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บทคัดย่อ 

การค้นคว้าแบบอสิระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการเลือก

ซื้ อ บ้ านโครงการจิตต์อ า รีวิ ลล์  จั งหวั ดล าปา ง  เก็ บรวบรวมข้อมูล โดยใช้ แบบสอบถาม ถามผู้ บ ริ โภค  

ซึ่งอาศัยอยู่ในโครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง จ านวน 138 ราย และน ามาประมวลผลโดยใช้สถิติพรรณนา ได้แก่ 

ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย เพื่อแสดงถึงระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการ

เลอืกซือ้บ้าน ซึ่งผลการศึกษามีดังน้ี 

ปัจจัยสว่นประสมการตลาดบริการมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อบ้านโดยรวมอยู่ระดับปานกลางในปัจจัย

ทุกด้าน ซึ่งสามารถเรียงล าดับจากมากไปน้อยดังนี้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านราคา 

ปัจจัยดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ

โดยรวมปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน ตามล าดับ เมื่อพิจารณาปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดของแต่ละปัจจั ยพบว่า 

ปัจจัยย่อยในดา้นผลิตภัณฑ ์ที่มผีลตอ่การตัดสนิใจเป็นล าดับแรกคือ ระบบรักษาความปลอดภัย ปัจจัยยอ่ยในดา้นราคา ท่ี

มีผลต่อการตัดสินใจเป็นล าดับแรกคือ ราคาโดยรวมของบ้านและท่ีดิน ปัจจัยย่อยในด้านการจัดจ าน่าย ท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจเป็นล าดับแรกคือ ความสะดวกในการเดินทางเข้า-ออก ปัจจัยย่อยในด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการ

ตัดสนิใจเป็นล าดับแรกคือ การลดราคาและส่วนลดเงินสด ปัจจัยย่อยในดา้นบุคลากรหรือพนักงาน ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

เป็นล าดับแรกคือ การดูแลเอาใจใส่ท้ังก่อนและหลังซื้อ ปัจจัยย่อยในดา้นกระบวนการให้บริการ ท่ีมผีลตอ่การตัดสนิใจเป็น

ล าดับแรกคือ ขั้นตอนในการติดต่อขอสินเชื่อธนาคารมีความชัดเจน ปัจจัยย่อยในด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทาง

กายภายโดยรวม ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเป็นล าดับแรกคือ การมีระบบเข้า-ออกโครงการโดยผ่านเคร่ืองควบคุมทางไกล

อัตโนมัติ 
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ABSTRACT 

This independent study on “The Service Marketing Mix Factors Affecting Consumer’s Decision in Purchasing 

a House from Jitareevill Property in Lampang Province” The data was collected from questionaires of a hundred and 

thirty eight consumer who stayed in Jitareevill project3 and project4. All data were analyzed by using the descriptive 

statistics such as frequency, percentage and mean, in order to implement marketing mix which mainly affected to 

consumer demand. The results were as follows: 

The marketing mix factor was affected to questionnaire respondents decision towards purchasing house at 

the moderately lever all factors. By comparison, the were product, place, price, process, promotion physical 

evidence, people factors. When considering the sub factor was a highest lever, product factors was the security 

quality, place factors was the convenience of transportation, price factors was the overall price of house and land, 

process factors was the step to obtain a bank loan and clear, promotion factors was the discount and cash discount, 

physical evidence factors was the access to the system via remote control, people factors was the before and after 

sale services. 

The most problem and suggestions from the questionnaire respondents were the services center of the 

village such as park and playground. 

บทน า 

ภาวะเศรษฐกิจอสังหาริมทรัพย์ในปี 2555 ท่ีผ่านมา จนถึงปี 2556 นั้น เป็นช่วงท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอย่าง 

มีนัยส าคัญ ท้ังในด้านการลงทุนของผู้ประกอบการและพฤติกรรมของผู้บริโภค ภายหลังจากหลายพื้นท่ีของประเทศไทย

ต้องเผชิญกับอุทุกภัยคร้ังใหญ่เมื่อปลายปี 2554 โดยผู้บริโภคได้ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมหันไปซื้อบ้านจัดสรรในภาคเหนือ

มากขึ้น ท าให้ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีการเร่งเปิดโครงการกันอย่างรวดเร็ว โดยมิได้ศึกษาตลาดอย่างละเอียดรอบคอบ 

เช่น การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) หากลุ่มเป้าหมายท่ีชัดเจน (Target Group) วิธีการในการวางต าแหน่งของสินค้า 

(Positioning) รวมถึงการจัดส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสม (Marketing Mix) หรือความเปลี่ยนแปลงของปัจจัย

ส าคัญท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค เมื่อสภาพเศรษฐกิจก าลังเติบโตรวมถึงการแข่งขันท่ีรุนแรง ท าให้ยอดขายไม่

เป็นไปตามเป้า อีกท้ังยังต้องแบกภาระดอกเบ้ียท่ีเพิ่มขึ้น หากผู้ประกอบการรายใดไม่สามารถขายสินค้าได้ตามท่ี

คาดการณไ์วก้็จะท าให้เกิดปัญหาเพ่ิมขึ้นอีกเนื่องจากตน้ทุนของการด าเนนิงานเพิ่มขึ้นทุกด้าน ส่งผลให้เกิดการขาดทุนหรือ

ล้มเลิกกิจการได้ (ธนาคารแหง่ประเทศไทย, 2556: ออนไลน์) 

ตลาดอสังหาริมทรัพย์ไทยมีขนาดตลาดอสังหาริมทรัพย์ไทยมีขนาดรวมมูลค่า 705,283 ล้านบาท จากข้อมูล

รายงานทางสถิตจิากส านักงานสถิติแหง่ชาติและส านักการโยธาประจ าจังหวัดล าปางโดยการรวบรวมและประมวลผลของ

ศูนยข์้อมูลอสังหาริมทรัพย์ไทย ประจ าป ี2553 ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดล าปาง มีมูลค่ารวมประมาณ 3,526 ล้าน

บาท มจี านวนบ้านจากการจดทะเบียนใหม่เพิ่มจากปี 2552 รวม 1,036 หน่วย  ประกอบกับอัตราการขยายตัวในการออก
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ใบอนุญาตก่อสร้างท่ีอยู่อาศัยแนวราบซึ่งหมายถึงบ้านเดี่ยว บ้านแฝด ทาวน์เฮ้าส์ และตึกแถวพักอาศัย ไม่รวมอาคาร

พาณิชย ์โดยการเปรียบเทียบ 2 ไตรมาสแรกของปี 2554 เทียบกับ2 ไตรมาสแรกของปี 2553 มีการขยายตัวอีกถึงร้อยละ 

53 โดยมีท่ีอยูอ่าศัยประเภทบ้านเดี่ยวถึง รอ้ยละ 97.1 ของมูลค่ารวมธุรกิจด้านอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดล าปาง ชี้ให้เห็น

ความต้องการท่ีอยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวเป็นสัดสวนท่ีสูงกว่าท่ีอยู่อาศัยประเภทอื่นๆ(ปุญนิกา ไทยพิทักกุล, 2555: 

สัมภาษณ)์ 

 บริษัท จิตตอ์ารีวิลล์ จ ากัด เป็นบริษัทหนึ่งท่ีประกอบธุรกิจทางดา้นอสังหารมิทรัพย์ในจังหวัดล าปาง จดทะเบียน

ก่อตั้งเมื่อวันท่ี 28 สิงหาคม 2538 ด้วยทุนจดทะเบียน 10,000,000 บาท มีวัตถุประสงค์ในการประกอบกิจการค้าท่ีดิน  

ท าการจัดสรรท่ีดินและบ้าน การจัดหาท่ีดินและสิ่งก่อสร้างหรือท าการก่อสร้างบนท่ีดินนั้น เช่น บ้าน คอนโด อาคาร

พาณิชย ์ฯลฯ เพื่อจ าหนา่ย ให้เชา่หรอืให้เชา่ซือ้เพื่อเป็นท่ีอยูอ่าศัย สถานท่ีท าการพาณิชย์ ผลการด าเนินการท่ีผ่านมาแล้ว

ส่วนใหญ่ บริษัทฯจะด าเนินธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เพื่อจ าหน่ายในรูปแบบของโครงการจิตต์อารีวิลล์ มีจ านวนท้ังสิ้น 4 

โครงการม ีบา้นเดี่ยว บา้นแฝด บ้านช้ันเดียว บา้นสองช้ัน บา้นสองช้ันคร่ึง บ้านสามชั้น ทาวน์เฮ้าส์ อาคารพาณิชย์  โดยมี

สาธารณูปโภคท่ีมีมาตรฐาน  ภายใต้ชื่อโครงการจิตต์อารีวิลเลจ จิตต์อารีวิลล์ และ The Nature by Jitareevill เพื่อเป็น

ทางเลือกให้กับผู้ท่ีก าลังมองหาที่ดินหรือบ้านหลังใหม ่ในท าเลใกล้เมอืง โดยโครงการท่ีได้เปิดด าเนนิการขายแลว้ มีจ านวน 

4  โครงการ คือ 1) โครงการจิตต์อารีวิลเลจ1 บนถนนล าปาง-แม่ทะ 2) โครงการจิตต์อารีวิลล์2 บนถนนล าปาง-งาว 3) 

โครงการจิตต์อารีวิลล์3 บนถนนล าปาง-แม่ทะ 4) โครงการจิตต์อารีวิลล์4 บนถนนซุปเปอร์ไฮเวย์ล าปาง-งาว  

และโครงการท่ีก าลังด าเนนิการก่อสร้าง  มีจ านวน 1 โครงการ ได้แก่ โครงการจิตต์อารีวิลล์5 (The Nature by Jitareevill) 

บนถนนซุปเปอร์ไฮเวย์ล าปาง-งาว (สุมาลี จังเกษม, 2556 : สัมภาษณ)์ 

ภาวะธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดล าปาง ในปี2556 มีสภาพการแข่งขันท่ีรุนแรงจากปี 2552  จากการลง

พื้นท่ีส ารวจตลาดจริงในเดือนมกราคม 2556 ประกอบกับข้อมูลจากกรมพัฒนาท่ีดินจังหวัดล าปาง มีธุรกิจประเภท

อสังหาริมทรัพย์เกิดขึ้นใหม่10โครงการ ท าให้เกิดคู่แข่งมากขึ้นและส่งผลท าให้ยอดขายของบริษัทจิตต์อารีวิลล์ ไม่เป็นไป

ตามเป้าหมาย (ธวัชชัย เทอดเผ่าไทย, 2556 : สัมภาษณ์) ภาวการณ์แข่งขันในปัจจุบัน จังหวัดล าปางมีโครงการบ้าน

เพิ่มขึ้น ในปี 2556 มีโครงการใหม่เกิดขึ้นจ านวนมาก ได้แก่ โครงการบ้านเดี่ยวระดับล่าง  3 โครงการ มีบ้านรวม 1000 

ครัวเรือน โครงการบ้านเดี่ยวระดับกลาง 3 โครงการ มีบ้านรวม 600 ครัวเรือน โครงการบ้านเดี่ยวระดับบน4 โครงการ  

มบ้ีานรวม 450 ครัวเรือน 

โครงการส่วนใหญ่ขายหมดแล้วในปี 2556 แสดงถึงแนวโน้มการเติบโตของตลาดบ้านเดียว จึงเป็นท่ีสนใจของ

ผู้ประกอบการบริษัทจิตต์อารวีลิลจ์ ากัด ที่จะท าโครงการออกมาเพ่ือรองรับลูกค้าที่มคีวามสามารถในซือ้บ้านเดี่ยวมากขึ้น  

บริษัท จิตตอ์ารีวิลล์ จ ากัด ยังตอ้งด าเนินการจัดสร้างโครงการใหม่อย่างต่อเนื่อง เพื่อเป็นการสร้างให้มีจุดเด่นและความ

แตกตา่งจากโครงการอื่นๆ เพื่อเป็นท่ีต้องการของผู้บริโภค และสามารถแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดให้ได้มากท่ีสุด ในสภาพการ

แข่งขันท่ีรุนแรงขึ้น ประกอบกับการขายให้เร็วเพื่อช่วยในระบบหมุนเวียนสภาพคล่องของแต่ละบริษัทฯให้มีประสิทธิภาพ

ยิ่งขึน้ (สุมาลี จังเกษม, 2556: สัมภาษณ)์ 

ดังนั้นจากปัญหาท่ีเกิดขึ้นผู้ศึกษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

ของผู้บริโภคในการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง เพื่อเป็นข้อมูลส าหรับการปรับปรุงแผนกลยุทธ์  

แผนด าเนินงาน แผนการตลาดของบริษัทจิตต์อารวีลิล ์และเพื่อตอบสนองตอ่ความต้องการของลูกค้าต่อไป 
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กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

ทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด 

 Kotler ได้ให้ความหมายส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix หรือ 7 P’s)ว่าเป็นตัวแปรทาง

การตลาดบริการท่ีควบคุมได้ ซึ่งองค์กรใช้ร่วมกันเพื่อสนองความถึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบด้วยเคร่ืองมือ

ดังตอ่ไปนี(้ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 

 1.ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้ คือ สิ่งท่ีผู้ขายต้องมอบ

ให้ลูกค้า และลูกค้าได้รับผลประโยชน์และคุณของผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์  

จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล โดยผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีมูลค่า 

(Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑส์ามารถขายได้ ในการก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายาม

ค านึงถึงปัจจัยต่อไปนี้ 

  1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และ/หรือ ความแตกต่างทางการแข่งขัน 

(Competitive Differentiation) 

  1.2 พจิารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบัต)ิ ของผลิตภัณฑ ์(Product Component) เช่นประโยชน์พื้นฐาน 

รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

  1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพื่อ

แสดงต าแหนง่ท่ีแตกต่างและมคีุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย 

  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น 

(New and Improved) ซึ่งตอ้งค านงึถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าให้ดยีิ่งขึน้ 

  1.5 กลยุทธ์เกี่ยวกับสว่นประสมผลิตภัณฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ (Product Line) 

  โดยผลิตภัณฑ์ซึ่งไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) ไม่สามารถแบ่งแยกได้ (Inseparability) ไม่มีความ

แนน่อน (Variability) และไมส่ามารถเก็บไว้ได้ (Perishability) จะถูกจัดเป็นผลิตภัณฑ์บริการ (Services) โดยส่ิงท่ีธุรกิจเสนอ

ขายต่อลูกค้านั้นมักรวมบริการบางอย่างเข้าไปด้วย บริการอาจเป็นส่วนประกอบท่ีส าคัญหรือส่วนประกอบย่อยของสิ่งท่ี

ธุรกิจน าเสนอท้ังหมด 

 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า โดยลูกค้าจะ

เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้ามูลค่าสูงกว่าราคาขายก็จะตัดสินใจ

ซื้อ ดังนั้นก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึงคุณค่าซึ่งเป็นสิ่งก าหนดมูลค่าในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการในรูป

ของเงินตรา ซึ่งเป็นส่วนท่ีเกี่ยวกับวิธีการก าหนดราคาตามนโยบายและกลยุทธ์ต่างๆ ซึ่งในการก าหนดราคาต้องค านึงถึง

คุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์สูง

กว่าราคาผลิตภัณฑ ์ต้นทุนสนิค้าและค่าใช้จ่ายท่ีเกี่ยวข้อง การแขง่ขันและปัจจัยอ่ืนๆ 

 3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อ

เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาดสถาบันท่ีส าคัญ ซึ่งน าส่งผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ 
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สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า  

และการเก็บรักษาสนิค้าคงคลังการจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี้ 

  3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) เส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์และ/หรือกรรมสิทธ์ิท่ี

ผลิตภัณฑถ์ูกเปลี่ยนมอืไปยังตลาดระบบในช่องทางการจัดจ าหนา่ยจึงประกอบด้วยผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทาง

อุตสาหกรรม 

  3.2 การกระจายตัวสินค้า (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัว

ผลิตภัณฑจ์ากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใชท้างอุตสาหกรรมการกระจายตัวสินค้า 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคัญในการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่าง

ผู้ขายกับผู้ซือ้ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการเลอืกใช้บริการ โดยพิจารณา

ถึงความเหมาะสมกับลูกค้า โดยเคร่ืองมือท่ีใช้ในการสื่อสารการตลาดบริการในการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) 

หรือส่วนประสมในการติดต่อสื่อสาร (Communication Mix) อาจท าได้หลายประการซึ่งอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลาย

เครื่องมือจากเคร่ืองตอ่ไปน้ี   

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อสื่อสารในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์การและ/หรือ

ผลิตภัณฑ ์บริการ หรือความคิดผ่านสื่อต่างๆ และผู้อุปถัมภร์ายการต้องเสียค่าใชจ้่ายในการโฆษณาผ่านสื่อ 

  4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อสื่อสารทางตรงแบบเผชิญหน้า

ระหว่างผู้ขายและลูกค้าที่มอี านาจซือ้ โดยการใชพ้นักงานเป็นผู้ให้ขา่วสารขอ้มูลเพื่อจูงใจให้เกิดการซือ้ 

  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทางการตลาดท่ีกระท าอย่าง

ต่อเนื่องท่ีช่วยกระตุ้นความสนใจในการใช้บริการของลูกค้า หมายถึงกิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา  

การขายโดยการใชพ้นักงานขาย และการให้ขา่วและการประชาสัมพันธ์ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ ทดลองใช้ หรือการ

ซื้อ โดยลูกค้าขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอื่น 

  4.4 การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) เป็นเคร่ืองมือหรือการน าเสนอความคิดเกี่ยวกับสินค้าหรือ

บริการท่ีไม่เสียค่าใช้จ่าย เพื่อการชักจูงและเพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง ตลาดจนเพื่อเป็น

การสร้างภาพลักษณแ์ละความเข้าใจอันดีระหว่างธุรกิจกับลูกค้า 

  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ 

ตอบสนอง(Response) โดยตรงหรือ หมายถึงวธีิต่างๆท่ีนักการตลาดใชส้่งเสริมผลิตภัณฑโ์ดยตรงกับผู้ซือ้และท าให้เกิดการ

ตอบสนองในทันที เคร่ืองมือนี้ประกอบด้วย การขายทางโทรศัพท์ การขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้ 

แคตาล๊อค และการขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใช้คูปอง  

แลกซื้อ เป็นต้น 

 5. บุคลากรหรือพนักงาน (People) หมายถึง บุคคลท่ีท าหน้าท่ีรับผิดชอบในการติดต่อแสวงหาลูกค้า การเสนอ

ขาย เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความตั้งใจและตัดสินใจซื้อ ซึ่งเป็นผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการบริการลูกค้า ได้แก่ พนักงาน 

ผู้ให้บริการ ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรบ (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้าง

ความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้เหนือคู่แข่งขัน พนักงานต้องมีความช านาญในการให้บริการ มีความเอาใจใส่ในการบริการ 
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มีความรู้ ความสามารถ และทักษะในการให้บริการ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกค้ามีความคิดริเร่ิม  

มคีวามสามารถในการแก้ปัญหา และสามารถสร้างค่านยิมให้กับบริษัท เป็นต้น 

 6. กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานท่ีปฏิบัติในด้าน

การบริการท่ีน าเสนอกับลูกค้า เพ่ือส่งมอบคุณภาพในการให้บริการอย่างถูกต้อง รวมเร็ว ท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ 

(Customer Satisfaction) เชน่ ความรวดเร็ว ความสะดวกสบายในการใชบ้ริการ ความเสมอภาคในการให้บริการ 

 7. การสร้างและน าเสนอหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการสร้างและน าเสนอสิ่งท่ีเป็นรูปธรรม

เพื่อเป็นสัญลักษณ์แทนการบริการท่ีไม่สามารถจับต้องได้ และเป็นการสร้างความมั่นใจให้ลูกค้าด้วย หรืออาจกล่าวได้ว่า

เป็นการสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management : TQM) เช่น การจัดสถานท่ีแสดงสินค้าอย่างสวยงาม  

มรูีปแบบการด าเนนิงานท่ีดงึดูดลูกค้าให้มาเข้าร่วม มีสิ่งอ านวยความสะดวกและเคร่ืองมืออุปกรณ์ แสง สี เสียง ครบถ้วน 

เป็นต้น 

Philip Kotler (อา้งถึงใน ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) ได้กล่าวว่าในการศึกษาตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภค 

(Consumer Behavior Model) ซึ่งเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑใ์นขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 

(Buying Decision Process) พบวา่ผู้ซือ้หรือผู้บริโภคจะตัดสินใจผ่านส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 7 ส่วน 

(Service Marketing Mix) หรือ 7 P’s ซึ่งเป็นปัจจัยหลักที่ควบคุมได้ท่ีกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์

ของผู้ซือ้หรือเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุม่เป้าหมาย โดยผลจากส่วนประสมทางการตลาดนีจ้ะท าให้ทราบถึงปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซือ้บ้านโครงการจิตตอ์ารีวิลล์ จังหวัดล าปาง 

วิธีการศึกษา 

1. ขอบเขตการศกึษา 

การศึกษาครัง้นี ้ท าการออกแบบสอบถามเพ่ือเก็บขอ้มูลจากผู้ซือ้ในการตัดสินใจซือ้บ้านในโครงการท่ี 

ด าเนินการโดย บริษัท จิตต์อารีวิลล์ จ ากัด จังหวัดล าปาง ได้แก่โครงการจิตต์อารีวิลล์3 มีผู้อยู่อาศัยจ านวน 150 

ครัวเรือนโครงการจิตต์อารีวิลล์4 มีผู้อยู่อาศัยจ านวน 60 ครัวเรือน (สุมาลี จังเกษม, 2556: สัมภาษณ์)โดยก าหนดให้ 1 

ครัวเรือน แทนประชากร 1 หน่วย ดังนัน้รวมจ านวนประชากรท่ีท าการศกึษา 210 ครัวเรือน 

2. ขั้นตอนการศกึษา 

- ข้อมูลปฐมภูมิ(Primary Data) ใช้วิธีรวบรวมข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามจากผู้ท่ีอยู่อาศัยในโครงการ

จิตต์อารวีลิล3์ และโครงการจิตต์อารวีลิล์4 จ านวน 138 ครัวเรือน 

- ข้อมูลทุติยภูมิ(Secondary Data) โดยการค้นคว้าข้อมูลท่ีได้จากเอกสารหนังสือ วารสาร สิ่งพิมพ ์ 

บทความ เว็บไซด์ ข้อมูลทาง Internet สถิตใินรายงานตา่งๆ และเอกสารงานวจิัยท่ีเกี่ยวข้อง 

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอยา่ง คือ ผู้ท่ีอาศัยอยู่ในโครงการจิตต์อารวีลิล3์ และโครงการจิตต์อารวีลิล์4 ซึ่งผู้ศึกษาได้ก าหนดขนาด 

ของตัวอยา่งด้วยการค านวณจากสูตรของ Yamane ณ ระดับความคลาดเคลื่อนท่ี 0.05 ดังนี ้(กัลยา วานิชยบั์ญชา, 2552) 
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n =
N

1 + 𝑁𝑒2
 

โดย  N คือ จ านวนประชากรท้ังหมด = 210 ครัวเรือน 

eคือ ความคลาดเคลื่อน = 0.05  

nคือ จ านวนตัวอยา่งที่ใชใ้นการศึกษาครัง้นี้ 

จะได้    𝑛 =
210

1+(210)(0.05)2
 

      ≈          138           ครัวเรือน 

จากการค านวณได้ขนาดตัวอย่าง 138 ครัวเรือน ท าการสุ่มตัวอย่างด้วยการสุ่มตัวอย่างสะดวก 

(Convenience sampling) 

4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

เครื่องมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถามที่ผู้ศึกษาสรา้งขึ้นประกอบด้วยค าถาม 3 ส่วน คือ 

 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับสว่นประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลอืกซือ้ 

บ้านโครงการจิตตอ์ารีวิลล์ จังหวัดล าปาง ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ปัจจัย

ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน ปัจจัยทางด้านกระบวนการให้บริการ และปัจจัยด้านการ

สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมท่ีมองเห็นได้ของโครงการ 

       ส่วนท่ี 3 ข้อมูลของปัญหา และข้อเสนอแนะ 

ผลการศึกษา 

 ส่วนที่ 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลท่ัวไปดา้นข้อมูลสว่นบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง โดยเพศชาย 

คิดเป็นร้อยละ 54.3 และเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 45.7ตามล าดับมีอายุอยู่ในกลุ่มอายุ20-40 ปีคิดเป็นร้อยละ 40.6 

รองลงมาคือ กลุ่มอายุ 41-50 ปีคิดเป็นร้อยละ 31.2 กลุ่มอายุ มากกว่า 50 ปีคิดเป็นร้อยละ 21.7 ตามล าดับมีรายได้ต่อ

เดือน 25,001-40,000 บาทมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 52.9 รองลงมาคือรายได้ต่อเดือนมากกว่า 40,000 บาทขึ้นไป 

คิดเป็นร้อยละ 37.0 ตามล าดับ มีรายได้ครอบครัวต่อเดือน สูงกว่า 65,000 บาทขึ้นไป มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 52.9 

รองลงมาคือรายได้ครอบครัวต่อเดือน 40,001-65,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 27.5 ตามล าดับ ส่วนใหญ่มีอาชีพค้าขาย/

ธุรกิจส่วนตัวมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 47.1 รองลงมาคือ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 25.4 อาชีพรับ

ราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 21.0 ตามล าดับมลีักษณะของบ้านท่ีซือ้และอยู่อาศัยเป็นบ้านเดี่ยว 2 ชั้น มากท่ีสุด คิด

เป็นร้อยละ 73.9รองลงมาคือ บ้านเดี่ยวชั้นเดียวคิดเป็นร้อยละ 26.1 ตามล าดับราคาของบ้านท่ีซื้อและอยู่อาศัยส่วนมาก

อยู่ท่ี ราคา 2,500,001-3,500,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมาคือราคา 1,500,00-2,500,000 ล้านบาท คิดเป็น

ร้อยละ 34.1 และราคา  มากกว่า 3,500,000บาท คิดเป็นร้อยละ 22.5 ตามล าดับส่วนใหญ่ช าระเงินโดย  
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กู้จากสถาบันการเงิน  คิดเป็นร้อยละ 98.6และ เงินสด คิดเป็นร้อยละ 1.4 ตามล าดับผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการ

ธนาคารอาคารสงเคราะห์มากท่ีสุดคือ  คิดเป็นร้อยละ 52.2 รองลงมาคือธนาคารออมสิน  คิดเป็นร้อยละ 29.0 

ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักโครงการจากการเห็นป้ายโฆษณามากท่ีสุดคือ คิดเป็นร้อยละ 50.7 รองลงมาคือเพื่อน,ญาติ, 

คนรู้จัก คิดเป็นร้อยละ 28.3บ้านเดิมอยู่ในโครงการนี้ คิดเป็นร้อยละ 15.9ตามล าดับผู้ตอบแบบสอบถาม เคยไปดูโครงการ

อื่นมาก่อน คิดเป็นร้อยละ 76.8และ ไม่เคยคิดเป็นร้อยละ 23.2 ส่วนใหญ่มาดูโครงการจิตต์อารีวิลล์เพียง 3-4 คร้ัง คิด

เป็นร้อยละ 43.5 ใชร้ะยะเวลาในการหาข้อมูลเพียง 1-3เดือน คิดเป็นร้อยละ 43.5 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นว่าเงิน

จองท่ีเหมาะสมมากที่สุดคอื 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 66.7 

 ส่วนที่ 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลดา้นส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการเลอืกซือ้บ้านโครงการ

จิตต์อารวีลิล ์จังหวัดล าปางของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที่ 1  แสดงคา่เฉลี่ยและการแปลผลระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ 

ผู้บริโภคในการเลอืกซือ้บ้านโครงการจิตตอ์ารีวิลล์ จังหวัดล าปางของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนประสมการตลาด 
ค่าเฉลี่ย 

(แปลผล) 
อันดับ 

1. ด้านผลิตภัณฑ ์
3.76 

(มผีลมาก) 

1 

2. ด้านราคา 
3.36 

(มผีลปานกลาง) 

3 

3. ด้านการจัดจ าหน่าย 
3.39 

(มผีลปานกลาง) 

2 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
3.17 

(มผีลปานกลาง) 

5 

5. ด้านกระบวนการให้บริการ 
3.07 

(มผีลปานกลาง) 

7 

6. ด้านบุคลากร หรอืพนักงาน 
3.23 

(มผีลปานกลาง) 

4 

7. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมท่ีมองเห็นได้ของ

โครงการ 

3.11 

(มผีลปานกลาง) 

6 

 จากตารางท่ี 1 พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมผีลตอ่การตัดสนิใจมาก ในดา้นผลิตภัณฑ ์และผู้ตอบแบบสอบถามมี

ผลตอ่ตัดสนิใจปานกลางในด้านการจัดจ าหนา่ย ด้านราคา ด้านบุคลากรหรือพนักงาน ด้านการส่งเสริมการตลาดด้านการ

สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมท่ีมองเห็นได้ของโครงการ และด้านกระบวนการให้บริการ ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2แสดงระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อย่อยของส่วนประสมการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ของ 

ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภัณฑ ์ ค่าเฉลี่ย ล าดับที ่

ระบบรักษาความปลอดภัย 4.59 1 

ระบบสาธารณูปโภค 4.41 2 

โครงการถมดินสูงเพื่อป้องกันน้ าทว่ม 4.36 3 

สภาพภูมทัิศน์ของโครงการ 4.25 4 

ทิศทางและฮวงจุ้ยของบ้าน 4.18 5 

ขนาดของถนนในโครงการ 4.13 6 

สร้างเสร็จก่อนหรือตามก าหนดเวลา 4.07 7 

ชื่อเสียงของโครงการ 4.01 8 

การประหยัดพลังงาน 3.99 9 

รูปแบบแปลนบ้าน สีและรูปทรงอาคาร 3.96 10 

การรับประกันหลังการขาย 3.93 11 

สามารถตอ่เตมิได้ภายหลัง 3.92 12 

ขนาดของท่ีดนิ 3.90 13 

พื้นท่ีว่างรอบบ้าน 3.85 14 

คุณภาพวัสดุท่ีใช ้ 3.79 15 

ฝีมอืและความประณีตของบ้าน 3.75 16 

จ านวนแปลงท่ีดนิในโครงการ 2.72 17 

 จากตารางท่ี 2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อย่อยของส่วนประสมการตลาดบริการ

ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมเรียงล าดับจากมากไปน้อย คือ ระบบรักษาความปลอดภัย รองลงมาคือ ระบบสาธารณูปโภค

โครงการถมดินสูงเพื่อป้องกันน้ าทว่ม สภาพภูมิทัศน์ของโครงการ ทิศทางและฮวงจุ้ยของบ้าน ขนาดของถนนในโครงการ 

สร้างเสร็จก่อนหรือตามก าหนดเวลา ชื่อเสียงของโครงการ การประหยัดพลังงาน รูปแบบแปลนบ้าน สีและรูปทรงอาคาร 

การรับประกันหลังการขาย สามารถตอ่เตมิได้ภายหลัง ขนาดของท่ีดนิ พื้นท่ีว่างรอบบ้าน คุณภาพวัสดุท่ีใช ้ฝีมอืและความ

ประณีตของบ้าน และ จ านวนแปลงท่ีดนิในโครงการตามล าดับ 
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ตารางที่ 3แสดงระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อยอ่ยของส่วนประสมการตลาดบริการด้านราคาของ 

ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ค่าเฉลี่ย ล าดับที ่

ราคาโดยรวมของบ้านและที่ดิน 4.30 1 

ราคาบ้าน 4.12 2 

ระยะเวลาผ่อนเงินกู้ 4.01 3 

อัตราเงนิดาวน์ 3.94 4 

ราคาท่ีดนิต่อตารางวา 3.80 5 

อัตราค่าบริการสาธารณูปโภค 3.60 6 

เงินจองบ้าน 3.59 7 

อัตราดอกเบีย้เงินกู้ 3.51 8 

นโยบายภาครัฐบาล 2.72 9 

 จากตารางท่ี 3 พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อยอ่ยของสว่นประสมการตลาดบริการด้าน

ราคาตา่งๆ ตอ่ไปน้ีเรียงล าดับจากมากไปนอ้ย คือ ราคาโดยรวมของบ้านและที่ดิน รองลงมาคือ ราคาบ้าน ระยะเวลาผ่อน

เงินกู้ อัตราเงนิดาวน์ ราคาท่ีดนิต่อตารางวา อัตราค่าบริการสาธารณูปโภคเงินจองบ้าน อัตราดอกเบ้ียเงินกู้และนโยบาย

ภาครัฐบาลตามล าดับ 

ตารางที่ 4แสดงระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อย่อยของส่วนประสมการตลาดบริการด้านการจัดจ าหน่ายของ 

ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนประสมการตลาดดา้นการจัดจ าหน่าย ค่าเฉลี่ย ล าดับที ่

ความสะดวกในการเดินทางเขา้-ออก 4.51 1 

ใกล้แหลง่ชุมชน 4.45 2 

มบ้ีานตัวอยา่งให้ดู 4.11 3 

หาโครงการง่าย (มป้ีายบอกทางชัดเจน) 3.92 4 

มกีารออกบูท๊และรับจองสถานท่ีต่างๆ 3.36 5 

 จากตารางท่ี 4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อย่อยของส่วนประสมการตลาดบริการ

ด้านการจัดจ าหนา่ย ตอ่ไปน้ีเรียงล าดับจากมากไปนอ้ย คือ ความสะดวกในการเดินทางเข้า-ออก รองลงมาคือ ใกล้แหล่ง

ชุมชน มีบ้านตัวอยา่งให้ดู หาโครงการง่าย (มป้ีายบอกทางชัดเจน) มีการออกบู๊ทและรับจองสถานท่ีต่างๆ ตามล าดับ 
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ตารางที่ 5แสดงระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อย่อยของส่วนประสมการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาด 

ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย ล าดับที ่

ส่วนลดเงินสด 3.88 1 

การลดราคา 3.88 1 

การยืดงวดช าระเงินดาวน ์ 3.83 2 

การแจกของหรือแถมสินค้า 3.74 3 

คืนเงินจอง 3.70 4 

จ านวนเงินท าสัญญา 3.69 5 

โฆษณาในสื่อท้องถิ่นต่างๆ เช่น ปา้ยโฆษณา, เฟสบุค 3.14 6 

Event เปิดตัวโครงการ 3.07 7 

การจัดชงิโชคหรือจับฉลาก 2.81 8 

 จากตารางท่ี 5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อย่อยของส่วนประสมการตลาดบริการ

ด้านการส่งเสริมการตลาดต่างๆ ต่อไปนี้เรียงล าดับจากมากไปน้อย คือ ส่วนลดเงินสดและการลดราคารองลงมาคือ 

การยืดงวดช าระเงินดาวน์ การแจกของหรือแถมสินค้า คืนเงินจอง จ านวนเงินท าสัญญา โฆษณาในสื่อท้องถิ่นต่างๆ 

เชน่ ป้ายโฆษณา   เฟสบุ๊ค   Event เปิดตัวโครงการ   และการจัดชงิโชคหรือจับฉลาก ตามล าดับ 

ตารางที่ 6แสดงระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อย่อยของส่วนประสมการตลาดบริการด้านบุคลากรหรือพนักงาน 

ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนประสมการตลาดดา้นบคุลากรหรือพนักงาน ค่าเฉลี่ย ล าดับที ่

การดูแลเอาใจใส่ท้ังก่อนและหลังซื้อ 3.69 1 

ความสุภาพของพนักงาน 3.67 2 

มพีนักงานขายให้ค าแนะน า 3.58 3 

ความนา่เช่ือถือไวใ้จได้ 3.54 4 

การได้รับความร่วมมอือยา่งเต็มท่ี 3.47 5 

ความเชี่ยวชาญในการให้ค าปรึกษา 3.45 6 

ความสะอาดและการแตง่กาย 3.23 7 

 จากตารางท่ี 6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อย่อยของส่วนประสมการตลาดบริการ

ด้านบุคลากรหรือพนักงาน ต่อไปนี้เรียงล าดับจากมากไปน้อย คือ การดูแลเอาใจใส่ท้ังก่อนและหลังซื้อ ความสุภาพของ
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พนักงาน มพีนักงานขายให้ค าแนะน า ความน่าเชื่อถือไว้ใจได้ การได้รับความร่วมมืออย่างเต็มท่ี ความเชี่ยวชาญในการให้

ค าปรึกษา ความสะอาดและการแตง่กาย ตามล าดับ 

ตารางที่ 7แสดงระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อย่อยของส่วนประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการให้บริการ 

ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ ค่าเฉลี่ย ล าดับที ่

ขั้นตอนในการตดิตอ่ขอสินเชื่อธนาคารมคีวามชัดเจน 4.21 1 

ขั้นตอนในการตดิตอ่ขอสินเชื่อธนาคารมคีวามสะดวกรวดเร็ว 4.18 2 

ขั้นตอนในการตดิตอ่ซือ้ขายสะดวกรวดเร็ว 4.09 3 

ขั้นตอนในการตดิตอ่ซือ้ขายมีความชัดเจน 3.74 4 

ขั้นตอนในการตดิตอ่ซือ้ขายมีความน่าเชื่อถอื 3.38 5 

ขั้นตอนในการตดิตอ่ซือ้ขายมีความเป็นกันเอง 3.02 6 

  จากตารางท่ี 7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อย่อยของส่วนประสมการตลาดบริการ

ด้านกระบวนการให้บริการ ต่อไปนี้เรียงล าดับจากมากไปน้อย คือ ขั้นตอนในการติดต่อขอสินเชื่อธนาคารมีความชัดเจน 

รองลงมาคือ ขั้นตอนในการติดต่อขอสินเชื่อธนาคารมีความสะดวกรวดเร็วขั้นตอนในการติดต่อซื้อขายสะดวกรวดเร็ว 

ขั้นตอนในการติดต่อซื้อขายมีความชัดเจน ขั้นตอนในการติดต่อซื้อขายมีความชัดเจนขั้นตอนในการติดต่อซื้อขายมีความ

นา่เช่ือถือขั้นตอนในการตดิตอ่ซือ้ขายมีความเป็นกันเอง ตามล าดับ 

ตารางที่ 8แสดงระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อย่อยของส่วนประสมการตลาดบริการด้านการสร้างและน าเสนอ 

ลักษณะทางกายภาพโดยรวมของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนประสมการตลาดดา้นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ค่าเฉลี่ย ล าดับที ่

การมรีะบบเข้า-ออก โครงการโดยผ่าน remote control 3.91 1 

สภาพภูมทัิศน์ของโครงการ 3.88 2 

การเตรียมตัวอย่างบ้าน รูป โมเดล 3.73 3 

เครื่องมือ อุปกรณส์ านักงาน ทันสมัย 3.61 4 

ส านักงานขายนา่สนใจ สะดวกในการติดต่อ 3.52 5 

  จากตารางท่ี 8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีผลต่อการตัดสินใจในหัวข้อย่อยของส่วนประสมการตลาดบริการ

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมท่ีมองเห็นได้ของโครงการตา่งๆ ตอ่ไปน้ีเรียงล าดับจากมากไปน้อย 

คือ การมีระบบเข้า-ออก โครงการโดยผ่าน remote control รองลงมาคือ สภาพภูมิทัศน์ของโครงการ การเตรียมตัวอย่าง

บ้าน รูป โมเดล เคร่ืองมอื/อุปกรณส์ านักงานทันสมัย ส านักงานขายนา่สนใจ สะดวกในการติดต่อ ตามล าดับ 
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 ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ

ตัดสนิใจซื้อบ้านโครงการจิตตอ์ารีวิลล์ จังหวัดล าปางกับขอ้มูลสว่นบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

บริการท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายในการเลอืกซือ้บ้านโครงการจิตตอ์ารีวิลล์ จังหวัดล าปาง 3 ล าดับแรก ได้แก่ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย3.769) 2. ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย3.296) 3. ด้านกระบวนการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย3.210) 

ตามล าดับ ส าหรับ เพศหญิง พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารี

วลิล ์จังหวัดล าปาง 3 ล าดับแรก ได้แก่ 1. ด้านผลิตภัณฑ ์(ค่าเฉลี่ย3.823) 2. ด้านกระบวนการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย3.761) 

3. ด้านการจัดจ าหนา่ย (คา่เฉลี่ย3.672) ตามล าดับ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ในด้านการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากรหรือพนักงาน  

ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมท่ีมองเห็นได้ มีผลต่อการตัดสินใจ

ในเพศหญิงมากกวา่เพศชาย 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

บริการท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามอายุต่ ากว่า 40 ปี ในการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง 3 ล าดับ

แรก ได้แก่ 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย3.912) 2. ด้านกระบวนการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย3.626) 3. ด้านการจัดจ าหน่าย 

(ค่าเฉลี่ย3.549) ตามล าดับ ส าหรับ อายุ41-50ปี พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อ

บ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง 3 ล าดับแรก ได้แก่ 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย3.793) 2. ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย

3.388) 3. ด้านกระบวนการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย3.375) ตามล าดับ และอายุมากกว่า50ปี พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง 3 ล าดับแรก ได้แก่ 1. ด้านการ 

จัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย3.717) 2. ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย3.683) 3. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ

โดยรวม (ค่าเฉลี่ย3.439) ตามล าดับ 

ปัจจัยสว่นประสมการตลาดบริการ มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามในแต่ละช่วงอายุแตกต่าง

กัน 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านการสร้างและน าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพโดยรวม ดังนี้ ด้านการจัดจ าหนา่ย มผีลตอ่การตัดสนิใจในกลุ่มอายุต่ ากว่า40ปี มากกวา่กลุ่มอายุ41-

50ปี และมีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มอายุมากกวา่50ปี มากกวา่กลุ่มอายุ41-50ปี ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ

ตัดสนิใจในกลุ่มอายุต่ ากว่า40ปี มากกวา่กลุ่มอายุ41-50ปี ด้านกระบวนการให้บริการ มผีลตอ่การตัดสนิใจในกลุ่มอายุต่ า

กว่า40ปี มากกวา่กลุ่มอายุ41-50ปี และมีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มอายุต่ ากว่า40ปี มากกว่ากลุ่มอายุมากกว่า 50ปี และ

มผีลตอ่การตัดสนิใจในกลุ่มอายุ41-50ปี มากกวา่กลุ่มอายุมากกว่า50ปี ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ

โดยรวม มีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มอายุมากกว่า50ปี มากกว่ากลุ่มอายุ41-50ปี และมีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มอายุ

มากกวา่50ปี มากกวา่กลุ่มอายุต่ ากว่า40ปี โดยมีนัยส าคัญทางสถิตท่ีิระดับ 0.01 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ต่อคนต่อเดือน พบว่า ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถาม รายได้ตอ่คนต่อเดอืนต่ ากว่า25,000บาท ในการเลอืกซือ้บ้านโครงการ

จิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง 3 ล าดับแรก ได้แก่ 1. ด้านผลิตภัณฑ์และด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย3.736)  

2. ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย3.633) 3. ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย3.433) ตามล าดับ ส าหรับรายได้ต่อคนต่อเดือน
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25,000-40,000บาท พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ 

จังหวัดล าปาง 3 ล าดับแรก ได้แก่ 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย3.793) 2. ด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย3.630)  

3. ด้านกระบวนการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย3.585) ตามล าดับ รายได้ต่อคนต่อเดือนสูงกว่า40,000บาท พบว่า ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง  3 ล าดับแรก ได้แก่  

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย3.888) 2. ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย3.321) 3. ด้านกระบวนการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย3.275) 

ตามล าดับ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบ

แบบสอบถามในแต่ละช่วงรายได้ตอ่คนแตกตา่งกัน 6 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวม ดังนี้  

ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มรายได้สูงกว่า 40,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้ต่ ากว่า 25,000 บาท  

โดยมีนัยส าคัญทางสถิตท่ีิระดับ 0.01 

ด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มรายได้ต่ ากว่า 25,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้ 25,000-40,000 

บาท และมีผลตอ่การตัดสนิใจในกลุ่มรายได้ต่ ากว่า 25,000 บาท มากกวา่กลุ่มรายได้สูงกว่า 40,000 บาทโดยมนีัยส าคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ด้านการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มรายได้ต่ ากว่า 25,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้

สูงกว่า 40,000 บาท และมีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มรายได้ 25,000-40,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้สูงกว่า 40,000 

บาทโดยมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มรายได้ต่ ากว่า 25,000 

บาท มากกว่ากลุ่มรายได้ 25,000-40,000 บาท และมีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มรายได้ต่ ากว่า 25,000 บาท มากกว่า

กลุ่มรายได้สูงกว่า 40,000 บาท โดยมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ด้านกระบวนการ มีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่ม

รายได้ 25,000-40,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้สูงกว่า 40,000 บาท โดยมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ด้านการ

สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มท่ีมีรายได้ 25,000-40,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้

ต่ ากว่า 25,000 บาท และมีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มรายได้ 25,000-40,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้สูงกว่า 40,000 

บาท โดยมีนัยส าคัญทางสถิตท่ีิระดับ 0.01 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ต่อครอบครัวต่อเดือน พบว่า ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ต่อครอบครัวตอ่เดอืนต่ ากว่า40,000บาท ในการเลือกซื้อ

บ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง 3 ล าดับแรก ได้แก่ 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย3.959) 2. ด้านกระบวนการ

ให้บริการ (ค่าเฉลี่ย3.741) 3. ด้านบุคลากรหรือพนักงาน (ค่าเฉลี่ย3.611) ส าหรับรายได้ต่อครอบครัวต่อเดือน40,001-

65,000บาท พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัด

ล าปาง 3 ล าดับแรก ได้แก่ 1. ด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย3.605) 2. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ

โดยรวม (ค่าเฉลี่ย3.544) 3. ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย3.515) ตามล าดับ และรายได้ต่อครอบครัวต่อเดือนสูงกว่า65,000

บาท พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง  

3 ล าดับแรก ได้แก่ 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย3.878) 2. ด้านกระบวนการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย3.483) 3. ด้านราคา 

(ค่าเฉลี่ย3.292) ตามล าดับ 
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามในแต่ละช่วงรายได้

ครอบครัวแตกต่างกัน 6 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรหรือ

พนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวม ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์  

มีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มรายได้ต่ ากว่า 40,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้ 40,001-65,000 บาท และมีผลต่อการ

ตัดสนิใจในกลุ่มรายได้สูงกว่า 65,000 บาท มากกวา่กลุ่มรายได้ 40,001-65,000 บาท ด้านการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการ

ตัดสนิใจในกลุ่มรายได้ 40,001-65,000 บาท มากกวา่ กลุ่มรายได้สูงกว่า 65,000 บาท ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผล

ต่อการตัดสินใจในกลุ่มรายได้ต่ ากว่า 40,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้ 40,001-65,000 บาท และมีผลต่อการตัดสินใจ

ในกลุ่มรายได้ต่ ากว่า 40,000 บาท มากกวา่กลุ่มรายได้สูงกว่า 65,000 บาท ด้านบุคลากรหรือพนักงาน โดยรวม มีผลต่อ

การตัดสินใจในกลุ่มรายได้ต่ ากว่า 40,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้ 40,001-65,000 บาท และมีผลต่อการตัดสินใจใน

กลุ่มรายได้ต่ ากว่า 40,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้สูงกว่า 65,000 บาท ด้านกระบวนการให้บริการ มีผลต่อการ

ตัดสนิใจในกลุ่มรายได้ต่ ากว่า 40,000 บาท มากกวา่กลุ่มรายได้ 40,001-65,000 บาท มผีลตอ่การตัดสนิใจในกลุ่มรายได้

ต่ ากว่า 40,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้สูงกว่า 65,000 บาท ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวม  

มีผลต่อการตัดสินใจในกลุ่มรายได้ต่ ากว่า 40,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้ 40,001-65,000 บาท และมีผลต่อการ

ตัดสินใจในกลุ่มรายได้ต่ ากว่า 40,000 บาท มากกว่ากลุ่มรายได้สูงกว่า 65,000 บาท โดยมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.01 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามลักษณะของบ้านท่ีซื้อ และอยู่อาศัย  

พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามบ้านชั้นเดียว ในการเลือกซื้อบ้านโครงการ

จิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง 3 ล าดับแรก ได้แก่ 1.ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย3.756) 2.ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย3.656)  

3.ด้านกระบวนการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย3.603) ตามล าดับ ส าหรับบ้านสองชั้น พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

บริการท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง 3 ล าดับแรก ได้แก่ 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย

3.807) 2. ด้านกระบวนการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย3.412) 3. ด้านการจัดจ าหนา่ย (ค่าเฉลี่ย3.378) ตามล าดับ 

ปัจจัยสว่นประสมการตลาดบริการ มผีลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามในแต่ละลักษณะของบ้าน

ท่ีซื้อและอยู่อาศัยแตกต่างกัน  4 ด้าน ได้แก่ ด้านราคา  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรหรือพนักงาน มีผลต่อ

การตัดสินใจในผู้ท่ีซือ้บ้านช้ันเดียวมากกว่าผู้ท่ีซือ้บ้านสองช้ัน โดยมีนัยส าคัญทางสถิตท่ีิระดับ 0.01 และด้านการสร้างและ

น าเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมท่ีมองเห็นได้ มีผลตอ่การตัดสนิใจในผู้ท่ีซือ้บ้านชั้นเดียวมากกว่าผู้ท่ีซื้อบ้านสองชั้นมี

นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 ส่วนที่ 4การน าเสนอข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะท่ีเกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาดบริการของ

โครงการบ้านจัดสรร ของผู้ตอบแบบสอบถามตอบ 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีประสบการณ์ไม่เคยพบปัญหาภายในโครงการมากเป็นอันดับท่ีหนึ่งคิดเป็นร้อยละ 92.8พบ

ปัญหาสวนสาธารณะ/สนามเด็กเล่น เป็นอันดับท่ีสอง คิดเป็นร้อยละ 5.1พบปัญหาด้านบริการหลังการขายไม่ดี 

คิดเป็นร้อยละ 1.4ปัญหาความปลอดภัยในทรัพย์สนิ และปัญหาอ่ืนๆ  มจี านวนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 0.7ตามล าดับ 
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การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

อภปิรายผลการศึกษา 

ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ 

จังหวัดล าปาง สามารถอภปิรายผลการศึกษาตามแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสว่นประสมการตลาดบริการได้ดังนี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 

       จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อบ้านโครงการ

จิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง ในด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญกับ 3 หัวข้อย่อย ด้านรักษาความ

ปลอดภัยมาเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ระบบสาธารณูปโภคและโครงการถมดินสูงเพื่อป้องกันน้ าท่วม ตามล าดับ  

ซึ่งสอดคล้องกับการศกึษาของ วันวิสาข์กาวิชา (2550) ได้ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

บ้านจัดสรรกรณีศึกษาโครงการบ้านฟ้าใสอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงราย จากการศึกษาพบว่าด้านผลิตภัณฑ์  (Product)  

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรในระดับมาก โดยมีประเด็นย่อย คือ ความน่าเชื่อถือและภาพลักษณ์ของโครงการ 

การพัฒนาปรับปรุงโครงการอย่างตอ่เนื่อง และคุณภาพของวัสดุท่ีใชใ้นการก่อสร้างบ้าน และสอดคล้องกับการศึกษาของ 

ไพลนิ พูลพพิัฒน์(2552) ท าการศึกษาค้นควา้อิสระเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อท่ีอยู่อาศัย ของบริษัทผู้ผลิตผู้พัฒนา

อสังหาริมทรัพย์แห่งหนึ่ง ระดับราคากลาง – บน ในเขตกรุงเทพมหานคร(ตอนบนฝั่งขวา)ผลการศึกษาพบว่า ระดับ

ความส าคัญด้านปัจจัยท่ีมีผลต่อการซือ้บ้านระดับราคากลาง – บน ด้านผลิตภัณฑ ์ให้ความส าคัญมาก โดยมีประเด็นย่อย 

คือ สภาพแวดล้อมของโครงการ พื้นท่ีใช้สอยภายใน และงานสถาปัตยกรรมในการช่วยประหยัดพลังงานตามล าดับ และ

สอดคล้องกับการศึกษาของ พิชญ์นันท์ ติยะพรรณ (2553) ท า การศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อบ้านของพนักงาน บริษัท บริเวณนิคมอุตสาหกรรม 304 จังหวัดปราจีนบุรี พบว่า ปัจจัยส่วนประสม

การตลาดในด้านผลิตภัณฑ์มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านอยู่ในระดับมาก โดยมีประเด็นย่อย คือ คุณภาพ

ของงานกอ่สร้าง ระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการ และ คุณภาพและมาตรฐานของวัสดุท่ีใช ้ตามล าดับ 

2. ด้านราคา 

                     จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ

ผู้บริโภคในการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง ในด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยให้

ความส าคัญกับ 3 หัวข้อย่อย ด้านราคาโดยรวมของบ้านและท่ีดินมาเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ราคาบ้าน  

และระยะเวลาผ่อนเงินกู้ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศกึษาของ วันวสิาข์กาวิชา (2550) ได้ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรกรณศีกึษาโครงการบ้านฟ้าใสอ าเภอเมอืงจังหวัดเชียงราย ผลการศึกษาพบว่าปัจจัย

ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมากเมื่อแยกพิจารณารายประเด็นพบว่าประเด็นเร่ืองราคาบ้านมีความเหมาะสมกับจ านวน

เนื้อท่ีใชส้อยของบ้านราคาบ้านมีความเหมาะสมกับคุณภาพบ้านราคาบ้านและท่ีดินเหมาะสมคุ้มค่าเงินเป็นประเด็นท่ีส่วน

ใหญ่ใชต้ัดสนิใจซื้อบ้านและไมส่อดคล้องกับการศกึษาของ ไพลนิ พูลพิพัฒน์(2552) ท าการศึกษาค้นคว้าอิสระเร่ืองปัจจัย

ท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อท่ีอยู่อาศัย ของบริษัทผู้ผลิตผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์แห่งหนึ่ง ระดับราคากลาง  – บน ในเขต

กรุงเทพมหานคร(ตอนบนฝั่งขวา)ผลการศกึษาพบว่า ระดับความส าคัญด้านปัจจัยท่ีมีผลต่อการซือ้บ้านระดับราคากลาง – 

บน ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมากเมื่อแยกพิจารณาองค์ประกอบด้านราคารายประเด็นพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้
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ความส าคัญมากในเร่ืองราคาบ้านมีความเหมาะสมกับจ านวนเนื้อท่ีใชส้อยของบ้านราคาบ้านมีความเหมาะสมกับคุณภาพ

บ้านราคาบ้านและที่ดินเหมาะสมคุ้มคา่เงิน ตามล าดับ และไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ พิชญ์นันท์ ติยะพรรณ (2553) 

ท าการศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านของพนักงานบริษัท บริเวณนิคม

อุตสาหกรรม 304 จังหวัดปราจีนบุรี พบวา่ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคาท่ีมีความส าคัญตอ่การตัดสนิใจเลอืกซื้อ

บ้านโดยรวมอยูใ่นระดับมาก โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อเร่ือง อัตราดอกเบ้ียถูกกว่าโครงการอื่น มากท่ีสุด 

รองลงมา คือ ราคาบา้นถูกกวา่เมื่อเทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันกับโครงการอื่น และ อัตราค่าบริการสาธารณูปโภคถูก

กว่าโครงการอื่น ตามล าดับ 

 ไมส่อดคล้องกับการศกึษาของวันวิสาข ์เนื่องจาก ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน มีรายได้ต่ ากว่า 

20,000 บาท ปัจจัยดา้นราคาจึงมผีลตอ่การตัดสนิใจมาก 

 ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของไพลิน เนื่องจาก ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานเอกชน มีรายได้ 

20,000 บาท ปัจจัยดา้นราคาจึงมผีลตอ่การตัดสนิใจมาก 

 ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของพิชญ์นันท์ เนื่องจาก ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทนิคม

อุตสาหกรรม มีรายได้ต่ ากว่า 15,000 บาท ปัจจัยดา้นราคาจึงมผีลตอ่การตัดสนิใจมาก 

3. ด้านการจัดจ าหน่าย 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ

ผู้บริโภคในการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง ในด้านการจัดจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง 

โดยให้ความส าคัญกับ 3 หัวข้อย่อยด้านความสะดวกในการเดินทางเข้าออก มาเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ใกล้แหล่ง

ชุมชน และมีบ้านตัวอยา่งให้ดูตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของวันวิสาข์กาวิชา (2550) ได้ศึกษาเร่ืองส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรกรณีศึกษาโครงการบ้านฟ้าใสอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงราย ผล

การศึกษาพบว่าปัจจัยด้านท าเลท่ีตั้งของโครงการโดยรวมอยู่ในระดับปานกลางเมื่อแยกพิจารณารายประเด็นพบว่า

ประเด็นเร่ืองโครงการอยู่ในแหลง่ท่ีน้ าท่วมไม่ถึงโครงการมีท าเลท่ีตั้งสะอาดถูกสุขลักษณะและบรรยากาศดีเป็นประเด็นท่ี

ส่วนใหญ่ใชต้ัดสนิใจซื้อบ้าน 

                    ผลการศึกษาไมส่อดคล้องกับการศกึษาของไพลนิ พูลพพิัฒน์(2552) ท าการศึกษาค้นควา้อิสระเร่ืองปัจจัย

ท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อท่ีอยู่อาศัย ของบริษัทผู้ผลิตผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์แห่งหนึ่ง ระดับราคากลาง  – บน ในเขต

กรุงเทพมหานคร(ตอนบนฝั่งขวา)ผลการศึกษาพบว่า ระดับความส าคัญด้านปัจจัยท่ีมีผลต่อการซื้อบ้านระดับราคา 

กลาง – บน ด้านท าเลท่ีตั้งของโครงการโดยรวมอยู่ในระดับมากเมื่อแยกพิจารณาองค์ประกอบด้านราคารายประเด็น

พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากในเร่ืองท าเลท่ีตั้งของโครงการเดินทางสะดวก ใกล้สถานท่ีส าคัญต่างๆ  

มีบ้านตัวอย่างและสะดวกสบายในการเข้าเยี่ยมชมโครงการ ตามล าดับและไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ พิชญ์นันท์  

ติยะพรรณ (2553)ท าการศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านของพนักงานบริ ษัท 

บริเวณนคิมอุตสาหกรรม 304 จังหวัดปราจีนบุรี พบวา่ ปัจจัยสว่นประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายมีความส าคัญต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อบ้านในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อเร่ืองท าเลท่ีตั้งใกล้แหล่งชุมชนมากท่ีสุด 

รองลงมา คือ สามารถติดต่อส านักงานโครงการได้หลังเวลาท างาน และ สามารถโทรสอบถามข้อมูลได้ตลอด 24 ชั่วโมง 

ตามล าดับ 
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 ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของไพลิน และพิชญ์นันท์ เพราะ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัท  

เลิกงานประมาณ 6 โมงเย็น จึงไม่สะดวกท่ีจะเดินทางมาดูโครงการในช่วงท่ีท างานได้ เพราะส านักงานเวลาเปิดและเวลา

ปิดเท่ากัน ปัจจัยดา้นการจัดจ าหนา่ยจึงมผีลตอ่การตัดสนิใจมาก 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ

ผู้บริโภคในการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ จังหวัดล าปาง  ในด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ใน 

ระดับปานกลาง โดยให้ความส าคัญกับ 3 หัวข้อย่อยด้านการลดราคา และส่วนลดเงินสดมาเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ 

การยืดงวดช าระเงินดาวน์และการแจกของหรือแถมสินค้า ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ วันวิสาข์กาวิชา  

(2550) ได้ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรกรณศีึกษาโครงการบ้านฟ้าใสอ าเภอ

เมอืงจังหวัดเชยีงราย ผลการศึกษาพบวา่ปัจจัยด้านการสง่เสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับปานกลางเมื่อแยกพิจารณา

รายประเด็นพบวา่ประเด็นท่ีสว่นใหญ่ใช้ตัดสินใจซื้อบ้านคือประเด็นเร่ืองการลดราคาบ้านและท่ีดิน จ านวนเงินดาวน์ และ

การมบีริการหลังการขายอยา่งต่อเนื่อง ตามล าดับ  

       ผลการศึกษาไมส่อดคล้องกับการศกึษาของไพลนิ พูลพิพัฒน์(2552) ท าการศึกษาค้นคว้าอิสระเร่ืองปัจจัย

ท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อท่ีอยู่อาศัย ของบริษัทผู้ผลิตผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์แห่งหนึ่ง ระดับราคากลาง – บน ในเขต

กรุงเทพมหานคร(ตอนบนฝั่งขวา)ผลการศกึษาพบวา่ ระดับความส าคัญด้านปัจจัยท่ีมีผลต่อการซือ้บ้านระดับราคากลาง – 

บน ด้านการส่งเสริมการตลาดของโครงการโดยรวมอยู่ในระดับส าคัญมากเมื่อแยกพิจารณาองค์ประกอบด้านราคาราย

ประเด็นพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากในเร่ืองเงินจองเงินดาวน์ต่ า จัดหาสินเชื่อจากธนาคารท่ีหลากหลาย 

พนักงานให้ค าปรึกษาและการบริการดี และมีโปรโมชั่นให้เลือกมากมาย ตามล าดับ และไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ 

พิชญ์นันท์ ติยะพรรณ (2553)ท าการศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านของ

พนักงานบริษัท บริเวณนิคมอุตสาหกรรม 304 จังหวัดปราจีนบุรี พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม

การตลาดมีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านอยู่ในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อเร่ืองการให้

ของแถม  เช่น เฟอร์นิเจอร์ อุปกรณไ์ฟฟา้ เครื่องปรับอากาศ ฯลฯ มากที่สุด รองลงมา คือ สว่นลดราคา และมีการอ านวย

ความสะดวกในการติดต่อประสานงานกับทางธนาคารให้ ตามล าดับ 

ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของไพลินและพิชญ์นันท์เนื่องจาก ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัท 

รายได้ต่ ากว่า 20,000 บาท ต้องการเงินจองและท าสัญญาต่ า จึงอยากให้มีการคืนเงินจอง เมื่อเอกสารการกู้เงินจาก

สถาบันการเงินไมผ่่าน ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาดจึงมีผลตอ่การตัดสนิใจมาก 

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อบ้านโครงการจิตต์อารีวิลล์ 

จังหวัดล าปาง ผู้ประกอบการโครงการจิตต์อารวีลิล ์จังหวัดล าปาง มีขอ้เสนอแนะตอ่โครงการจิตตอ์ารีวิลล์ดังน้ี  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ระบบรักษาความปลอดภัย มีผลต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด ดังนั้นโครงการจิตต์อารี

วิลล์ จะต้องจัดให้มียามดูแลรักษาความปลอดภัยตลอด24ชั่วโมงต่อไป และมีการติดกล้องวงจรปิดเพิ่ม เพราะปัจจุบันมี
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การก่อสร้างอยู่ในโครงการจึงมีคนงานก่อสร้างพักอยู่ในโครงการจ านวนหนึ่ง ท าให้ผู้บริโภครู้สึกไม่ค่อยปลอดภัย  

และโครงมีการติดกลอ้งวงจรปิดเพยีงตัวเดียวหน้าโครงการ จึงควรติดเพิ่มในถนนเส้นหลักในโครงการ เพื่อให้ผู้บริโภคได้

เห็นและสัมผัสถึงความปลอดภัยมากขึ้น ซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจซือ้โครงการจิตตอ์ารีวิลล์เป็นล าดับแรก นอกจากนี้ยังต้อง

ค านึงถึง ระบบสาธารณูปโภค เช่น ถนน ไฟฟ้า น้ าประปา ของโครงการ ต้องให้บริการอย่างสะดวกครบครันมากท่ีสุด 

ดังนัน้โครงการจะต้องจัดเตรียมระบบสาธารณูปโภคให้สมบูรณ์เพื่อให้ผู้บริโภคได้เห็นและสัมผัส ซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อโครงการ นอกจากนี้ผู้บริโภคยังค านงึถึง โครงการถมดินสูงเพื่อป้องกันน้ าท่วม ซึ่งปัจจัยนี้มีผลต่อการตัดสินใจ ในการ

ซื้อบ้านโครงการจิตตอ์ารีวิลล์ ผู้ประกอบการโครงการจึงควรเลือกท าเลท่ีตั้งให้ดีและมีการถมท่ีให้สูงกว่าระดับท่ีดินปกต ิ

เพื่อป้องกันน้ าทว่มถึงได ้

ปัจจัยดา้นการจัดจ าหนา่ย ได้แก่ ความสะดวกในการเดินทางเข้า-ออก โดยปกติแล้วโครงการจะมีทางเข้า-ออก 

ด้านหน้าโครงการเพียงด้านเดียว แต่เนื่องด้วยโครงการใหม่จะอยู่บริเวณใกล้เคียงกับโครงการเดิม ซึ่งสามารถใช้เป็น

ทางเขา้-ออก ได้อีกทาง ดังนัน้จึงควรให้กรรมการโครงการอนุมัติการเปิดใช้ทางเข้า-ออก ร่วมกันได้ เพื่อความสะดวกใน

การเดินทางเขา้-ออก ท้ัง2ด้าน และยังสามารถเป็นทางเช่ือม ใกล้แหลง่ชุมชนได้มากขึน้ เพื่อความสะดวกในการเดินทางไป

แหลง่ชุมชนต่างๆ ไมว่า่จะเป็นหา้งสรรพสนิค้า ตลาด หรอื บริเวณใกล้เคียง ควรจัดให้มีบริการรถรับส่ง   

ปัจจัยดา้นราคาผู้บริหารโครงการควรมรีาคาของบ้านและที่ดินชัดเจน ว่าแตล่ะแบบ แต่ละราคา มีความแตกต่าง

กันอย่างไร โดยให้พนักงานแนะน ารายละเอยีดท่ีครบถ้วน โดยเฉพาะขนาดของพื้นท่ีใช้สอยว่ามีมากน้อยต่างกันขนาดไหน 

เพื่อให้ลูกค้าท่ีซือ้บ้านช้ันเดียวและบ้านสองช้ันเห็นถึงความแตกตา่งกันในการตัดสนิใจซื้อ 

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการโดยเฉพาะผู้ท่ีมีอายุต่ ากว่า40ปี เน้นเร่ืองของการกระบวนการติดต่อสื่อสาร  

มขีั้นตอนในการตดิตอ่ขอสินเชื่อธนาคารมีความชัดเจนและรวดเร็ว มีการเสนอการให้กู้เงินจากธนาคารอาคารสงเคราะห์

ในอัตราดอกเบ้ียท่ีต่ าและมีระยะเวลาการกู้ท่ียาวนานขึ้น โดยท าการตกลงกับทางธนาคารว่าลูกค้าจากทางโครงการจิตต์

อารีวิลล์ให้มีระยะเวลาการอนุมัติเพียง1สัปดาห์ หลังจากลูกค้าให้เอกสารครบแล้ว เพื่อบริการท่ีรวดเร็วและประทับใจ 

และขั้นตอนในการตดิตอ่ซือ้ขายสะดวกรวดเร็วโดยทางโครงการจิตต์อารีวิลล์ ต้องมีแบบฟอร์มการท าสัญญาไว้เรียบร้อย

แลว้  

ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาดล าปางเป็นจังหวัดท่ีมีพื้นท่ีคอ่นข้างมาก ท าให้การติดป้ายโฆษณาไม่เพียงพอต่อ

การรับรู้ จึงควรเพิ่มป้ายโฆษณาในพื้นท่ีต่างๆโดยติดตามแยกไฟแดงหลักๆให้มากขึ้น เพื่อให้ลูกค้าเกิดการรับรู้มากขึ้น  

มีการส่งเสริมการขายโดยการให้ส่วนลดหรือการลดราคา ในวันท่ีลูกค้าตัดสินใจจองภายในเดือนท่ีลูกค้ าเข้ามาติดต่อ

สอบถามเพราะลูกค้าส่วนใหญ่อยากได้ส่วนลดหรือมีสินค้าพิเศษแถม เช่น เคร่ืองใช้ไฟฟ้า ดังนั้นถ้าผู้บริหารสามารถให้

ส่วนลดหรือมขีองแถม จะเป็นสว่นดึงดูดให้ลูกค้าตัดสนิใจซื้อได้เร็วขึน้  

ปัจจัยด้านการสร้างแนะน าเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมท่ีมองเห็นได้ของโครงการ ทางโครงการจะต้องม ี

ระบบเข้า-ออกโครงการ โดยผ่านระบบ remote control เพื่อความปลอดภัย และมีการดูแลส่วนกลางให้ดีตลอดเวลา  

โดยมีการประดับตกแต่งด้วยต้นไม้ดอกไม้หน้าโครงการและข้างถนนในโครงการให้ดูร่มร่ืน เก็บกวาดถนนเพื่อลดฝุ่นและ

ขยะบนทางเดิน และเพื่อให้ภูมิทัศน์ของโครงการดูสวยงาม เป็นโครงการท่ีน่าอยู่ และควรมีบ้านตัวอย่างให้ดูทุกแบบ 

เพราะลูกค้าจะไปดูโครงการอื่นและมาเปรียบเทียบโครงการจิตต์อารีวิลล์ ถ้าโครงการมีบ้านตัวอย่างพร้อมตกแต่งให้ดู  

จะท าให้งา่ยตอ่การตัดสนิใจ  
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ปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน พนักงานมีส่วนช่วยในการตัดสินใจมาก ถ้าพนักงานสามารถสร้างความ

ประทับใจให้ลูกค้าได้ตั้งแต่แรกนั้น จะน าปิดการขายได้ง่ายขึ้น ดังนั้น ผู้บริหารโครงการควรมีการฝึกอบรมพนักงานอยู่

ตลอดเวลา ให้มีการบริการท่ีดี ท้ังก่อนและหลังซื้อ ดูแลเอาใจใ ส่ สุภาพอ่อนโยน และพร้อมให้ค าแนะน าท่ีดี   

และให้พนักงานมกีารตดิต่อและใส่ใจลูกค้าเสมอ เพื่อให้ให้ข้อมูลเพิ่มเติมและตัดสินใจได้เร็วขึ้น เพราะลูกค้าใช้ระยะเวลา

ในการหาข้อมูลเพยีง 1-3 เดอืนเท่านัน้ 
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