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ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านโครงการบ้าน 

จัดสรรพรสวรรค์จังหวัดเชียงใหม่ 

อัมพร  ศรธีิชัย*และสิริเกียรติ  รัชชุศานติ** 

บทคัดย่อ 

การค้นคว้าแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้าน

โครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์จังหวัดเชียงใหม่  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังนี้คือ ผู้ซื้อบ้านและอาศัยอยู่ในโครงการ

บ้านจัดสรรพรสวรรค์จังหวัดเชียงใหม่โครงการท่ี 11-14  จ านวน 340 ราย  โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ 

เก็บรวบรวมขอ้มูล  การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุ 30-35 ปี ระดับการศึกษาสูงสุด

ปริญญาตรี สถานภาพสมรส  จ านวนสมาชิกในครอบครัว 5-6 คน อาชีพพนักงานงานบริษัทเอกชนรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

25,001-30,000 บาท ซื้อบ้านเดี่ยวชั้นเดียวซื้อท่ีดิน 51-100 ตารางวา ราคาบ้านพร้อมท่ีดินท่ีซื้อ1,000,000-1,500,000 

บาท วัตถุประสงค์ของการซื้อบ้านเพื่อเป็นท่ีอยูอ่าศัยบ้านหลังแรกเหตุผลในการเลือกซื้อบ้านเพราะราคาถูกกว่าโครงการ

อื่นผู้ท่ีมีสว่นในการตัดสนิใจเลอืกซือ้บ้านคอื คู่สมรส/แฟนทราบแหล่งข้อมูลข่าวสารจากป้ายโฆษณาบิลบอร์ดแหล่งข้อมูล

ท่ีใชป้ระกอบการตัดสนิใจซื้อบ้านจากงานแสดงอสังหารมิทรัพย์ 

ผลการศึกษาด้านส่วนประสมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในระดับมาก

ท่ีสุด คือ ด้านราคา  รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์   ด้านการส่งเสริมการตลาดตามล าดับ  ส่วนด้านการจัดจ าหน่าย  ให้

ระดับท่ีมีผลในระดับมาก 

ด้านผลิตภัณฑ ์ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุด  ล าดับแรกคือ โครงการ

บ้านจัดสรรพรสวรรค์มีชื่อเสียงดีเป็นท่ีรู้จักรองลงมาคือ การวางผังบริเวณบ้านภายในโครงการเหมาะสมเป็นระเบียบ

เรียบร้อย 

ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดล าดับแรกคือราคาของบ้าน

ถูกกวา่เม่ือเทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันของโครงการอื่นท่ีอยูใ่กล้เคียง  รองลงมาคือ  มีส่วนลดเมื่อซื้อด้วยเงินสด (5 %)

มบีริการย่ืนขอสนิเชื่อจากธนาคารให้แก่ลูกค้าเสร็จภายใน 3-7 วัน 

ด้านการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุด ล าดับแรกคือ 

สามารถสั่งจองหรือซื้อได้ทางอินเทอร์เน็ต website ของโครงการรองลงมาคือ สามารถติดต่อส านักงานโครงการได้นอก

เวลา ท าการ (เวลา 17.00-20.00 น.) 

                                                           

*นกัศกึษาหลกัสตูรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต ส าหรับผู้บริหาร จงัหวดัเชียงใหม่ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 
**รองศาสตราจารย์อาจารย์ภาควิชาการเงินและการธนาคาร คณะบริหารธุรกิจมหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดล าดับแรกคือ

โครงการมีการโฆษณาในแมกกาซีนคู่มือแนะบริการซื้อบ้าน รองลงมาคือ มีการแจกแถม เช่น การตกแต่งสวน  แอร์  

เป็นต้น 

 

ABSTRACT 

 This independent study aimed to investigate marketing mix  affecting consumers towards buying houses in 

Pornsawan Housing Estate, Chiang Mai Province.  Samples of the study were identified to 340 consumers, who 

bought and resided in the houses located in 11th – 14th projects of Pornsawan Housing Estate, Chiang Mai Province.  

Questionnaires were used as the tool to collect data. Data were, then, analyzed by the descriptive statistics, 

consisting of frequency, percentage and mean. 

 The findings revealed that most respondents were female, aged between 30-35 years old and holding the 

Bachelor’s degree as the highest level of education. They were married and had 5-6 family members. They worked 

as private company employee whose average monthly income was 25,001-30,000 Baht. They bought a single 

storied detached house together with a piece of 51-100 Square Wah land costing of 1,000,000-1,500,000 Baht for 

residential purpose and it was their first house. A reason of buying houses at the studied projects was given to its 

cheaper price comparing to other projects. Person who influenced their buying decision the most was spouse/ 

boyfriend/girlfriend. They learned about housing information from billboard. Prior to making buying decision, they 

searched for more information from estate fairs. 

 The results of the study on marketing mix presented that price influenced the buying decision of the 

respondents at the highest level; followed by product and promotion. In the meanwhile, place influenced their buying 

decision at high level.  

For product, the elements influenced buying decision of the respondents at the highest level were the name 

of Pornsawan Housing Estate and the appropriate and well-arranged housing planning, respectively. 

For price, the elements influenced buying decision of the respondents at the highest level were the cheaper 

price comparing to other housing projects that offered the similar types of house, the 5% cash discounts and the 

service helping for applying for a loan with the bank, which could be done within 3-7 days, respectively. 

 For place, the elements influenced buying decision of the respondents at the highest level were the option 

to make online reservation or purchase on project websites and the possibility to contact with project office during 

the off-hours (at 17.00-20.00 hrs.), respectively. 
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 For promotion f, the elements influenced buying decision ofthe respondents at the highest level were the 

advertisement on Home Buyer Guide magazine and the offer of free special offers such as garden arrangement and 

air-conditioner. 

บทน า 

จากสถานการณต์ลาดอสังหาริมทรัพย์ท่ีมีทิศทางชะลอตัวตั้งแต่กลางปี 2553  อันเนื่องมาจากสภาวะเศรษฐกิจ  

ชะลอตัว ส่งผลให้ผู้ประกอบการหลายโครงการเร่ิมมียอดขายลดลง และใช้ระยะเวลาในการปิดโครงการท่ีนานขึ้นกว่าท่ี

ผ่านมา ดังนั้นผู้ประกอบการแต่ละโครงการจึงมุ่งเน้นให้ความส าคัญในการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด  เพื่อเป็นการ

กระตุ้นและจูงใจให้ผู้บริโภคหันมาสนใจและตัดสินใจเลือกซื้อท่ีอยู่อาศัย ซึ่งแนวโน้มในปี 2555  ตลาดธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ยังสามารถเติบโตได้จากการขยายตัวของรายได้ของผู้บริโภคท่ีเพิ่มขึ้นและนโยบายโครงการบ้าน ธอส.

เพื่อท่ีพักอาศัยหลังแรก ดอกเบ้ีย 0% เป็นระยะเวลา 2 ปี   จะส่งผลในเชิงบวกต่ออ านาจซื้อสังหาริมทรัพย์ แต่ในอีกด้าน

หนึ่งแนวโน้มราคาอสังหาริมทรัพย์ท่ีปรับตัวสูงขึ้นก็อาจเป็นผลในเชิงลบต่อก าลังซื้อของผู้บริโภคด้วยเช่นกัน นอกจากนี้

ทิศทางตลาดอสังหารมิทรัพย์ในปี 2555 ยังตอ้งเผชญิปัจจัยท่ีอาจเป็นอุปสรรคหรือข้อจ ากัดต่อการเตบิโตของตลาดหลาย

ด้านเชน่ แนวโน้มการปรับขึ้นของต้นทุนทางธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ เช่น ราคาท่ีดิน  และราคาวัสดุก่อสร้าง โดยราคาวัสดุ

ก่อสร้างในปี 2555 จะปรับขึ้นประมาณร้อยละ 4.5-5.5 ดังนั้นเมื่อต้นทุนการด าเนินธุรกิจท่ีสูงขึ้นย่อมจะส่งผลต่อมายัง

ราคาท่ีอยู่อาศัยในปี 2555 ให้ปรับตัวสูงขึ้นอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ซึ่งคาดว่าราคาท่ีอยู่อาศัยในท าเลท่ีมีศักยภาพสูงอาจ

ปรับตัวขึ้นมากกวา่รอ้ยละ 10 เมื่อเทียบกับราคาท่ีเปิดตัวในปี  2554 (เปรียบเทียบระหว่างสินค้าท่ีมีคุณสมบัติเหมือนกัน) 

นอกจากนี้ผู้ประกอบการยังต้องเผชญิกับการแข่งขันท่ีรุนแรง จ านวนท่ีอยูอ่าศัยสร้างเสร็จเหลือขายเร่ิมสะสมเป็นจ านวนท่ี

สูงขึ้น รวมถึงกฎระเบียบต่างๆ เป็นต้น ดังนั้นผู้ประกอบการท่ีมีแผนจะเปิดโครงการใหม่ในระยะข้างหน้าอาจต้องให้

ความส าคัญมากขึ้นปัจจัยดังกล่าวข้างต้นเช่นกัน ส าหรับจ านวนท่ีอยู่อาศัยสร้างเสร็จในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลในปี 

2554 คาดว่าจะมีประมาณ 90,500-92,750 หน่วย เติบโตร้อยละ 5.5-8.2 จากท่ีขยายตัวร้อยละ 9.0 ในปี 2553 (ไม่

รวมโครงการบ้านเอื้ออาทร) โดยเป็นการเพิ่มขึ้นของท่ีอยู่อาศัยทุกประเภท โดยคาดว่าโครงการแนวราบน่าจะมีน้ าหนัก

เพิ่มมากขึน้ จากที่ชะลอลงในชว่ง 2-3 ปีท่ีผ่านมา (ธนาคารอาคารสงเคราะห์. ศูนยข์้อมูลอสังหาริมทรัพย์, 2555ก) 

ในปัจจุบัน ตลาดอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดเชียงใหม่มีการขยายตัวสูงมาก เนื่องจากจ านวนประชากรท่ีเพิ่มมาก

ขึน้ดว้ยพื้นท่ีท่ีจ ากัดและส่วนใหญ่ท างานในเขตตัวเมือง ประกอบกับจังหวัดเชียงใหม่เป็นศูนย์กลางภาคเหนือของประเทศ

ไทย จนในปี 2010 ท่ีผ่านมานิตยสาร Travel + Leisure ได้จัดอันดับเมืองเชียงใหม่ให้เป็นจุดหมายท่ีดีท่ีสุดส าหรับการ

พักผ่อน เป็นอันดับสองของโลก ซึ่งท าให้ทราบทันทีว่า เชียงใหมเ่ป็นจังหวัดท่ีน่าอยู่อาศัย มีสภาพภูมิอากาศท่ีด ีและยังเป็น

เมอืงวัฒนธรรมศูนย์กลางล้านนาเป็นแหล่งศูนย์รวมความเจริญทางการศึกษา การท าธุรกิจต่างๆซึ่งดึงดูดใจแก่ผู้มาเยือน

เป็นจ านวนมาก  ท่ีอยู่อาศัยนั้นเป็นหนึ่งในปัจจัย 4 ท่ีมีความส าคัญเป็นอย่างมากในการด ารงชีวิตของมนุษย์ ท าให้มี

ผู้ประกอบการหลายรายเล็งเห็นและสนใจท่ีจะเขา้มาท าธุรกิจในตลาดนี้อยา่งสูง (ธณรรกนก  ภู่วจิิตร, 2554)   

จังหวัดเชียงใหม่จึงเป็นจังหวัดท่ีมีการขยายตัวในด้านอสังหาริมทรัพย์เพิ่มขึ้น ท าให้มีผู้ประกอบการท้ังท่ีมาจาก

ตา่งถิ่นและผู้ประกอบการในท้องถิ่นมาลงทุนในธุรกิจนี้มากขึ้น  ซึ่งโครงการบ้านจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม่มีการขยายตัว

และมีการแข่งขันท่ีสูงมาก โดยแนวโน้มตลาดท่ีขยายตัวส่วนใหญ่เป็นการรองรับวถิีชีวติเมอืงและประชากรท่ีเพิ่มมากขึน้ ซึ่ง
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โครงการบ้านจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม่มีมากกว่า 30 โครงการ (ธนาคารอาคารสงเคราะห์ ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์, 

2555ข)   และจากนโยบายของรัฐบาลเร่ืองดอกเบ้ีย 0% เป็นระยะเวลา 3 ปี และโครงการบ้านหลักแรกจึงท าให้ธุรกิจ

อสังหารมิทรัพย์ได้เร่ิมมีการเจริญเติบโตและมีการการแข่งขันค่อนข้างสูงในท าเลท่ีมีศักยภาพและจากการขยายเขตเมือง

เพิ่มมากขึน้โดยเฉพาะพืน้ท่ีในเขตวงแหวนรอบนอก ซึ่งตัดผ่านอ าเภอสันทราย  ดอยสะเก็ด  สารภี แม่ริม  ถือว่าเป็นเขตท่ี

มท่ีีอยูอ่าศัยใหม่เกิดขึ้นค่อนขา้งมาก  เสน้ทางการคมนาคมท่ีสะดวกสบายตอ่การเดินทาง โดยเฉพาะการเชื่อมตอ่ถนนสาย

หลักหลากหลายเส้นทาง พร้อมมสีิ่งอ านวยความสะดวกรอบด้านอาทิมีห้างสรรพสินค้า เช่น บ๊ิกซี แมคโคร โลตัส เป็นต้น   

เป็นไปได้ว่าแนวโน้มการเติบโตของตลาดท่ีอยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยว บนท าเลนี้น่าจะเป็นทางเลือกท่ีน่าสนใจของ

ผู้ประกอบการพัฒนาโครงอสังหาริมทรัพย์   ซึ่งโครงการบ้านพักอาศัยโดยส่วนใหญ่เป็นกลุ่มลูกค้า 3 ระดับ คือระดับต่ า

กว่า 1 ล้านบาท 1-2 ล้าน และ 3 ล้านบาทขึ้นไป(กฤษณะ หรูประเสริฐ, 2556 : สัมภาษณ)์    

โครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์เป็นกิจการหนึ่งท่ีประกอบธุรกิจด้านอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดเชียงใหม ่

ด าเนินการรับก่อสร้างบ้านภายใต้ชื่อโครงการ “บ้านพรสวรรค์”  เปิดโครงการมาท้ังหมดจ านวน 14 โครงการ    

โดยโครงการท่ี 1 เร่ิมเปิดคร้ังแรกเมื่อปี 2546 เร่ือยมาจนถึงโครงการท่ี 10  ในปี 2551 โครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์

ตั้งอยู่บนถนนสายเชียงใหม่ – ดอยสะเก็ด ในเขตต าบลสันปูเลย อ าเภอดอยสะเก็ด จังหวัดเชียงใหม่ โดยราคาของบ้าน

จัดสรรในโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์เร่ิมต้นตั้งแต่ 890,000 -3,200,000 ล้านบาทโดยกลุ่มลูกค้าจะเจาะกลุ่ม

ผู้บริโภคระดับกลางท่ีมีรายได้ตั้งแต่ 20,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป ปัจจุบันมีผู้เข้าอยู่อาศัยท้ังหมด  1,387 หลังคาเรือน  

โดยเป็นผู้พักอาศัยในโครงท่ี 1-10 จ านวน 1,047 หลังคาเรือน  ตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมาโครงการท่ี 1-10  ได้รับการตอบ

รับจากลูกค้าเป็นอย่างดีเนื่องจากโครงการมีความโดดเด่นในเร่ืองของท าเลท่ีตั้งท่ีอยู่ริมถนนสายเชียงใหม่ -ดอยสะเก็ด  

และยังเป็นช่วงท่ีมีคู่แข่งขันน้อยรายมาก  ส่วนใหญ่เป็นคู่แข่งโครงการในท้องถิ่น ส าหรับโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์ท่ี 

11-14  ได้กอ่สร้างในป ีพ.ศ. 2552  เป็นโครงการท่ีต้ังอยูบ่นถนนสายดอยสะเก็ด –สันทราย และในอ าเภอเมือง  ปัจจุบันมี

บ้านสร้างแลว้เสร็จจ านวน  340 หลังคาเรือน  โครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์ท่ี 11-14 นีไ้ด้มีการมีออกแบบบ้านให้มคีวาม

โดดเด่น สวยงาม รวมถึงการมุ่งเน้นการมีพื้นท่ีใช้สอยท่ีสะดวกสบายมากขึ้นเพื่อสร้างจุดแข็งท่ีพอจะต่อสู้กับคู่แข่งขันได้  

ซึ่งในปี พ.ศ. 2552 ท่ีผ่านมาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เชียงใหม่มีการขยายตัวท่ีดีขึ้น อันเกิดจากปัจจัยการขยายการลงทุนท่ี

เพิ่มขึ้นจึงท าให้มีนักลงทุนต่างถิ่นเข้ามาลงทุนอีกมากมายโดยเฉพาะนักลงทุนจากกรุงเทพมหานครท่ีเร่ิมเข้ามาลงทุนใน

ธุรกิจนีม้ากขึ้น เช่น โครงการภัสสรไพรด์ โครงการรุ่งธนา โครงการวนาล ีและจากผลการส ารวจโครงการอสังหารมิทรัพย์

ในพืน้ท่ีจังหวัดเชยีงใหม่ของสมาคมการค้าอสังหาริมทรัพย์จังหวัดเชยีงใหม่-ล าพูน พบว่าใน พ.ศ. 2552 มีโครงการท้ังสิ้น 

257 โครงการ แยกเป็นบ้านพักอาศัย 227 โครงการ คอนโดมิเนียม 21 โครงการ และอาคารพาณิชย์ จ านวน 9 โครงการ  

ส าหรับยอดขายใน พ.ศ. 2553 มีมูลค่าการซื้อขาย 2,805 ล้านบาท เพิ่มขึ้นจาก 2552 ท่ีมีมูลค่าการซื้อขาย 2,345 ล้าน  

โดยโครงการใหม่ในปี พ.ศ. 2553 มี 81โครงการ   (นนท์  หิรัญเชรษฐ์, 2554)   ซึ่งช่วงระยะเวลาท่ีผ่านมาโครงการบ้าน

จั ดส รรพรสวรรค์  โ คร งก าร ท่ี  1 1 -14  จึ ง ไ ด้ รั บผลกระทบจากการแข่ ง ขั น ท่ี รุ น แรง  โ ดยคู่ แ ข่ ง ต่ า ง ใ ช้ 

กลยุทธ์การตลาดเป็นตัวแปรท่ีส าคัญในการแข่งขัน เช่น การเพิ่มการโฆษณา ผ่านสื่อต่างๆ มากขึ้น การลดราคาบ้าน    

และการให้ของแถม  เป็นต้น  จึงท าให้การขายบ้านในโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์ โครงการท่ี 11-14 ใช้เวลาในการขาย

ท่ีนานขึน้ประมาณ 2 ปีถึง 2 ปีคร่ึงต่อโครงการ จากเดมิใช้เวลาขายประมาณ 1 ปีถึง 1 ปีคร่ึง  
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จากสภาวการณ์แข่งขันท่ีรุนแรงมากขึ้นจึงท าให้มีค่าใช้จ่ายและต้นทุนสูงมากขึ้น ในปัจจุบันและอนาคตสภาวะ

การแข่งขันของธุรกิจบ้านจัดสรรยิ่งมีเพิ่มมากขึ้น  และโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์มีแผนท่ีจะด าเนินโครงการบ้าน

จัดสรรในโครงการต่อไป  ผู้ศึกษาจึงสนใจศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริ โภคในการซื้อบ้านโครงการบ้าน

จัดสรรพรสวรรค์จังหวัดเชียงใหม่  เพื่อใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด ให้สอดคล้องกับความต้องของลูกค้า

ตอ่ไป  

แนวคดิและทฤษฎี 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึงตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้

ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุม่เป้าหมายประกอบด้วย (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2548)  

 1.  ผลิตภัณฑ์ (Product)หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็น หรือตอบสนองความต้องการ

ของลูกค้าให้ เกิดความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบด้วยสิ่ งท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้  เช่น บรรจุภัณฑ์  

สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจเป็นสินค้า บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด 

ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กร

หรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขาย

ได้ซึง่การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภัณฑ์ต้องค านงึถึงปัจจัยต่อไปนี้ 

 1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตกต่างทางการแข่งขัน 

(Competitive differentiation) 

 1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปลักษณ์ 

คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

 1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพื่อ

แสดงต าแหนง่ท่ีแตกต่างและมคีุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย 

 1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น 

ซึ่งตอ้งค านงึถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าได้ดยีิ่งขึน้ 

 1.5 กลยุทธ์เกี่ยวกับสว่นประสมผลิตภัณฑ ์(Product mix) และสายผลิตภัณฑ ์(Product line) 

 2.  ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอื่นๆ ท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์  

หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 

(Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อซึ่งการก าหนด

กลยุทธ์ดา้นราคา ตอ้งค านงึถึงปัจจัยต่อไปนี้ 

 2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceive Value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งตอ้งพจิารณาการ 

ยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกวา่ราคาผลิตภัณฑ์น้ัน  

 2.2 ตน้ทุนสินค้าและค่าใชจ้่ายท่ีเกี่ยวข้อง 
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 2.3 การแข่งขันและปัจจัยอื่นๆ 

3.  การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม  

ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด สถาบันท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบัน

ตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินค้า ประกอบด้วยการขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง 

การจัดจ าหนา่ยจึง ประกอบด้วย 2 ส่วนคอื 

 3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความ

เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ์ หรือเป็นการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้

ทางธุรกิจ หรือหมายถงึ เสน้ทางที่ผลิตภัณฑ ์และ (หรือ) กรรมสทิธ์ิท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมอืไปยังตลาด  

 ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่าย ประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม  

ซึ่งอาจจะใชช้อ่งทางตรงจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรอืผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม และใช้ช่องทางอ้อม จากผู้ผลิต ผ่านคนกลาง

ไปยังผู้บริโภค หรอืผู้ใชท้างอุตสาหกรรม 

 3.2 การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด หมายถึงงานท่ีเกี่ยวข้องกับ

การวางแผน การปฏิบัติตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าส าเร็จรูป  

จากจุดเร่ิมต้นไปยังจุดสุดท้ายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า การกระจายตัวสินค้าท่ีส าคัญมีดังนี้ 

การขนส่ง การเก็บรักษา การคลังสินค้า และ การบริหารสินค้าคงเหลอื  

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพงึ 

พอใจต่อตราสินคา้หรอืบริการหรือความคิดหรือตอ่บุคคลโดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความตอ้งการเพื่อเตือนความ

ทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อหรือเป็นการ

ติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพื่อสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อการติดต่อสื่อสารอาจใช้

พนักงานขาย (Personal selling) ท าการขายและการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal selling) เคร่ืองมือในการ

ติดต่อสื่อสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ื องมือการ

ติดต่อสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความ

เหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑค์ู่แขง่ขันโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ 

โดยเครื่องมือการสง่เสริมการตลาดที่ส าคัญมี ดังนี้ 

 4.1 การโฆษณา (Advertising)  

 การโฆษณาเป็นการติดต่อสื่อสารโดยใช้สื่อ (Media) ส่วนใหญ่จะเป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มผู้รับ

ข่าวสารจ านวนมาก (Mass selling) เพื่อเป็นการส่งข่าวสาร และเสนอขายสินค้าหรือบริการ ซึ่งอาจจะอยู่ในรูปแบบการ

แจ้งข่าวสาร การจูงใจให้เกิดความตอ้งการ หรอืการเตอืนความทรงจ า ท้ังในรูปแบบท่ีผ่านสื่อมวลชน และส่งโดยตรงไปยัง

ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายซึ่งสามารถระบุผู้อุปถัมภ์รายการคือ ผู้ผลิตหรือผู้จัดจ าหน่ายสินค้าท่ีโฆษณาได้โดยผู้อุปถัมภ์

รายการต้องเสียค่าใชจ้่ายส าหรับสื่อโฆษณา  
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 4.2 การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion) 

 การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมการตลาดซึ่งจัดหาสิ่งจูงใจท่ีมีค่าพิเศษส าหรับผู้บริโภค  

ผู้จัดจ าหน่าย และหน่วยงานขาย เพื่อกระตุ้นให้ขายสินค้าได้ หรือเป็นกิจกรรมการตลาดซึ่งเพิ่มคุณค่าให้ผลิตภัณฑ์หรือ

บริการภายในเวลาที่จ ากัด และจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดการซือ้ 

 4.3 การประชาสัมพันธ์และการให้ขา่ว (Publicity and Public Relations) 

 การประชาสัมพันธ์ เป็นความพยายามในการติดต่อสื่อสารเพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การ หรือผลิตภัณฑ์ โดย

สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีต่อชุมชนต่างๆ เผยแพร่ข่าวสารท่ีดี สร้างภาพพจน์ของการเป็นบริษัทท่ีดี โดยการสร้างเหตุการณ์

และเร่ืองราวท่ีด ี

             การให้ข่าว เป็นการสร้างข่าวเกี่ยวกับบุคคล ผลิตภัณฑ์ หรือบริการผ่านสื่อกระจายเสียง  

หรือสื่อสิ่งพิมพ์ หรือเป็นการประชาสัมพันธ์วิธีหนึ่งซึ่งเกี่ยวข้องกับการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับ องค์การ ผลิตภัณฑ์ หรือ

นโยบายบริษัท โดยผ่านสื่อซึ่งอาจไมต่อ้งเสียเงินหรือเสียเงินก็ได้  

 4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

 การตลาดทางตรง เป็นเคร่ืองมืออย่างหนึ่งของการส่งเสริมการตลาด หรือเป็นการติดต่อสื่อสารทางการตลาด

กับผู้บริโภคเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรงในทันที โดยไม่รวมการขายโดยพนักงานขายท่ีท าการขายตรงให้แก่

ลูกค้า เชน่ การใชแ้คตตาล็อก จดหมายตรง ไปรษณีย์อิเล็กทรอนิกส ์(E-mail) เป็นต้น 

 4.5 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) 

             การขายโดยใช้พนักงานขาย เป็นการน าเสนอข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการของบริษัทโดยบุคคล

ใดบุคคลหนึ่ง หรือกลุ่มเล็กๆของบุคคล กับลูกค้า หรือเป็นการติดต่อสื่อสารโดยใช้พนักงานเพื่อจูงใจให้บุคคลเกิดการ

ตัดสนิใจซื้อ โดยเป็นการติดต่อโดยตรงแบบเผชญิหนา้กัน        

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

ณัฐพิมล  ชื่นดวง (2549) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลอืกซือ้บ้านจัดสรร

ของลูกค้าในอ าเภอสันทราย จังหวัดเชยีงใหม่   โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มลูกค้าท่ีซื้อบ้านจากโครงการท่ีมีใบอนุญาตจัดสรร

แลว้ ในอ าเภอสันทราย จังหวัดเชยีงใหม่จ านวน 300 ราย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล การ

วเิคราะห์ขอ้มูลใช้สถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ ความถี่ ร้อยละและค่าเฉลี่ย  

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31-40 ปี มีสถานภาพสมรส 

การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท มีรายได้โดยเฉลี่ย 10,001-20,000 บาทต่อเดือน มีจ านวน

สมาชิกในครอบครัว 3-4 คน ราคาของบ้านจัดสรรท่ีซื้อ 1,000,000-1,500,000 บาท ขนาดท่ีดินบ้านจัดสรรท่ีซื้อคือ  

51-70 ตารางวา ลักษณะของบ้านจัดสรรท่ีซือ้เป็นบ้านช้ันเดียว ลักษณะของการจ่ายเงินซ้อบ้านจัดสรรโดยซื้อเป็นเงินผ่อน 

เหตุผลท่ีซื้อบ้านจัดสรรในอ าเภอ สันทราย จังหวัดเชียงใหม่ คือ บรรยากาศดี โดยทราบข้อมูลในการซื้อบ้านจัดสรรจาก

คนรู้จักมากที่สุดและบุคคลที่มอีทิธิพลตอ่การตัดสนิใจซื้อบ้านจัดสรร คือ คู่สมรส-บุตร 
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ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกร้านซื้อบ้านจัดสรรพบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก เรียงล าดับคือ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้าน

ชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย และปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด 

ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อการเลือกซื้อบ้านจัดสรรโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่

ในระดับน้อย โดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 2 อันดับแรก คือ ชื่อเสียงของโครงการ รองลงมาคือ  

ระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการ 

ปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อการเลือกซื้อบ้านจัดสรรโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับน้อย โดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 2 อันดับแรกคือ มีใบแสดงราคาบ้านพร้อมท่ีดินชัดเจน 

รองลงมาคือ ราคาของบ้าน 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบถามให้ความส าคัญต่อการเลือกซื้อบ้านจัดสรรโดยรวมมี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับน้อย โดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด 2 อันดับแรก คือ ติดต่อได้สะดวก รองลงมาคือ 

การจัดผังบริเวณโครงการ ความสะอาดของพื้นท่ี 

ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อการเลือกซื้อบ้านจัดสรรโดยรวมมี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับน้อย โดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 2 อันดับแรกคือ การโฆษณา/ประชาสัมพันธ์

ตามสื่อต่างๆ รองลงมาคือ มีพนักงานขายให้ค าแนะน า 

ส าหรับปัญหาที่ผู้ตอบแบบสอบถามพบสูงสุดในแตล่ะด้านคอื ด้านผลิตภัณฑ์ได้แก่ มีแบบบ้านให้เลือกน้อย 

ด้านราคา ได้แก่ ราคาบา้นและท่ีดินแพง เมื่อเทียบกับโครงการอื่นๆ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ได้แก่ ไม่มีสถานท่ีออก

ก าลังกาย ด้านการสง่เสริมการตลาด ได้แก่ ไมม่ขีองแถม เชน่ เหล็กดัด 

รุ้งลาวัลย์  ค าปัน (2550) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซื้อบ้านในโครงการหมู่บ้านจัดสรรในจังหวัด

เชียงใหม่โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ซื้อบ้านในโครงการหมู่บ้านจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม่ โดยการรวบรวมข้อมูล 

จากกลุ่มผู้บริโภค จ านวน 250 ราย  โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  ผลการศึกษาปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากล าดับแรกคือ ด้านผลิตภัณฑ์   ส าหรับปัจจัยย่อย

ให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยในระดับมากล าดับแรกดังนี้  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ คุณภาพและวัสดุของบ้าน  ปัจจัยด้าน

ราคา ได้แก่ ราคาที่เหมาะสม   ปัจจัยด้านชอ่งทางจัดจ าหน่าย ได้แก่ การมีส านักงานขายให้บริการหลายแห่ง  ปัจจัยด้าน

การสง่เสริมการตลาด ได้แก่ การมบ้ีานตัวอยา่งให้ชมก่อนตัดสนิใจ 

อภริัทธ วงศ์ปัน (2555) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านจาก

โครงการบ้านจัดสรรบนถนนวงแหวนรอบ 3 จังหวัดเชียงใหม่  ตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาจ านวน 391 ราย  การวิเคราะห์

ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาด พบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมอยู่ในระดับมาก  เรียงล าดับคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสิ่งน าเสนอทางกายภาพ   

ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านการสง่เสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ในปัจจัยย่อยแต่

ละด้านพบวา่ให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยในระดับมากดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ คุณภาพและมาตรฐานของวัสดุ-อุปกรณ์ท่ี

ใช้ในการก่อสร้าง  ด้านราคา ได้แก่ ราคาท่ีดินต่อตารางวาถูกกว่าโครงการอื่น  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายได้แก่ 
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สามารถตดิตอ่สอบถามข้อมูลทางโทรศัพท์ได้ตลอด 24 ชั่วโมง  ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การโฆษณาป้ายขนาด

ใหญ่  ด้านบุคลากรได้แก่ ความรวดเร็วใจการตอบสนองของพนักงานขาย   ด้านกระบวนการได้แก่  ขั้นตอนในการซื้อบ้าน

ไมยุ่ง่ยากซับซ้อน  ด้านส่ิงน าเสนอทางกายภาพ   ได้แก่ ปา้ยแสดงโครงการท่ีทางเขา้  

 วัฒนชัย  อศิรางกูร ณ อยุธยา (2555) ได้ศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกค้าในการซื้อ

บ้านในโครงการบ้านจัดสรรดิเออบาน่า จังหวัดเชียงใหม่  ตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคือผู้พักอาศัยในโครงการดิเออบาน่า  

จ านวน 200 ราย  การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย   ผลการศึกษาส่วนประสม

การตลาดที่มผีลตอ่ลูกค้าในการซื้อบ้านในโครงการบ้านจัดสรรดิเออบาน่าจังหวัดเชียงใหม่พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญในระดับมากท่ีสุดคือด้านบุคลากร   ส่วนปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  ด้านสภาพแวดล้อม   

ด้านกระบวนการ  และด้านการจัดจ าหน่ายให้ความส าคัญในระดับมาก ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคัญใน

ระดับปานกลาง   ในปัจจัยย่อยแต่ละด้านพบว่าให้ความส าคัญดังนี้  ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ความส าคัญมากท่ีสุดคือชื่อเสียง

ของโครงการ  ด้านราคาให้ความส าคัญมากที่สุดในเร่ือง การแสดงราคาบ้านพร้อมท่ีดินท่ีชัดเจน  ด้านการจัดจ าหน่ายให้

ความส าคัญมากท่ีสุด ในเร่ือง ความสะดวกในการเดินทางเข้า-ออก  ด้านบุคลากร ให้ความส าคัญมากท่ีสุดในเร่ือง 

พนักงานมีกิริยาท่าทางสุภาพ   ด้านกระบวนการให้ความส าคัญมากท่ีสุดในเร่ือง ขั้นตอนในการติดต่อซื้อขายมีความ

น่าเชื่อถือ   ด้านสภาพแวดล้อมให้ความส าคัญมากท่ีสุด ในเร่ือง บรรยากาศของโครงการน่าอยู่ ด้านการส่งเสริมการ

ส่งเสริมการตลาดมากที่สุดในเร่ือง การโฆษณาประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่างๆ เช่น ปา้ยคัทเอาท์  วิทยุ  โทรทัศน์ 

วิธีการศึกษา 

 1. ขอบเขตเนื้อหา 

 การศึกษาคร้ังนี้จะเป็นการศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านโครงการบ้านจัดสรร

พรสวรรค์จังหวัดเชียงใหม่โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  ด้านการ 

จัดจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด 

 2.ขอบเขตประชากร 

 ประชากรในการศึกษาครัง้นี้ คือ ผู้ซือ้บ้านและอาศัยอยู่ในโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์จังหวัดเชยีงใหม่และเป็น

ผู้ซื้อเองโครงการท่ี 11-14  ซึ่งมีท้ังหมดจ านวน 340 ราย ดังนี้ โครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์โครงการ 11 จ านวน 140 

ราย  โครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์โครงการ 12จ านวน 40 ราย  โครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์โครงการ 13จ านวน 80 

ราย  โครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์โครงการ  14จ านวน 80 ราย 

3. ข้อมูลและแหล่งข้อมูล 

           1)  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใช้วิธีการเก็บรวบรวมโดยใช้แบบสอบถามลูกค้าผู้ท่ีซื้อบ้านจาก

โครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์ โครงการท่ี 11-14  จ านวน 340 ราย  

2)ข้อมูลทุตยิภูมิ (Secondary Data)โดยการค้นควา้ข้อมูลจากหนังสือ วารสาร สิ่งพมิพ ์เอกสาร ฐานข้อมูลและเว็บไซต์

ท่ีเกี่ยวข้อง  
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4. เครื่องมอืที่ใช้ในการศึกษา 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูลข้อมูลปฐมภูมิ คือแบบสอบถาม เร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

ผู้บริโภคในการตัดสนิใจซื้อบ้านโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนคอื 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้บริโภค ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้ ระดับ

การศึกษาเป็นต้น 

  ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านโครงการบ้านจัดสรร

พรสวรรค์จังหวัดเชยีงใหม่ประกอบด้วย  ด้านผลิตภัณฑ์ ดา้นราคา   

ด้านการจัดจ าหนา่ย  และด้านการส่งเสริมการตลาด 

             ส่วนท่ี 3  ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะ 

 5.การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม น ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ประกอบด้วย ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean)  

ผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของลูกค้าที่เลือกซื้อบ้านจัดสรร    

จากการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง ร้อยละ 55.9 อายุ 30-35 ปีร้อยละ 29.1 

ระดับการศกึษาสูงสุด ปริญญาตรี ร้อยละ 39.1 สถานภาพสมรส รอ้ยละ 66.8   จ านวนสมาชิกในครอบครัว 5-6 คนร้อย

ละ 72.1 อาชีพพนักงานงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 45.6  มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน25,001 – 30,000 บาท ร้อยละ 33.5 

ประเภทบ้านท่ีซือ้จากโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์ในปัจจุบันบ้านเดี่ยวชั้นเดียว ร้อยละ 62.9 จ านวนพื้นท่ีท่ีดินของบ้าน

ท่ีซื้อจากโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์ 51-100 ตารางวาร้อยละ 37.4 ราคาบ้านพร้อมท่ีดินท่ีซื้อจากโครงการบ้าน

จัดสรรพรสวรรค์ 1,000,000 – 1,500,000 บาท ร้อยละ 39.7 วัตถุประสงค์ของการซื้อบ้านจากโครงการบ้านจัดสรร

พรสวรรค์เพื่อเป็นท่ีอยู่อาศัยบ้านหลังแรก ร้อยละ 44.4 ส่วนใหญ่เหตุผลในการเลือกซื้อบ้านของโครงการบ้านจัดสรร

พรสวรรค์เพราะราคาถูกกว่าโครงการอื่น ร้อยละ 50.3   ผู้ท่ีมีส่วนส าคัญท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านของโครงการ

บ้านจัดสรรพรสวรรค์คือ  คู่สมรส/แฟน ร้อยละ 52.6  ส่วนใหญ่ทราบแหล่งข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับโครงการบ้านจัดสรร

พรสวรรค์จากป้ายโฆษณาบลิบอร์ด ร้อยละ 43.8 ส าหรับแหลง่ข้อมูลท่ีใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อบ้านจากโครงการบ้าน

จัดสรรพรสวรรค์จากงานแสดงอสังหาริมทรัพย์ร้อยละ 50.6  
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 ส่วนที่ 2 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์จังหวัด

เชียงใหม ่

ส่วนประสมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจโดยรวมในระดับมากท่ีสุด 

เรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยดังนี้ ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 4.57) รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์  (ค่าเฉลี่ย 4.55)  ด้านการส่งเสริม

การตลาด (ค่าเฉลี่ย 4.53)  ส่วนดา้นการจัดจ าหนา่ย (คา่เฉลี่ย 4.46) ให้ระดับท่ีมผีลตอ่การตัดสนิใจในระดับมาก 

ด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.55)  

ในปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรกคือ โครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์มีชื่อเสียงดีเป็นท่ีรู้จัก

(ค่าเฉลี่ย 4.77) รองลงมาคือ การวางผังบริเวณบ้านภายในโครงการเหมาะสมเป็นระเบียบเรียบร้อย (ค่าเฉลี่ย 4.74) และ

ระบบสาธารณูปโภคของโครงการ เช่น ระบบไฟฟา้  น้ าประปา (คา่เฉลี่ย 4.69)  

ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.57) ในปัจจัย

ย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรกคือ ราคาของบ้านถูกกว่าเมื่อเทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันของ

โครงการอื่นท่ีอยู่ใกล้เคียง (ค่าเฉลี่ย 4.80) รองลงมาคือ  มีส่วนลดเมื่อซื้อด้วยเงินสด  (5 %)มีบริการยื่นขอสินเชื่อจาก

ธนาคารให้แก่ลูกค้าเสร็จภายใน 3-7 วัน (ค่าเฉลี่ย 4.64) เท่ากัน และค่าบ ารุงรักษาสว่นกลาง 300 บาท มคีวามเหมาะสม 

(ค่าเฉลี่ย 4.58)  

ด้านการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.46) 

ในปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรกคือ สามารถสั่งจองหรือซื้อได้ทางอินเทอร์เน็ตเวปไซค์ของ

โครงการ(ค่าเฉลี่ย 4.76) รองลงมาคือ สามารถติดต่อส านักงานโครงการได้นอกเวลา ท าการ (เวลา 17.00-20.00 น.) 

(ค่าเฉลี่ย 4.69) และท าเลท่ีต้ังโครงการอยูใ่กล้ชุมชน โรงเรียน และโรงพยาบาล (คา่เฉลี่ย 4.53)  

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด 

(ค่าเฉลี่ย 4.53) ในปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรกคือ โครงการมีการโฆษณาในแมกกาซีน 

Home Buyer Guide (คู่มือแนะน าการซื้อบ้าน) (ค่าเฉลี่ย 4.69) รองลงมาคือ มีการแจกแถม เช่น การตกแต่งสวน  แอร์ 

เป็นต้น (ค่าเฉลี่ย 4.61) และโครงการมกีารโฆษณาตามสื่อป้ายคัดเอา้ส์ แผ่นพับ โบรชัวร์ (ค่าเฉลี่ย 4.59)  

ส่วนที่ 3 ปัญหาและข้อเสนอแนะในการซื้อบ้านโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์ 

ปัญหาด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามพบปัญหามากที่สุด 3 ล าดับแรกคือ คุณภาพงานกอ่สร้างไม่ได้

มาตรฐานร้อยละ 39.7 รองลงมาคือ แบบบ้านมีให้เลอืกนอ้ย รอ้ยละ 33.8 และพื้นท่ีใชส้อยในบ้านไม่เหมาะสม การวางผัง

บริเวณบ้านไม่เหมาะสม ร้อยละ 23.2 เท่ากัน   

ปัญหาด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามพบปัญหามากที่สุด คือ ระยะเวลาการผ่อนเงินดาวนส์ั้นร้อยละ 30.0 

รองลงมาคือ ก าหนดวงเงินดาวนไ์มเ่หมาะสม ร้อยละ 29.7 และไมม่สี่วนลดเมื่อซือ้ดว้ยเงินสด ร้อยละ 19.7  

ปัญหาด้านการจัดจ าหน่ายผู้ตอบแบบสอบถามพบปัญหามากท่ีสุด 3 ล าดับแรกคือ ไม่สามารถติดต่อ

ส านักงานโครงการได้หลังเวลา 17.00-20.00 น. ร้อยละ 49.1 รองลงมาคือ ป้ายชื่อโครงการมองเห็นไม่ชัดเจน ร้อยละ 

30.9 และไมส่ามารถตดิตอ่สอบถามข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตร้อยละ 20.3  
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ปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาดผู้ตอบแบบสอบถามพบปัญหามากท่ีสุด 3 ล าดับแรก คือ การแจกของ

แถมมีน้อยร้อยละ 36.5 รองลงมาคือ รายละเอียดเกี่ยววับโครงการและแบบแปลนของโครงการในเวปไซค์มีไม่เพียงพอ 

ร้อยละ 29.4 และการโฆษณาโดยป้ายขนาดใหญ่มีน้อย มเีฉพาะที่ต้ังของโครงการเท่านัน้ ร้อยละ 20.6  

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

อภปิรายผล 

การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์จังหวัด

เชยีงใหม่ สามารถอภปิรายผลการศึกษา ดังนี้ 

ส่วนประสมการตลาด จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ย

สูงสุดในระดับมากท่ีสุดคือ ปัจจัยด้านราคา  ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของณัฐพิมล  ชื่นดวง (2549) ท่ีศึกษาเร่ือง

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อบ้านจัดสรรของลูกค้าในอ าเภอสันทราย จังหวัดเชี ยงใหม ่  

ท่ีผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากคือปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์  และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของรุ้งลาวัลย์  ค าปัน (2550) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซื้อบ้านใน

โครงการหมู่บ้านจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม่ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 

มีค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากคือด้านผลิตภัณฑ์  และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของอภิรัทธ วงศ์ปัน (2555) ท่ีศึกษา

เร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านจากโครงการบ้านจัดสรรบนถนนวงแหวนรอบ 3 

จังหวัดเชยีงใหม่   ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากคือ

ด้านผลิตภัณฑ ์ นอกจากนั้นยังไมส่อดคล้องกับผลการศกึษาของวัฒนชัย  อศิรางกูร ณ อยุธยา (2555) ที่ศกึษาเร่ือง ส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกค้าในการซื้อบ้านในโครงการบ้านจัดสรรดิเออบาน่า จังหวัดเชียงใหม่  ผลการศึกษาพบว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากคือด้านบุคลากร    

ด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ โครงการบ้าน

จัดสรรพรสวรรค์มีชื่อเสียงดีเป็นท่ีรู้จัก ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของณัฐพิมล  ชื่นดวง (2549)ผลการศึกษาพบว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคอืช่ือเสียงของโครงการและสอดคลอ้งกับผลการศึกษา

วัฒนชัย  อิศรางกูร ณ อยุธยา (2555)ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ย

สูงสุดคือชื่อเสียงของโครงการ  แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของรุ้งลาวัลย์  ค าปัน(2550)ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือคุณภาพและวัสดุของบ้านและไม่สอดคล้องกับผล

การศึกษาของอภิรัทธ วงศ์ปัน (2555)ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ มีค่าเฉลี่ย

สูงสุด คือคุณภาพและมาตรฐานของวัสดุ-อุปกรณท่ี์ใชใ้นการกอ่สร้าง   

ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคอื ราคาของบ้านถูกกว่าเมื่อ

เทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันของโครงการอื่นท่ีอยู่ใกล้เคียง   ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของอภิรัทธ วงศ์ปัน 

(2555)ท่ีผลการศกึษาพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาที่ดินตอ่ตารางวา

ถูกกว่าโครงการอื่น  และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของณัฐพิมล  ชื่นดวง (2549)ท่ีผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบ
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แบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือมีใบแสดงราคาบ้านพร้อมท่ีดินชัดเจน  และมีแนวโน้มท่ี

สอดคล้องกับผลการศึกษาของรุ้งลาวัลย์  ค าปัน (2550)  ท่ีผลลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อ

การตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคอืราคาท่ีเหมาะสมถ้าหากมองประเด็น  และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาวัฒนชัย  อิศราง

กูร ณ อยุธยา (2555) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ การ

แสดงราคาบ้านพร้อมท่ีดนิท่ีชัดเจน 

ด้านการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ สามารถสั่ง

จองหรือซื้อได้ทางอินเทอร์เน็ตเวปไซค์ของโครงการ ซึ่งสอดคล้องกันในประเด็นท่ีสามารถการติดต่อกับโครงการได้

เหมอืนกันกับผลการศึกษาของณัฐพิมล  ชื่นดวง (2549) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือสามารถติดต่อได้สะดวก   และสอดคล้องกับผลการศึกษาของรุ้งลาวัลย์  ค าปัน  (2550) 

ผลลการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือการมีส านักงานขายให้บริการ

หลายแห่ง และสอดคล้องกับผลการศกึษาของอภิรัทธ วงศปั์น (2555) ผลการศึกษาพบ ว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ี

มผีลตอ่การตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือสามารถติดต่อสอบถามข้อมูลทางโทรศัพท์ได้ตลอด 24 ชั่วโมง  แต่ไม่สอดคล้อง

กับผลการศกึษา วัฒนชัย  อิศรางกูร ณ อยุธยา (2555) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการ

ตัดสนิใจมคี่าเฉลี่ยสูงสุดคอื ความสะดวกในการเดินทางเขา้-ออก   

 ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ 

โครงการมีการโฆษณาในแมกกาซีน Home Buyer Guide  (คู่มือแนะน าการซื้อบ้าน) ซึ่งสอดคล้องในประเด็นท่ีว่าเป็นการ

โฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อท่ีท าให้ทราบข้อมูลเกี่ยวกับด้านการส่งเสริมการตลาดเหมือนกัน กับผลการศึกษาของ 

ณัฐพิมล  ชื่นดวง (2549) ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ  คือ 

การโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่างๆและสอดคล้องกับผลการศึกษาวัฒนชัย  อิศรางกูร ณ อยุธยา (2555)  

ท่ีผลการศกึษาพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคอื คือ การโฆษณาประชาสัมพันธ์

ตามสื่อต่างๆ เช่น ป้ายคัทเอ้าท์  วิทยุ โทรทัศน์   และสอดคล้องกับผลการศึกษาของอภิรัทธ วงศ์ปัน (2555) 

ท่ีผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ  คือ การโฆษณาป้ายขนาด

ใหญ่  แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศกึษาของรุ้งลาวัลย ์ ค าปัน (2550) ท่ีผลการศกึษาพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมี

ผลตอ่การตัดสนิใจมคี่าเฉลี่ยสูงสุดคอื คือการมบ้ีานตัวอยา่งให้ชมก่อนตัดสนิใจ 

ข้อเสนอแนะ 

 การศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์ 

จังหวัดเชยีงใหม่  สรุปได้ดังนี้ 

 ด้านผลิตภัณฑ์  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด

ล าดับแรกคือ โครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์มีชื่อเสียงดีเป็นท่ีรู้จักรองลงมาคือ การวางผังบริเวณบ้านภายในโครงการ

เหมาะสมเป็นระเบียบเรียบร้อยและปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดคือคุณภาพงานก่อสร้างไม่ ได้มาตรฐาน รองลงมาแบบบ้านมีให้

เลอืกนอ้ย   
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ดังนัน้  กลยุทธ์การตลาดท่ีโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์ควรใชเ้พื่อเป็นการสร้างช่ือเสียงของโครงการบ้าน

จัดสรรพรสวรรค์ให้เป็นท่ีรู้จักมากขึ้น  เนื่องจากแบบบ้านท่ีสร้างให้แก่ลูกค้าเป็นแบบบ้านของโครงการ ซึ่งโครงการให้

ลูกค้าเลอืกสร้างบ้านตามแบบท่ีโครงการมีให้เลือก  โครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์จึงให้ความส าคัญกับรายละเอียดของ

การสร้างบ้านตามแบบทุกขั้นตอนเร่ิมตั้งแต่การออกแบบบ้าน  วางผังสร้างบ้าน  โดยทางโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์

จะแก้ปัญหาโดยจะเรียกลูกค้ามาดูแบบแปลนบ้านและการจัดสัดส่วนของบ้านว่าเหมาะสมและพึงพอใจหรือไม่ ก่อนท่ีจะ

ก่อสร้างบ้านจริง  พร้อมกับจะเรียกช่างผู้รับเหมาเข้ามาดูแบบและท าความเข้าใจให้ชัดเจน ถูกต้อง และแม่นย า ก่อนการ

ก่อสร้างจรงิ  ระบบน้ าประปา  ระบบไฟฟ้า ทางฝ่ายหัวหน้าช่างหรือโฟร์แมนจะมีการตรวจสอบแบบแปลนของห้องต่างๆ 

เชน่ ห้องนอน ห้องน้ า ห้องรับแขกห้องพักผ่อน บันไดขึน้ลงและเฉลยีง ระเบียงต่างๆว่าได้ถูกจัดวางตามความต้องการของ

ลูกค้าอย่างถูกต้องแล้วหรือยังเมื่อสร้างบ้านแล้วเสร็จมีการติดตามดูแลลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ และโครงการบ้านจัดสรร

พรสวรรค์จะแจ้งกับลูกค้า เรียนเชิญลูกค้ามาพบกับผู้รับเหมาท้ังก่อนการลงมือท าจริง ในขณะปฏิบัติงานและหลังจากท่ี

เสร็จงาน ทางโครงการจะเชิญลูกค้าและสามารถให้ค าแนะน าหรือติชมได้  และเข้าบริการลูกค้าอย่างรวดเร็วเมื่อบ้าน

ลูกค้ามีปัญหา    นอกจากนัน้โครงการต้องยดึถือและปฏบัิตติามสัญญาตา่งๆ ที่ได้ให้ไว้กับลูกค้า  โดยในการก่อสร้างบ้าน

ตอ้งใชว้ัสดุอุปกรณท่ี์มีคุณภาพได้มาตรฐานในการก่อสร้างบ้าน และด าเนินการก่อสร้างบ้านให้เป็นไปตามระยะเวลาท่ีแจ้ง

ไวใ้ห้แกลู่กค้าอย่างเครง่ครัด    

 ด้านราคา จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยในระดับมากท่ีสุด

ล าดับแรกคือ ราคาของบ้านถูกกว่าเมื่อเทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันของโครงการอื่นท่ีอยู่ใกล้เคียงรองลงมาคือ   

มสี่วนลดเมื่อซือ้ดว้ยเงินสด  5 %มีบริการยื่นขอสินเชื่อจากธนาคารให้แก่ลูกค้าเสร็จภายใน 3-7 วันและปัญหาท่ีพบมาก

ท่ีสุดคือ ระยะเวลาการผ่อนเงินดาวน์สั้น เท่าท่ีผ่านมาทางโครงการก าหนดให้ลูกค้าดาวน์ค่าบ้านเป็นเวลา 6 เดือน 

รองลงมาก าหนดวงเงินดาวน์ไม่เหมาะสมคือ ทางโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์ได้ก าหนดวงเงินดาวน์ประมาณ ร้อยละ

10-20จากราคาจะซือ้จะขายท้ังหมด  

 เนื่องจากโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์จังหวัดเชียงใหม่ก าหนดราคาขายของบ้านถูกกว่าโครงการอื่นเมื่อเทียบ

กับบ้านลักษณะเดียวกันท่ีอยู่ใกล้เคียง และมีส่วนลดให้แก่ลูกค้าซื้อด้วยเงินสด 5% ดังนั้นในการสร้างบ้านให้แก่ลูกค้า  

ควรค านึงถึงเร่ืองความคุ้มคา่ของตัวบ้านให้สัมพันธ์กับขนาดพื้นท่ีดิน ซึ่งจะท าให้ลูกค้าเทียบกับโครงการในล าดับเดียวกัน

แลว้ให้ความรู้สกึว่าได้ประโยชนใ์นความคุ้มค่ามากกวา่   นอกจากนั้นควรเพิ่มตัวเลือกให้กับลูกค้าโดยก าหนดวงเงินดาวน์

ใหมใ่ห้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า เชน่ ก าหนดวงเงินดาวน์ร้อยละ5-10และเพิ่มตัวเลอืกโดยก าหนดระยะเวลาให้

ลูกค้าเลือกจ่ายเงินดาวน์เป็นระยะเวลาท่ีนานขึ้นจาก 6 เดือนเป็น 10 เดือน เป็นต้น  มีการแสดงราคาบ้านพร้อมท่ีดินให้

ลูกค้าเห็นอยา่งชัดเจน    ควรปรับปรุงการให้ส่วนลดแก่ลูกค้าเมื่อลูกค้าซือ้ดว้ยเงินสด  จากเดิมท่ีลดให้ลูกค้าได้เพียง 5 % 

อาจพิจารณาเพิ่มส่วนลดเป็นกรณีพิเศษส าหรับลูกค้าบางราย   นอกจากนั้น ส าหรับลูกค้าท่ีซื้อเงินผ่อนโครงการฯ ควร

อ านวยความสะดวกในการติดต่อกับสถาบันการเงินให้แก่ลูกค้า  โดยจัดพนักงานให้ค าแนะน าในการจัดเตรียมเอกสาร 

หลักฐานต่างๆ รวมถึงให้ความช่วยเหลือลูกค้าในการยื่นเอกสารกับสถาบันการเงิน  โดยพยายามลดขั้นตอนท่ียุ่งยาก

ซับซ้อน ลดขั้นตอนท่ีไม่จ าเป็นออกไปให้ได้มากที่สุด  
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ด้านการจัดจ าหน่าย จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยใน

ระดับมากท่ีสุดล าดับแรกคือ   สามารถสั่งจองหรือซื้อได้ทางอินเทอร์เน็ต เว็บไซต์ของโครงการรองลงมาคือ สามารถ

ติดต่อส านักงานโครงการได้นอกเวลา ท าการและปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดคือ ไม่สามารถติดต่อส านักงานโครงการได้หลัง

เวลา 17.00-20.00 น. รองลงมาป้ายช่ือโครงการมองเห็นไม่ชัดเจน 

ดังนั้น  โครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์จังหวัดเชียงใหม่ควรเพิ่มช่องทางการติดต่อผ่านทางอินเทอร์เน็ต

เว็บไซต์ของโครงการให้มากขึ้น  โดยการปรับปรุงเว็บโซต์ของโครงการให้ทันสมัยอยู่เสมอ เพิ่มรายละเอียดต่างๆ  

ทางโครงการบ้านจัดสรรพรสวรรค์ควรพัฒนาและปรับปรุงรูปแบบบ้านโดยอาจจะให้ลูกค้าออกแบบ เสริมแบบ ในรูปแบบ 

3D ให้ลูกค้าเลือกพึงพอใจมากท่ีสุดก่อนการเขียนแบบและก่อสร้างจริง ให้มากขึ้น เช่น รายละเอียดแบบบ้าน ราคาบ้าน

เพื่อให้ลูกค้าสามารถหาข้อมูลรายละเอียดต่างๆ  และสามารถติดต่อสอบถามข้อมูล  และมีช่องทางส าหรับการให้ลูกค้า

สามารถติดต่อส านักงานโครงการได้หลังเวลาเลิกท างาน โดยมีเบอร์ติดต่อกับโครงการได้นอกเวลาท าการ     

และปรับปรุงป้ายแสดงชื่อโครงการท่ีทางเข้าโครงการให้มองเห็นได้ชัดเจน อัปเดทรูปท่ีลงป้ายโฆษณาให้โดดเด่นน่ามอง  

ให้รูปมคีวามนา่สนใจและสามารถดงึดูดลูกค้าได้มากที่สุด  

ด้านการส่งเสริมการตลาด   จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมี

ค่าเฉลี่ยในระดับมากที่สุดล าดับแรกคือ โครงการมกีารโฆษณาในแมกกาซีน Home Buyer Guide (คู่มอืแนะน าการซื้อบ้าน)

รองลงมาคือ มีการแจกแถม เช่น การตกแต่งสวน  แอร์ เป็นต้น และปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดคือ การแจกของแถมมีน้อย 

รองลงมารายละเอยีดเกี่ยวกับโครงการและแบบแปลนของโครงการในเว็บไซต์ มีไม่เพยีงพอ ข้อมูลรายละเอยีดมีไม่ครบ  

 ดังนัน้ ในการส่งเสริมการตลาดของโครงการฯ  ต้องท าตามสัญญาที่แจ้งไว้ให้แก่ลูกค้าอย่าเคร่งครัด  โดยเฉพาะ

การให้ของแถมต่างๆ  เชน่ การตกแตง่สวน  แอร์ และบริการก าจัดปลวกแบบระบบเดินท่อเคมีใต้ดิน ฟรี 3 ปี แถมมุ้งลวด 

ฟรีค่าธรรมเนียมการโอน บริการสินเชื่อฟรี สนามหญ้า มิเตอร์น้ า มิเตอร์ไฟฟ้าขนาด15 แอมป์ และเพิ่มของแถมในสิ่งท่ี

ลูกค้าต้องการโดยอาจจะก าหนดตัวของแถมให้ลูกค้าได้เลอืก เช่น เฟอร์นิเจอร์ชุดรับแขกหรือสมาร์ททีวี เป็นต้น  ควรเพิ่ม

การส่งเสริมการตลาดโดยวิธีการลงโฆษณาในแมกกาซีน Home Buyer Guide (คู่มือแนะน าการซื้อบ้าน) เพิ่มแบบแปลน

ของบ้านในแบบต่างๆ จนครบในแบบท่ีมี ให้มากขึ้น  รวมถึงงานการออกงานแสดงอสังหาริมทรัพย์ร่วมกับโครงการอื่นๆ

หรือเข้าร่วมประชุมข่าวสาร ศึกษาหาความรู้เพิ่มเติม  หรือใช้การโฆษณาผ่านป้ายคัดเอ้าส์ แผ่นพับ โบรชัวร์ อีกท้ังควรมี

การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ เช่น ป้ายโฆษณา  วิทยุท้องถิ่น  หนังสือพิมพ์/นิตยสารท้องถิ่นและสื่อสังคม

ออนไลน์ เชน่ เฟสบุ๊ค ทวิตเตอร์ เพื่อสร้างการรับรู้ให้กลุ่มผู้บริโภคท่ัวพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกล้เคียง  รวมถึงมี

การแจกของสมนาคุณ ของแถมต่างๆ ส าหรับลูกค้าท่ีจองบ้าน เช่น แถมแอร์ แถมเฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองใช้ไฟฟ้าต่างๆ   

การตกแต่งสวน  เป็นต้น เนื่องจากผลการศึกษาพบวา่ ลูกค้าส่วนใหญ่เลอืกการสง่เสริมการตลาดแบบให้ของแถม  

นอกจากนั้น การออกแบบตกแต่งด้านเฟอร์นิเจอร์ ควรเป็นท้ังเฟอร์นิเจอร์ Built-in และเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จ 

โดยให้ความส าคัญกับการออกแบบบ้านท่ีทันสมัย สวยงาม พร้อมน าเสนอทางด้านระบบรักษาความปลอดภัยท่ีดี  

มีพนักงานรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชั่วโมง มีกล้อง CCTV ทุกมุม มีการตรวจบัตรเข้า-ออก หรือแม้กระท่ังการ

ออกแบบประตู 2 ชัน้ เพื่อแสดงถึงระบบรักษาความปลอดภยัท่ีด ี
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จากผลการศึกษาพบวา่ ลูกค้าส่วนใหญ่ค้นหาข้อมูลจากเว็บไซต์ของโครงการโดยตรงดังนั้นทางโครงการฯ 

ควรมกีารออกแบบท่ีน่าสนใจ มขี้อมูลครบถ้วนท้ังรูปแบบ ราคา สามารถดาวน์โหลดใบราคาได้ หรือการจัดท าเว็บไซด์ใน

รูปแบบ 3D เพื่อให้ลูกค้าสามารถคลิกเข้าไปดูรูปห้องตัวอยา่งหรอืบ้านตัวอย่าง เปรียบเสมือนการเข้ามาชมท่ีโครงการเอง 

และควรมชีอ่งทางการสื่อสารพเิศษ สามารถสอบถามข้อมูลได้โดยตรง และมีการตอบกลับภายใน 1 ชั่วโมงทันที ท้ังนี้การ

ออกแบบแผ่นพับ โบรวช์ัวร์ ตอ้งมีความน่าสนใจ ละเอยีด โดยน าเสนอจุดเด่นของโครงการไว้ เพื่อเป็นจุดขายของโครงการ

และสร้างการจดจ าที่ดี เชน่ น้ าไมท่่วม ปลอดภัย 100% เป็นต้น 

โครงการฯ ควรให้ความส าคัญในเร่ืองของบริการหลังการขายท่ีดี การดูแลเอาใจใส่ลูกค้า ผู้คาดว่าจะเป็น

ลูกค้า หมั่นคอยสอบถามปัญหา ประเมินความพึงพอใจอยู่เสมอ มีช่องทางรับฟังความคิดเห็นและแก้ไขปัญหานั้นอย่าง

รวดเร็ว 

นอกจากนั้นโครงการควรปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกับสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบัน  เช่น 

เลือกใช้วัตถุดิบให้สอดคล้องกับสภาวะสิ่งแวดล้อมท่ีปลอดภัย ผลิตแบบบ้านและออกแบบพื้นท่ีใช้สอยให้เหมาะสมกับ 

ยุคสมัย สร้างบ้านและส่งมอบบ้านให้ลูกค้าตามก าหนดเวลา  มอบของสมนาคุณให้แก่ลูกค้าตามความเหมาะสม เช่น  

หากลูกค้ามบุีตรสาวท่ีอยูใ่นวัยเด็ก ทางโครงการอาจสมนาคุณให้ลูกค้าปูกระเบ้ืองลายการต์ูนให้เด็กเป็นต้น ด้านพนักงาน

ขายของโครงการต้องมีความสามารถในการแก้ไขปัญหาให้แก่ลูกค้าทุกขั้นตอนการซื้อ  การให้บริการแก่ลูกค้าความ

รวดเร็วตอ้งมีความรวดเร็ว สามารถแนะน ารายละเอยีดเกี่ยวกับบ้านในโครงการได้อย่างถูกต้อง รวมถึงคอยอ านวยความ

สะดวกให้แกลู่กค้า   ยนิดรัีบฟังปัญหาและข้อเสนอแนะจากลูกค้าได้และทางโครงการต้องพร้อมแก้ไขเสมอ 
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