และมีความพึงพอใจท่ีมีค่าเฉล่ียโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง คือ ดา้นกระบวนการ โดย
มีปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละดา้นดงัน้ี  ดา้นสถานท่ี คือ การเดินทางไปท่ีตั้งส านกังาน
บริการหลงัการขาย เขา้ถึงไดง่้ายและสะดวก ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ การให้ข่าวสารต่างๆ 
อยา่งต่อเน่ืองและสม ่าเสมอ ดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ คือ การแต่งกายของพนกังานผูใ้ห้บริการ
ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ การมีกลอ้งวงจรปิด บริเวณทางเขา้-ออกโครงการ ดา้นราคา คือ ความเหมาะสม
ของอตัราค่าบริการด้านสภาพแวดล้อมของโครงการ (ค่าส่วนกลาง) ด้านบุคลากร คือ ความน่า
ไวว้างใจของพนักงาน รปภ. และ ด้านกระบวนการ คือ ขั้นตอนในการช าระค่าบริการด้าน
สภาพแวดลอ้มของโครงการ (ค่าส่วนกลาง) ตามล าดบั 
 รติ สุนทรวราภาส (2551) ไดศึ้กษาความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการบริการ หลงัการขายบา้น
จดัสรรในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยศึกษาลูกคา้ท่ีมีบา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
จ านวน 246 ตวัอยา่ง พบวา่ ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการบริการ หลงัการขาย โดยภาพรวม
อยู่ในระดบัปานกลาง สามารถเรียงล าดบัจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี ดา้นการให้บริการก่อนการโอน
กรรมสิทธ์ิ ดา้นการบริการงานซ่อม ดา้นการบริการเร่ืองความปลอดภยั ดา้นการให้การบริการเร่ือง
รักษาความสะอาด และด้านการบริการระบบสาธารณูปโภค ตามล าดบั  และปัจจยัย่อยส่วนใหญ่
ลูกคา้มี ความพึงพอใจในระดบัปานกลาง ยกเวน้การตรวจคนเขา้ออกโครงการ การตรวจตราภายใน 
โครงการของพนกังานรักษาความปลอดภยั ความสุภาพของพนกังานรักษาความปลอดภยั ระบบ 
น ้าประปาในโครงการ และความเหมาะสมของเวลาเปิด-ปิดไฟฟ้าถนนท่ีมีระดบัความพึงพอใจมาก 
และความรวดเร็วในการซ่อมบา้น ท่ีมีระดบัความพึงพอใจนอ้ย 
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 จักรพนัธ์ ศิริจันทรพงค์ (2550) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นของผูบ้ริโภคในโครงการบา้นจดัสรรในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยใชแ้บบสอบถามถาม
กลุ่มตวัอย่างในพื้นท่ีอ าเภอเมืองและอ าเภอโดยรอบ จ านวน 390 คน ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 31 - 40 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพรับ
ราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ รายไดข้องครอบครัวต่อเดือนระหว่าง 20,000 - 40,000 บาท มี
ภูมิล าเนาอยูจ่งัหวดัเชียงใหม่ ซ้ือบา้นมาแลว้เป็นเวลามากกวา่ 5 ปี ลกัษณะเป็นบา้นเด่ียวสองชั้น มี
ขนาดบา้น 50 - 100 ตารางเมตร ขนาดท่ีดิน 101 - 105 ตารางวา ราคาบา้นและท่ีดินขณะซ้ือจะอยู่
ระหว่าง 1.5 – 2 ลา้นบาท และซ้ือแบบเงินผอ่นระยะเวลามากกว่า 15 ปี และผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ยงัไม่มีการวางแผนซ้ือบา้นลงัใหม่ ส่วนกลุ่มท่ีวางแผนจะซ้ือบา้นหลงัใหม่คิดว่าจะใช้
เวลามากกวา่ 5 ปี ในการตดัสินใจ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑมี์ความส าคญัโดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาให้ความส าคญัปานกลาง ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
และดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ตามล าดบั และพบว่าระดบัปัญหาในการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด ตามล าดบั 

นวลฉว ีคูรุ่งเรือง (2546) ไดศึ้กษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด
ของ โครงการบา้นจดัสรรกุลพนัธ์วิลล์ในจงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความพึงพอใจ
ของลูกค้าท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรรกุลพนัธ์วิลล์ในจังหวดั
เชียงใหม่ โดยการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม จ านวน 244 ตวัอยา่ง จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41 – 50 ปี การศึกษระดบัปริญญาตรี อาชีพธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000 - 30,000 บาท ส่วนใหญ่มีภูมิล าเนาเป็นคนเชียงใหม่ ลกัษณะท่ี
พกัอาศยัส่วนใหญ่เป็นบา้นเด่ียวสองชั้น มีพื้นท่ีดินนอ้ยกวา่ 50 ตารางวา ราคาท่ีซ้ือบา้นพร้อมพี่ดิน
ราคา 1,500,001 – 2,000,000 บาท เขา้มาอยู่ในโครงการก่อน พ.ศ.2539 ส่วนผลการศึกษาความพึง
พอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ โครงการบา้นจดัสรรกุลพนัธ์วิลล์ในจงัหวดั
เชียงใหม่ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความพึงพอใจท่ีมีค่าเฉล่ียโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก
ในดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา มีความพึงพอใจท่ีมีค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลางในดา้น
การส่งเสริมการตลาด และดา้นสถานท่ี ตามล าดบั โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละดา้น
ดงัน้ี  ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ มีช่ือเสียงภาพลกัษณ์ท่ีดี ด้านราคา คือ ราคาท่ีดินและบา้นเหมาะสมคุม้
ค่าเงิน ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ พนกังานมีความสุภาพ มารยาทดี และ ดา้นสถานท่ี คือ ท าเล
ท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง ตามล าดบั 
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 ไพศาล ภู่เจริญ (2540) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือบา้นจดัสรร ของ บริษทั
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ  ากัด (มหาชน) โครงการในจังหวดัเชียงใหม่ โดยศึกษาลูกค้าท่ีอาศัย อยู่ใน
โครงการจงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีเขา้อยูอ่าศยัแลว้ 5 โครงการ ไดแ้ก่ โครงการบุศรินทร์โครงการ   สีวลี 1 
โครงการสีวลี 2 โครงการบา้นนันทนา และโครงการพฤกษ์วารี จ  านวน 113 ราย พบว่า ด้าน การ
ส่งเสริมการขาย ควรเนน้การเดินทางเขา้ออกโครงการสะดวก สาธารณูปโภคครบครัน ความ ปลอดภยั
ของโครงการจะตอ้งมีมากข้ึน สภาพแวดลอ้มของโครงการมีความพร้อมในดา้น สาธารณูปโภคท่ีจะ
รองรับกับการใช้ชีวิตประจ าวนัของผู ้บริโภคเอง สร้างภาพพจน์บริษัทให้เป็น บริษัทท่ีมีความ
น่าเช่ือถือสูง มีความรับผิดชอบในการท างาน ควรมีการจดัอบรมพฒันาความรู้ความสามารถให้แก่
พนกังานผูใ้หบ้ริการ ทั้งดา้นบุคลิกภาพ การสร้างความมัน่ใจในการใหข้อ้มูลแก่ผูบ้ริโภค 
 สถาพร ศรประสิทธ์ิ (2540) ไดศึ้กษาความพึงพอใจของลูกคา้ต่อบริการหลงัการ ขายบา้น
จดัสรร กรณีศึกษา บริษทั แลนด์ แอนด์ เฮา้ส์ จ  ากดั (มหาชน) จงัหวดัเชียงใหม่ โดยศึกษา ลูกคา้ท่ี
อาศยัอยูใ่นโครงการจงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีเขา้อยูอ่าศยัแลว้ 5 โครงการ ไดแ้ก่ โครงการบา้น นนัทวนั 
ถนนห้วยแกว้ โครงการบา้นอิงดอย ถนนคลองชลประทาน โครงการบา้นนนัทนา ถนน ออ้มเมือง 
โครงการ เลคววิ พาร์ค 1 ถนนเชียงใหม่แม่โจ ้กม.1 และโครงการ เลควิว พาร์ค 2 ถนน เชียงใหม่แม่
โจ ้กม.4.5 จ านวน 174 รายพบวา่ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการบริการหลงัการ ขายหลงัโอน
กรรมสิทธเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยจะแยกเป็นความพึงพอใจต่อบริการงาน ซ่อมแซมอาคาร 
การบริการระบบรักษาความปลอดภยั การบริการระบบไฟฟ้า-น ้ าประปาใน โครงการ การดูแล
ระบบสาธารณูปโภค การดูแลสภาพแวดลอ้มของโครงการ และการบริการด้าน สโมสร มีระดบั
ความพึงพอใจในระดบัปานกลาง และการบริการรักษาความสะอาดในโครงการมี ความพึงพอใจ
เฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ปัญหาต่อการบริการหลงัการขาย พบวา่ปัญหาของลูกคา้ต่อการ บริการหลงั
การขาย ไดแ้ก่ ความล่าช้าในการเขา้ซ่อมงาน จ านวนไฟฟ้าแสงจนัทร์ถนนไม่เพียงพอ อตัราการ
จดัเก็บค่าสาธารณูปโภคไม่เหมาะสม อตัราค่าบริการสโมสรไม่เหมาะสม กิริยามารยาท ของ
พนักงานดูแลสโมสรไม่เหมาะสม และเวลาเปิด-ปิดสโมสรไม่เหมาะสม หากบริษทัด าเนินการ 
แกไ้ขปัญหาและปรับปรุงการบริการตามความตอ้งการของลูกคา้ไดจ้ะเป็นการพฒันาคุณภาพของ 
งานบริการให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ข้ึน ซ่ึงนอกจากจะเป็นการพฒันาคุณภาพแลว้ยงั 
เป็นการเพิ่มประสิทธิภาพของการบริการ รวมถึงการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั ซ่ึงก็เป็น 
ปัจจยัท่ีท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจในบริการ และเกิดการบอกต่อหรือการประชาสัมพนัธ์ของ 
ลูกคา้เก่า เป็นปัจจยัท่ีส าคญัอย่างหน่ึงในการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร อีกทั้งเป็นการโฆษณาท่ีเสีย 
ค่าใชจ่้ายต ่าแต่มีประสิทธิภาพสูง 
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โครงการบ้านจัดสรรภูฟ้าการ์เด้นท์โฮม จังหวดัเชียงใหม่ 
 

หา้งหุน้ส่วนจ ากดัภูฟ้าไทย จดทะเบียนเม่ือวนัท่ี 27  สิงหาคม 2547 ทุนจดทะเบียน 30 ลา้น 
มีวตัถุประสงคเ์พื่อตอ้งการท าธุรกิจเก่ียวกบัการพฒันาดา้นอสังหาริมทรัพยใ์นจงัหวดัเชียงใหม่ บน
ท าเลท่ีตั้งในเขต ต าบลป่าแดด อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีโครงการบา้นจดัสรร จ านวน 2 
โครงการ โครงการภูฟ้าการ์เดน้ทโ์ฮม โครงการ 1 ตั้งอยู ่เลขท่ี 153 หมู่ 7 ต าบลป่าแดด อ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ 50100 เร่ิมเปิดบริการเม่ือ ปี พ.ศ. 2547 มีจ านวน 125 หน่วย และโครงการภูฟ้าการ์
เดน้ทโ์ฮม โครงการ 2 ตั้งอยู ่ เลขท่ี 174 หมู่ 4 ต าบลป่าแดด อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 50100 มี
จ านวน 75 หน่วย ไดเ้ร่ิมเปิดท าการปี พ.ศ. 2553 โดยทางห้างหุ้นส่วนจ ากดัภูฟ้าไทย มีวิสัยทศัน์ 
(Vision) และ พนัธกิจ (Mission) ดงัน้ี 

 
วสัิยทศัน์ (Vision) 
 “เราคือผูน้ าในธุรกิจอสังหาริมทรัพยข์องคนเชียงใหม่ ดว้ยความมุ่งมัน่ท่ีจะกา้วไปขา้งหนา้
อยา่งไม่หยดุย ั้ง เพื่อมอบความพึงพอใจท่ีเหนือกวา่ให้กบัลูกคา้ รักษาความสัมพนัธ์ท่ีย ัง่ยืนระหวา่ง 
หา้งหุน้ส่วนจ ากดัภูฟ้าไทย พนัธมิตรทางธุรกิจ และชุมชน รวมถึงมีความรับผดิชอบต่อสังคม” 
 
พนัธกจิ (Mission) 
 “เราจะสร้างมูลค่าเพิ่มในธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์โดยมุ่งให้ลูกคา้และพนัธมิตรทางธุรกิจ 
เกิดความพึงพอใจสูงสุดทั้งในดา้นคุณภาพและการบริการ จากการเขา้ใจและเขา้ถึงความตอ้งการ
ของลูกคา้ ภายใตร้ะบบการบริหารจดัการสมยัใหม่แบบบูรณาการท่ีมีความน่าเช่ือถือ รวมถึงการ
ส่งเสริมการเรียนรู้และการพฒันาทัว่ทั้งระบบอยา่งไม่หยดุย ั้ง” 
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ผงัองค์กร 
 

มีการแบ่งหนา้การบริหารตามแผนกต่างๆ ดงัภาพท่ี 2.1 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่2.1 โครงสร้างองคก์รของหา้งหุน้ส่วนจ ากดัภูฟ้าไทย 

 
อยา่งไรก็ตาม โครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ทโ์ฮม แต่ละโครงการมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย

หลกัท่ีแตกต่างกนั โดยโครงการภูฟ้าการ์เดน้ทโ์ฮม 1 มีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหลกัอยูใ่นระดบัล่าง – 
ระดบักลาง และส่วนโครงการภูฟ้าการ์เดน้ท์โฮม 2 มีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหลกัอยู่ในระดบักลาง – 
ระดบับน โดยกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของโครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ทโ์ฮม โดยรวม
สามารถสรุปไดด้งัต่อไปน้ี 
 
 
 
 
 

ผูจ้ดัการ 
ฝ่ายการตลาด 

 

ผูจ้ดัการ 
ฝ่ายการเงิน/บญัชี  

และจดัซ้ือ 
 

รองกรรมการผูจ้ดัการ 

ผูจ้ดัการ 
ฝ่ายวศิวกรรม 

ผูจ้ดัการ 
ฝ่ายช่างและรักษา
ความปลอดภยั 

กรรมการผูจ้ดัการ 

ประธานท่ีปรึกษา 

เลขานุการ 

ผูจ้ดัการ 
ฝ่ายทรัพยากร

มนุษย ์
 



  
13 

กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของโครงการภูฟ้าการ์เด้นท์โฮม 
1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) โครงการภูฟ้าการ์เดน้ทโ์ฮม ให้ความส าคญักบัเร่ือง 

คุณภาพงานก่อสร้างและวสัดุท่ีใช้ในการก่อสร้าง รูปแบบบา้นมีให้เลือกหลากหลาย จ านวนแปลง
ท่ีดิน ขนาดของแปลงท่ีดิน ท่ีจดัสรรภายในโครงการบ้านจดัสรรภูฟ้าการ์เด้นท์โฮม สภาพและ
รูปแบบการจดัผงัโครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท ์โฮม เช่น มีการแบ่งโซนของบา้นแบบต่างๆ 
เป็นตน้ การจดัแปลนภายในบา้นมีความเหมาะสม เช่น ต าแหน่งของชุดครัว  ต าแหน่งของห้องน ้ า 
เป็นตน้ และการจดัแปลนภายนอกบา้นมีความเหมาะสม เช่น ขนาดของโรงจอดรถ ขนาดของ
สวนหย่อม เป็นตน้ สีบา้นและหลงัคา มีความสวยงาม ไม่เขม้หรืออ่อนจนเกินไป การติดตั้งระบบ
ประปาภายในบา้น ง่ายต่อการปรับปรุง/ซ่อมบ ารุง เช่น การจดัวางต าแหน่งระบบท่อน ้ าดี ระบบท่อ
น ้ าทิ้ง เป็นตน้ การติดตั้งระบบไฟฟ้าภายในบา้น ง่ายต่อการปรับปรุง/ซ่อมบ ารุง เช่น มีการเดิน
สายไฟเผื่อส าหรับการปรับหรือยา้ยต าแหน่งปลัก๊ไฟ เป็นตน้ การให้บริการซ่อมแซมหรือต่อเติม
บา้นของโครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท์ โฮม รวมถึง การบริการหลงัการขาย เช่น งานต่อเติม
อาคาร งานซ่อมแซมบา้น ระบบรักษาความปลอดภยั เป็นตน้ โดยมีการรับประกนับา้นมีระยะเวลา 
1 ปี เพื่อช่ือเสียงภาพลกัษณ์ของโครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท ์โฮม ในระยะยาวต่อไป อยา่งไร
ก็ตาม โครงการภูฟ้าการ์เดน้ทโ์ฮม 1 ใชก้ลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยมีการให้ขนาดของท่ีดินมากกวา่
โครงการอ่ืนๆในบริเวณใกล้เคียง เช่น โครงการอ่ืนในบริเวณใกล้เคียง จะมีขนาดท่ีดินขั้นต ่า
ประมาณ 35 ตารางวา แต่โครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท ์1 เร่ิมตน้ท่ี 45 ตารางวาข้ึนไป แต่มี
ราคาใกลเ้คียงกนั เป็นตน้ แต่ในส่วนของ โครงการภูฟ้าการ์เดน้ทโ์ฮม 2 นั้นไม่ไดเ้นน้ท่ีขนาดของ
ท่ีดินท่ีให้แก่ลูกคา้ แต่เน้นท่ีคุณภาพการตกแต่งภายใน เฟอร์นิเจอร์บิลท์อิน คุณภาพของชุดครัว  
เป็นตน้ 

 
2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price) โครงการภูฟ้าการ์เดน้ทโ์ฮม ใหค้วามส าคญักบัเร่ืองราคาบา้น 

มีความเหมาะสมคุ้มค่าเงิน ราคาท่ีดินต่อตารางวา มีความเหมาะสมคุ้มค่าเงิน จ านวนเงินจอง 
ประมาณ 10,000 บาท จ านวนเงินดาวน์ ประมาณ ร้อยละ 15 ของราคาบา้น ระยะเวลาผอ่นเงินดาวน์ 
12 เดือน หรือ 18 เดือน อตัราค่าบ ารุงรักษาส่วนกลาง ประมาณ 5,000 บาทต่อปี (ค่าไฟฟ้า ถนน 
ส่วนกลาง ยามรักษาความปลอดภยั ค่าพนกังานท าความสะอาดถนน ค่าคนสวนฯลฯ) ช าระเงินจอง
ดว้ยบตัรเครดิตได ้และการให้บริการติดต่อสถาบนัการเงิน ของโครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท ์
โฮม อยา่งไรก็ตาม โครงการภูฟ้าการ์เดน้ทโ์ฮม 1 ใช้กลยุทธ์การตั้งราคาท่ีดินต่อตารางวาต ่ากว่า
ราคาตลาด ในบริเวณใกลเ้คียง แต่ในส่วนของ โครงการภูฟ้าการ์เด้นท์โฮม 2 นั้นเน้นท่ีคุณค่าท่ี
ลูกคา้จะไดรั้บ เช่น การตกแต่งภายใน การจดัสวนต่างๆ เป็นตน้ 
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3. กลยุทธ์ด้านสถานที่ (Place) โครงการภูฟ้าการ์เด้นท์โฮม ให้ความส าคัญกับเร่ือง
โครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท์ โฮมอยู่ใกล้ท่ีท  างาน การเดินทางเขา้ออกของโครงการบา้น
จดัสรรภูฟ้าการ์เด้นท์ โฮมสะดวก โครงการบ้านจดัสรรภูฟ้าการ์เด้นท์ โฮมอยู่ใกล้แหล่งชุมชน 
โครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท ์โฮมอยูใ่กลญ้าติ หรือเพื่อน ทิศทางการวางต าแหน่งบา้นจดัสรร
ของโครงการบ้านจดัสรรภูฟ้าการ์เด้นท์ โฮม สอดคล้องกบัความเช่ือ หรือตามหลกัฮวงจุย้ การ
ตกแต่งบริเวณโครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เด้นท์ โฮม/ส านักงานขาย ความสว่างของไฟฟ้าใน
โครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท์ โฮม การมียามรักษาความปลอดภยัตลอด 24 ชั่วโมง ป้ายช่ือ
โครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท ์โฮม มองเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน เวบ็ไซด์ของโครงการบา้นจดัสรร
ภูฟ้าการ์เดน้ท์ โฮมให้รายละเอียด เพียงพอต่อการตดัสินใจ การเก็บขยะในโครงการบา้นจดัสรรภู
ฟ้าการ์เดน้ท ์โฮม มีความสม ่าเสมอ มีท่ีออกก าลงักายกวา้งขวางและมีกิจกรรมการออกก าลงักายให้
เลือกหลายประเภท และการออกงานแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินค้า มีการจดับูทสร้างความ
น่าสนใจ ของโครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท ์โฮม 

 
4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โครงการภูฟ้าการ์เด้นท์โฮม ให้

ความส าคญักบัเร่ือง การให้ส่วนลดราคาบา้น/ท่ีดิน/จ านวนเงินดาวน์ ประมาณร้อยละ 5 ของราคา
บา้นหรือท่ีดิน การแจกของหรือแถมสินคา้ มีใหเ้ลือกหลายแบบ เช่น เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองปรับอากาศ 
ชุดครัว เป็นตน้ การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น นิตยสาร Home Buyer's Guide Chiang Mai นิตยสาร 
Home and Residence เป็นตน้ ป้ายโฆษณาโครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท์ โฮมตามถนน  
มองเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน การโฆษณาโครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท ์โฮม ผา่นทางใบปลิว แผน่
พบั โบวช์วัร์ มีพอเพียง การใหสิ้ทธิและผลประโยชน์พิเศษ เช่น หากจองภายใน 10 หลงัแรก ไดรั้บ
ค่าโอนฟรี และการแถมการจดัสวนหย่อม เป็นตน้ พนักงานมีความสุภาพ มารยาทดี มีการกล่าว
ทกัทายลูกคา้สม ่าเสมอ พนกังานขายมีความสามารถในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหน้าได ้เช่น กรณี
ลูกคา้เตรียมเอกสารมาไม่ครบถ้วน หรือ เตรียมเงินค่ามดัจ ามาไม่ครบ เป็นตน้ พนกังานมีความรู้ 
ความสามารถในการให้ขอ้มูลเก่ียวกบับา้นจดัสรรของโครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท ์โฮมได้
พนกังานมีอธัยาศยัดี เป็นมิตร และมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ โครงการบา้นจดัสรรภูฟ้า
การ์เดน้ท ์โฮม เป็นผูส้นบัสนุนในการจดักิจกรรมต่างๆ เช่น งานกีฬาสี การสนบัสนุนกิจกรรมของ
ชุมชน เป็นตน้ และพนกังานมีความซ่ือสัตย ์เช่น การน าเสนอราคาค่าตกแต่งเพิ่มเติม ไดเ้สนอตาม
ราคามาตรฐานของโครงการบา้นจดัสรรภูฟ้าการ์เดน้ท ์โฮม ไม่มีการบวกเพิ่ม เป็นตน้ 


