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บทคัดย่อ  

การศึกษานีม้วีัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่ผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดา  

โฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ โดยท าการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม ซึ่งสอบถามจากผู้ซื้อและมีอ านาจในการ

ตัดสนิใจซื้อบ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชยีงใหม่ จ านวน 130 ราย และน าข้อมูลมาวเิคราะห์โดยใช้

สถิตเิชงิพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย ซึ่งสรุปผลการศึกษาได้ดังนี้ 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31–40 ปี สถานภาพ สมรส อาชีพ ธุรกิจส่วนตัว  

ระดับการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของครอบครัว 40,001–60,000 บาท ภูมิล าเนาเดิมจังหวัด

เชียงใหม่ จ านวนสมาชิกในครอบครัว 3–4 คน เคยซื้อบ้านจัดสรรท่ีอื่นมาแล้วก่อนมาซื้อบ้านหลังนี้ จ านวนโครงการท่ี

สอบถาม ก่อนตัดสินใจซื้อโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ 3-4 โครงการ ระยะเวลาในการตัดสินใจ

หลังจากเร่ิมมีข้อมูลถึงการตัดสินใจซื้อโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่  3-4 สัปดาห์ รูปแบบของ

บ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ทาว์นโฮม ขนาดท่ีดินของบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม 

แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ 20-50 ตารางวา ราคาของบ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชยีงใหม ่

(ราคาขณ ะซื้ อ ) 2,900,001–3,900,000 บาท ลั กษณะการจ่ ายเงินซื้ อ บ้ านใน  โครงการมาลาดาโฮม แอนด์  

รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่เป็นเงินผ่อน เหตุผลท่ีเลือกซื้อบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่  

แบบบ้านสวยงาม ป้ายโฆษณา เป็นแหล่งข้อมูลของโครงการบ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชยีงใหม ่

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ มากท่ีสุด  

คู่สมรส–บุตร 

ผลการศึกษา ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดา  โฮม แอนด์ รีสอร์ท 

จังหวัดเชยีงใหม่  พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านการสง่เสริมการตลาด 

ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย  และส่วนประสมการตลาดที่มผีลในระดับปานกลาง คือ ด้านราคา ตามล าดับ 

ปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดา  โฮม แอนด์ รีสอร์ท 

จังหวัดเชียงใหม่ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 10 ล าดับแรก ได้แก่ มีการใช้สื่อต่างๆ ในการโฆษณาครอบคลุมหลายสื่อ เช่น แผ่นพับ 

ใบปลิว หรือ โบว์ชัวร์ ทางอินเตอร์เน็ต และทางวิทยุความโดดเด่นและความทันสมัยของแบบบ้าน ขนาดของบ้านและพื้น

                                                           
* นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ส าหรับผูบ้รหิาร จังหวัดเชียงใหม่ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** รองศาสตราจารย์ อาจารย์ภาควิชาการเงินและการธนาคาร คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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ท่ีดินของโครงการ มีขนาดเหมาะสมตรงความต้องการ การโฆษณาโดยป้ายขนาดใหญ่ เช่น สี่แยกต้น เกว๋น (เทศบาล

ต าบลหนองควาย) สี่แยกพืชสวนโลก เป็นต้น รูปแบบของบ้านสวยงาม ขั้นตอนในการซื้อบ้านไมยุ่่งยาก ไม่ซับซ้อนมคีวาม

รวดเร็วในการให้บริการหลังการขาย ส านักงานขายของโครงการ อยู่ใกล้แหล่งชุมชน เช่น วัด โรงเรียน ธนาคาร เป็นต้น  

มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น นิตยสาร Home Buyer's Guide Chiang Mai เป็นต้น มีแบบบ้านตัวอย่างให้เลือกก่อน

ตัดสนิใจซื้อ และ ราคาของบ้านถูกกว่าเมื่อเทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันของโครงการอื่นท่ีอยูใ่กล้เคียง ตามล าดับ 

ABSTRACT  

This independent study aimed to explore marketing mix affecting consumers in purchasing houses from 

Malada Home and Resort Project, Chiang Mai province. The data were compiled from 130 questionnaires distributed 

to customers who bought and lived in Malada Home and Resort Project, Chiang Mai province. The given data were 

then analyzed by using descriptive statistics consisted of a frequency, a percentage, and a mean.  The research 

results were summarized as follows. 

 From the study, it was found that most consumers were married female aging between 31 to 40 years old. 

Most of them were business women graduated with Bachelor’s Degrees. Their average family income per month 

was 40,001 to 60,000 Baht. Most of them were born in Chiang Mai Province. Their family members were 3 to 4 

people. Most of them had purchased houses from other housing development projects before purchasing from 

Malada Home and Resort Project, Chiang Mai Province. They had considered other 3 to 4 housing development 

projects before they decided to purchase houses from Malada Home and Resort Project, Chiang Mai Province. It had 

taken them 3 to 4 weeks to make a decision after they had started gathering information about Malada Home and 

Resort Project, Chiang Mai Province. Most of them purchased Townhomes ranging from 20 to 50 square wah. The 

price of their houses (at the time of purchase) was from 2,900,001 to 3,900,000 Baht. Most of them paid for their 

houses with a loan. The main reason for their decision to purchase houses from Malada Home and Resort Project, 

Chiang Mai Province, was because the house plans were beautiful. Billboards were the main source of information 

regarding Malada Home and Resort Project, Chiang Mai Province. The people who had the most influence over their 

decisions to purchase houses from Malada Home and Resort Project, Chiang Mai Province were their spouses and 

children.  

 Regarding the marketing mix factors affecting the customers in purchasing houses from Malada Home and 

Resort Project, Chiang Mai Province, it was found that the marketing mix factors with the high significant levels were 

Product,  Promotion, and Place; whereas the marketing mix factors with the medium significant level was Price, 

respectively.  

 The 10 sub-factors of the marketing mix factor affecting the customers in purchasing from Malada Home 

and Resort Project, Chiang Mai Province with the highest average were as followed. Several multimedia were 
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extensively used in advertising such as brochures or pamphlets, via internet or radio. The houses were unique and 

modern. The sizes of the lands and the houses were suitable and met the needs of the customers. There was 

advertising on big billboards at crossroads such as Ton Kwen Crossroad (Nong Khwai Municipality) and Royal Flora 

Ratchapruek Crossroad. The plans of the houses were beautiful. The purchasing process was simple and 

uncomplicated, with prompt after-sale-service. The sales office of the housing project was close to the community 

such as temples, schools, banks, etc. There was advertising via several multimedia such as Home Buyer’s Guide 

Chiang Mai Magazine. There were house plans available for considering before purchasing. And the prices of the 

houses were cheaper than those of other housing projects nearby, respectively. 

บทน า  

ธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ เป็นหนึ่งในธุรกิจท่ีขับเคลื่อนระบบเศรษฐกิจของไทย และส่งผลไปถึงธุรกิจท่ี

เกี่ยวเนื่องกันตั้งแต่ธุรกิจต้นน้ าถึงปลายน้ า เช่น ธุรกิจค้าวัสดุก่อสร้างท้ังค้าปลีกและค้าส่ง ธุรกิจผลิตวัสดุก่อสร้าง  

ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ธุรกิจออกแบบ ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ธุรกิจเคร่ืองใช้ไฟฟ้า ธุรกิจโฆษณา สถาบันการเงิน และน ามาสู่

การว่าจ้างแรงงานจ านวนมาก ด้วยเหตุนี้  รัฐบาลจึงให้ความส าคัญกับธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์อย่างมาก  

ซึ่งผู้ประกอบธุรกิจเองก็เล็งเห็นถึงโอกาสดังกล่าว หลายบริษัทจึงมีการขยายตลาดไปตามส่วนภูมิภาคเพื่อเพิ่มยอดขาย 

กอปรกับผลกระทบจากวิกฤตน้ าทว่ม ส่งผลให้ตลาดบ้านจัดสรรในพืน้ท่ีท่ีน้ าท่วมถึงหยุดชะงัก ผู้ประกอบการหลายรายจึง

ให้ความสนใจกับการหาท าเลเป็นตลาดในต่างจังหวัด โดยเฉพาะจังหวัดท่ีมีขนาดใหญ่ อัตราการเจรญิเตบิโตทางเศรษฐกิจ

สูง ประชากรมีจ านวนมาก และหนาแน่น เนื่องจากเขตพื้นท่ีเหล่านี้ยังมีผู้ ท่ีต้องการท่ีอยู่อาศัยอีกเป็นจ านวนมาก  

(สุริยะ ประสาทบัณฑิตย,์ 2557) 

 จังหวัดเชยีงใหมเ่ป็นหัวเมอืงใหญ่ของภาคเหนอื เป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจและเป็นแหล่งท่องเที่ยวท่ีส าคัญของ

ประเทศ ท าให้ท่ีผ่านมามีประชาชนย้ายเข้ามาอยู่อาศัยเป็นจ านวนมาก ส่งผลให้ความต้องการทางด้านอสังหาริมทรัพย์ใน

จังหวัดเชยีงใหม่พุ่งสูงขึ้นอย่างตอ่เนื่อง (แสนสิริ เชื่อก าลังซื้อ ตจว.ไม่ตก..., 2556: ออนไลน์) แตโ่ดยสภาพท่ัวไปแล้วท่ีอยู่

อาศัยในเมอืงเชยีงใหม ่มีอยู่คอ่นข้างจ ากัดรวมท้ังมขี้อก าหนดกฎหมายควบคุมการก่อสร้างอาคารสูงบริเวณเขตเมือง และ

การก่อสร้างอาคารในพืน้ท่ีอยูต่ดิกับบริเวณวัด เพื่ออนุรักษว์ัฒนธรรม รูปแบบและสถาปัตยกรรมของเมืองเชยีงใหม่ สง่ผล

ท าให้ท่ีดินในบริเวณตัวเมืองท่ีมีอยู่อยา่งจ ากัดมรีาคาแพง จึงเหมาะสาหรับเป็นแหล่งของการประกอบธุรกิจมากกวา่ท่ีอยู่

อาศัย ดังนั้นในปัจจุบันผู้บริโภคส่วนใหญ่จึงหันไปให้ความสนใจกับ โครงการหมู่บ้านจัดสรรท่ีอยู่บริเวณรอบ  ๆ ตัวเมือง

เชยีงใหม่ และที่อยู่อาศัยประเภทบ้านจัดสรร (บ้านเดี่ยว ทาวน์เฮาส์) มีแนวโน้มว่าจะได้รับความนิยมจากประชาชนสูงกว่า

ท่ีอยูอ่าศัยประเภทอื่นๆ (อภิรัทธ วงค์ปัน, 2555) 

 ปัจจุบันจังหวัดเชียงใหม่มีบ้านจัดสรรท่ีอยู่ในระหว่างการขายจ านวน 131 โครงการ ประมาณ 14 ,800 หน่วย 

มูลค่ารวม 50,600 ล้านบาท เหลือขายประมาณ 6,600 หน่วย มูลค่าประมาณ 22,100 ล้านบาท แบ่งตามพื้นท่ีพบว่า

โครงการกระจายอยู่ใน 4 อ าเภอหลัก ได้แก่ อ าเภอสันทราย อ าเภอเมือง อ าเภอหางดง และอ าเภอสันก าแพง ส่วนใหญ่

เป็นบ้านเดี่ยวร้อยละ 85 ทาวน์เฮาส์ร้อยละ 5 อาคารพาณิชย์พักอาศัยร้อยละ 6 ท่ีเหลือเป็นบ้านแฝดและท่ีดินเปล่าใน
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โครงการ ระดับราคาบ้านเดี่ยวและอาคารพาณิชย์ส่วนใหญ่อยู่ท่ี 2-5 ล้านบาท โดยไม่มหีน่วยท่ีอยู่อาศัยในผังโครงการท่ี

ราคาต่ ากว่า 1 ล้านบาท จากปัจจัยดังกล่าวการลงทุนในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดเชยีงใหมจ่ึงมแีนวโนม้เพิ่มมากขึ้น 

และยังจะดึงดูดให้นักลงทุนรายใหญ่จากส่วนกลางสนใจเข้ามาลงทุนเพิ่มมากขึ้นด้วย (สัมมา คีตสิน , 2557: ออนไลน์) 

ส่งผลให้ตลาดอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดเชยีงใหม่มีการแข่งขันท่ีรุนแรง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีเป็นตัวแปรส าคัญของ

ความส าเร็จของหลายโครงการอยู่ท่ีตัวสินค้า เช่น รูปแบบ การออกแบบ แนวคิดของโครงการ ท าเลท่ีตั้งของโครงการ 

ก็เป็นอีกปัจจัยหนึ่งท่ีลูกค้าให้ความส าคัญ (ศูนย์วิจัยกสิกร, 2554 :ออนไลน์) รวมไปถึงการให้ส่วนลด หรือการชิงรางวัล 

ดังนั้นการปรับตัวและการใช้กลยุทธ์การตลาดจึงเป็นเร่ืองส าคัญมาก โดยเฉพาะต้องรู้ว่า ผู้บริโภคต้องการสินค้าลักษณะ

ใด ระดับราคาเท่าใด ของแถมลักษณะใด อกีด้วย 

 บริษัท พีทูพี พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด ด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ จดทะเบียนตั้งบริษัทเมื่อวันท่ี 

27 มีนาคม 2555 ทุนจดทะเบียนช าระเต็ม 20 ล้านบาท ส านักงานตั้งอยู่ เลขท่ี 2 ซอยนราธิวาสราชนครินทร์ 8  

ถนนนราธวิาสราชนครินทร์ แขวงทุ่งวัดดอน เขตสาทร กรุงเทพมหานคร มวีัตถุประสงค์ในการท าธุรกิจเกี่ยวกับการพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ เช่น บ้านจัดสรร อาคารพาณิชย์ เป็นต้น โดยทางบริษัทฯ ได้มีการลงทุนในโครงการมาลาดาโฮมแอนด์  

รีสอร์ท ท่ีจังหวัดเชียงใหม่ขึ้น ซึ่งโครงการตั้งอยู่เลขท่ี 232 หมู่ท่ี 5 ต าบลหนองควาย อ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ 

เร่ิมต้นโครงการตั้งแต่ปี 2555 โครงการมาลาดาโฮมแอนด์รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ มีจ านวนแปลงท้ังหมด 164 แปลง 

ปัจจุบันขายแล้วท้ังสิ้น 130 แปลง ทางเจ้าของโครงการได้มีน าเสนอแนวคิดใหม่ในการออกแบบ เพื่อเจาะกลุ่มลูกค้าใน

จังหวัดเชียงใหม่โดยเฉพาะ โดยมีแนวคิดการออกแบบบ้านในสไตล์  เรียบหรูล้ าสมัย (Modern Minimalist) สามารถ

ปรับเปลี่ยนฟังค์ชั่นได้ตามความตอ้งการท่ีแตกตา่งกัน (Flexible Function) ประกอบกับสร้างบ้านโดยยดึหลัก Eco Concept 

ได้แก่ มีการดีไซน์ให้บ้านรับลม หลบแดด ในแนวเหนือ-ใต้ หลังคาสะท้อนความร้อน พร้อมช่อง Air Flow ใต้หลังคา 

เพดานโล่งโปร่ง ประตูหน้าต่างทรงสูง สัมผัสมุมมองธรรมชาติได้อย่างเต็มท่ี เป็นต้น (บริษัท พีทูพี พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด , 

2557ก) อย่างไรก็ตาม แม้ว่าทางบริษัท พีทูพี พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด จะสามารถขายบ้านจัดสรรไปได้แล้วถึงร้อยละ 79.3 

จากการท่ีบริษัทได้ทุ่มเททรัพยากรส่วนประสมการตลาดในด้านต่างๆ ไปมาก ได้แก่ ด้านการออกแบบบ้าน ด้านราคาท่ีมี

ความหลากหลายและยืดหยุ่นในบ้านแต่ละแบบ การจัดรูปแบบภายในของส านักงานขายท่ีเน้นความเป็นส่วนตัว รวมถึง

การจัดโปรโมชั่นตามเทศกาลต่างๆ ของโครงการ เป็นต้น ซึ่งคิดเป็นงบประมาณด้านการตลาดถึงร้อยละ 15–20 ซึ่ง

โดยปรกติในโครงการบ้านจัดสรรอื่นๆ จะใช้งบประมาณด้านการตลาด ไม่เกิน ร้อยละ 10 (ศรีมาลา พรรณเชษฐ์, 2557: 

สัมภาษณ์) อาจเนื่องจากบริษัท พทูีพ ีพร็อพเพอร์ต้ี จ ากัด เป็นผู้ประกอบการรายใหม่ในตลาดอสังหาริมทรัพย์ จึงจัดสรร

งบประมาณในส่วนนี้ค่อนข้างมาก และสูงกว่าโครงการอื่นๆ ในตลาด จึงมีความสนใจท่ีศึกษาว่า งบประมาณด้าน

การตลาดที่สูงนี้จะมีผลต่อการซือ้บ้านของโครงการมากน้อยเพยีงไร อกีด้วย 

 จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจในเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อ

บ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ เพื่อน าผลการศึกษาไปเป็นแนวทางให้กับบริษัทและ

ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร ที่จะสามารถน าผลการศึกษามาปรับปรุงและเป็นแนวทางในการวางแผนด้านการตลาด

บริการของบ้านจัดสรร ในจังหวัดเชียงใหม่ ให้มีความสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าในท้องท่ีได้อย่างมี

ประสิทธิภาพสูงสุดอยา่งยั่งยืนตอ่ไป 
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วัตถุประสงค์ของการศึกษา  

เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดา  โฮม แอนด์ รีสอร์ท 

จังหวัดเชยีงใหม ่

นิยามศัพท์ 

ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีต้องใช้ร่วมกันเพื่อสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย  

ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด 

 ผู้บริโภค หมายถึง ผู้ซื้อและมีอ านาจในการตัดสินใจซื้อบ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัด

เชยีงใหม ่จ านวน 130 ราย (บริษัท พีทูพ ีพร็อพเพอร์ต้ี จ ากัด, 2557ข) 

โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท หมายถึง โครงการหมู่บ้านจัดสรรของบริษัท พีทูพี พร็อพเพอร์ต้ี จ ากัด 

ตัง้อยู่เลขท่ี 232 หมู่ท่ี 5 ต าบลหนองควาย อ าเภอหางดง จังหวัดเชยีงใหม่  

กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศกึษา  

ในการศึกษาคร้ังนี้ ผู้ศึกษาใช้แนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบด้วยเคร่ืองมือต่อไปนี้  

ผลิตภัณฑ ์(Product) ราคา (Price) ชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

วิธีการศึกษา  

1. ขอบเขตการศกึษา           

ผู้ศึกษาได้ก าหนดขอบเขตการศึกษาเพ่ือศกึษาสว่นประสมการตลาดที่มผีลตอ่ผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการ

มาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชยีงใหม่ 

2. ขั้นตอนการศกึษา 

ผู้ศึกษาได้ด าเนินการศึกษาดังนี้ 1) รวบรวมข้อมูลเบื้องต้น 2) สร้างแบบสอบถาม   3) เก็บรวบรวมข้อมูล         

4) วเิคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล และ 5) จัดท าและน าเสนอรายงาน           

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศกึษาคร้ังน้ี คือ ผู้ซือ้และมีอ านาจในการตัดสนิใจซือ้บ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท 

จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 130 ราย โดยจะท าการศกึษาประชากรท้ังหมด (บริษัท พทูีพ ีพร็อพเพอร์ต้ี จ ากัด, 2557) ข้อมูล 

ณ วันท่ี 30 กันยายน 2557 โดยมีเกณฑ์การแปลผล โดยท าการหาค่าคะแนนเฉลี่ยและแปลความหมายของคะแนนท้ัง  

5 ระดับค่าเฉลี่ย ด้วยวิธีการค านวณอันตรภาคชั้นเพื่อแบ่งช่วงระดับค่าเฉลี่ย (กัลยา วานิชบัญชา, 2547: 29) ท าการเก็บ

รวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากลูกค้าท่ีซื้อบ้านจัดสรรของโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม ่

จ านวน 130 ราย  
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4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามโดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดังนี้ ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้บริโภค 

ข้อมูลเกี่ยวกับการซื้อบ้านจัดสรรของผู้บริโภค และข้อมูลปัญหาที่พบในการใช้บริการ และข้อเสนอแนะ โดยใชค้ าถามแบบ

มาตราประมาณค่า (Rating Scale) ซึ่งได้ก าหนดหลักเกณฑ์การให้คะแนนในแต่ละระดับ และหลักเกณฑ์การแปล

ความหมายของระดับค่าเฉลี่ย (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2546: 75) การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ โดยน าข้อมูลท่ีได้ วิเคราะห์โดย

ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย 

(Mean) สรุปผลการศึกษาน าเสนอในรูปของตารางประกอบค าบรรยาย 

ผลการศึกษา  

แบ่งเป็น 5 ส่วน ดังรายละเอยีดต่อไปนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค 

จากการศึกษาพบวา่ ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31–40 ป ีสถานภาพ สมรส อาชพี ธุรกิจส่วนตัว ระดับ

การศกึษาสูงสุด ปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของครอบครัว 40,001–60,000 บาท ภูมิล าเนาเดิมอยู่จังหวัดเชียงใหม ่

จ านวนสมาชิกในครอบครัว 3–4 คน  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการซื้อบ้านจัดสรรของผู้บรโิภค 

จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ เคยซื้อบ้านจัดสรรท่ีอื่นมาแล้วก่อนมาซื้อบ้านหลังนี้ จ านวนโครงการท่ี

สอบถาม ก่อนตัดสนิใจซื้อโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รสีอร์ท จังหวัดเชยีงใหม่ 3-4 โครงการ ระยะเวลาในการตัดสินใจ

หลังจากเร่ิมมีข้อมูลถึงการตัดสินใจซื้อโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ 3-4 สัปดาห์ รูปแบบของ

บ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ทาว์นโฮม ขนาดท่ีดินของบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม 

แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ 20-50 ตารางวา ราคาของบ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม ่

(ราคาขณะซื้อ) 2,900,001–3,900,000 บาท ลักษณะการจ่ายเงินซื้อ บ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์  

รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่เป็นเงินผ่อน เหตุผลท่ีเลือกซื้อบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม ่  

แบบบ้านสวยงาม ป้ายโฆษณา เป็นแหล่งข้อมูลของโครงการบ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชยีงใหม ่

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ มากท่ีสุด  

คู่สมรส–บุตร 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม 

แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม

การตลาด 

 ส่วนประสมการตลาด ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์  

รีสอร์ท จังหวัดเชยีงใหม่ ท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านการสง่เสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัด

จ าหนา่ย ตามล าดับ และส่วนประสมการตลาดที่มผีลในระดับปานกลาง คือ ด้านราคา 

ด้านผลิตภัณฑ์  โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ ความโดดเด่นและความทันสมัยของแบบบ้าน  
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ด้านราคา  โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาของบ้านถูกกว่าเมื่อเทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันของ

โครงการอื่นท่ีอยูใ่กล้เคียง  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ขั้นตอนในการซื้อบ้านไมยุ่่งยาก ไม่ซับซ้อน 

มคีวามรวดเร็วในการให้บริการหลังการขาย  

ด้านการส่งเสริมการตลาด  โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการใช้สื่อต่างๆ ในการโฆษณาครอบคลุม

หลายสื่อ เชน่ แผ่นพับ ใบปลิว หรือ โบวช์ัวร์ ทางอนิเตอร์เน็ต และทางวทิย ุ 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลปัญหาในการใช้บริการของผู้บรโิภค  

ปัญหาด้านผลิตภัณฑ์  ท่ีผู้บริโภคพบมากที่สุด คือ มีจ านวนแบบบ้านให้เลอืกนอ้ยแบบ  

ปัญหาด้านราคา ท่ีผู้บริโภคพบมากท่ีสุด คือ ราคาของบ้านแพงกว่าเมื่อเทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันของ

โครงการอื่นท่ีอยูใ่กล้เคียง  

ปัญหาด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีผู้บริโภคพบมากท่ีสุด คือ ไม่สามารถติดต่อสอบถามข้อมูลทาง

อนิเตอร์เน็ตได้ เชน่ Website Facebook ของโครงการ เป็นต้น 

ปัญหาด้านการสง่เสริมการตลาด ท่ีผู้บริโภคพบมากที่สุด คือ ส่วนลดราคาในช่วงเทศกาล เช่น วันแม ่วันปีใหม่ 

เป็นต้น มีนอ้ยเกินไป  

ส่วนที่ 5 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท 

จังหวัดเชียงใหม่ จ าแนกตาม เพศ การศึกษาสูงสุด ประวัติการซื้อบ้านจัดสรร และรูปแบบของบ้านในโครงการ

มาลาดาโฮม แอนด์ รสีอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ 

1 จ าแนกตามเพศ  

ด้านผลิตภัณฑ์  ผู้บริโภคท่ีเป็นเพศชาย ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 

ความโดดเด่นและความทันสมัยของแบบบ้าน ส่วนเพศหญิง ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุด คือ รูปแบบของบ้านสวยงาม  

ด้านราคา  ผู้บริโภคท่ีเป็นพศชายให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 

ราคาของบ้านถูกกว่าเมื่อเทยีบกับบ้านลักษณะเดียวกันของโครงการอ่ืนท่ีอยู่ใกล้เคียง ส่วนเพศ หญิงให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาที่ดินตอ่ตารางวาถูกกวา่โครงการอื่นในบริเวณเดียวกัน  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้บริโภคท่ีเป็นเพศ ชายให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ส านักงานขายของโครงการ อยู่ใกล้แหลง่ชุมชน เชน่ วัด โรงเรียน ธนาคาร เป็นต้น ส่วนเพศหญิงให้ผลมี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ขั้นตอนในการซื้อบ้านไม่ยุ่งยาก ไม่ซับซ้อน มีความ

รวดเร็วในการให้บริการหลังการขาย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้บริโภคท่ีเป็นเพศ ชายให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การโฆษณาโดยป้ายขนาดใหญ่ เช่น สี่แยกต้น เกว๋น (เทศบาลต าบลหนองควาย) สี่แยกพืชสวนโลก  

เป็นต้น ส่วนเพศหญิงให้ผลมีคา่เฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มีการใชส้ื่อต่างๆ ในการโฆษณา

ครอบคลุมหลายส่ือ เช่น แผ่นพับ ใบปลิว หรอื โบวช์ัวร์ ทางอินเตอร์เน็ต และทางวิทยุ  
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2. จ าแนกตามการศึกษาสูงสุด  

ด้านผลิตภัณฑ์  ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุด ต่ ากว่า ปริญญาตรี ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 

โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ขนาดของบ้านและพื้นท่ีดินของโครงการ มีขนาดเหมาะสมตรงความต้องการ  

ส่วนระดับการศึกษาสูงสุด เท่ากับ หรือ สูงกว่า ปริญญาตรี ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุด คือ รูปแบบของบ้านสวยงาม  

ด้านราคา  ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุด ต่ ากว่า ปริญญาตรี ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง  

โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาท่ีดินต่อตารางวาถูกกว่าโครงการอื่นในบริเวณเดียวกัน ส่วนระดับการศึกษา

สูงสุด เท่ากับ หรือ สูงกว่า ปริญญาตรี ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาของ

บ้านถูกกว่าเมื่อเทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันของโครงการอื่นท่ีอยูใ่กล้เคียง  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุด ต่ ากว่า ปริญญาตรี ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับปานกลาง ส่วนระดับการศึกษาสูงสุด เท่ากับ หรือ สูงกว่า ปริญญาตรี ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัย

ยอ่ยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ ขั้นตอนในการซื้อบ้านไม่ยุ่งยาก ไม่ซับซ้อน มีความรวดเร็วในการให้บริการหลังการ

ขาย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุด ต่ ากวา่ ปริญญาตรี ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ

มาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การโฆษณาโดยป้ายขนาดใหญ่ เช่น สี่แยกตน้ เกว๋น (เทศบาลต าบลหนองควาย) 

สี่แยกพืชสวนโลก เป็นต้น ส่วนระดับการศึกษาสูงสุด เท่ากับ หรือ สูงกว่า ปริญญาตรี ให้มีผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ ในระดับปาน

กลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมคี่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มกีารใชส้ื่อต่างๆ ในการโฆษณาครอบคลุมหลายสื่อ เช่น แผ่นพับ ใบปลิว หรือ 

โบวช์ัวร์ ทางอินเตอร์เน็ต และทางวิทยุ  

3. จ าแนกตามประวัตกิารซื้อบ้านจัดสรร 

ด้านผลิตภัณฑ์  ผู้บริโภคท่ี ไม่เคยซื้อบ้านจัดสรร ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุด คือ รูปแบบของบ้านสวยงาม ส่วนผู้บริโภคท่ีเคยซื้อบ้านจัดสรร ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมี

ผลมคี่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ความโดดเด่นและความทันสมัยของแบบบ้าน  

ด้านราคา  ผู้บริโภคท่ีไม่เคยซื้อบ้านจัดสรรให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง ส่วนผู้บริโภคท่ีเคยซื้อบ้าน

จัดสรรให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ ราคาของบ้านถูกกว่าเมื่อเทียบกับ

บ้านลักษณะเดียวกันของโครงการอื่นท่ีอยู่ใกล้เคียง 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้บริโภคท่ีไม่เคยซื้อบ้านจัดสรรให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง  

ส่วนผู้บริโภคท่ีเคยซื้อบ้านจัดสรรให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมคี่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน  คือ ขั้นตอน

ในการซื้อบ้านไม่ยุ่งยาก ไมซ่ับซ้อนมคีวามรวดเร็วในการให้บริการหลังการขาย  
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ด้านการส่งเสริมการตลาด   

ผู้บริโภคท่ี ไม่เคยซื้อบ้านจัดสรร และผู้บริโภคท่ีเคยซื้อบ้านจัดสรร ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัย

ย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ มีการใช้สื่อต่างๆ ในการโฆษณาครอบคลุมหลายสื่อ เช่น แผ่นพับ ใบปลิว หรือ  

โบวช์ัวร์ ทางอินเตอร์เน็ต และทางวิทยุ  

4. จ าแนกตามรูปแบบของบ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่  

ด้านผลิตภัณฑ์  ผู้บริโภคท่ีมรูีปแบบของบ้านเป็นบ้านเดี่ยว ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับปานกลาง ปัจจัยย่อยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ขนาดของบ้านและพื้นท่ีดินของโครงการ มีขนาดเหมาะสมตรงความต้องการ ส่วนผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบ

ของบ้านเป็นบ้านแฝด และเป็นทาว์นโฮม ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ 

ความโดดเด่นและความทันสมัยของแบบบ้าน  

ด้านราคา  ผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบของบ้านเป็นบ้านเดี่ยวให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง  โดยปัจจัยย่อยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการแสดงราคาบ้านพร้อมท่ีดินชัดเจน ส่วนผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบของบ้านเป็นบ้านแฝด และเป็นทาว์น

โฮม ให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ ราคาของบ้านถูกกว่าเมื่อเทียบ

กับบ้านลักษณะเดียวกันของโครงการอื่นท่ีอยูใ่กล้เคียง  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบของบ้าน เป็นบ้านเดี่ยวให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับปานกลาง 

ส่วนผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบของบ้านเป็นบ้านแฝด และเป็นทาว์นโฮมให้ผลมีคา่เฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ย

สูงสุดเหมอืนกัน คือ ขั้นตอนในการซือ้บ้านไม่ยุ่งยาก ไมซ่ับซ้อน มีความรวดเร็วในการให้บริการหลังการขาย  

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบของบ้านเป็นบ้านเดี่ยวให้ผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง 

ส่วนผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบของบ้านเป็นบ้านแฝด และเป็นทาว์นโฮมให้ผลมีคา่เฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ย

สูงสุดเหมือนกัน คือ มีการใช้สื่อต่างๆ ในการโฆษณาครอบคลุมหลายสื่อ เช่น แผ่นพับ ใบปลิว หรือ โบ ว์ชัวร์  

ทางอินเตอร์เน็ต และทางวิทยุ  

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

การอภปิรายผล 

การศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่ผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด ์รสีอร์ท จังหวัด

เชียงใหม่ อภิปรายผลตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552)  

อันประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านชอ่งทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด สามารถอภปิราย

ผลการศึกษากับวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องได้ดังนี้ 

ส่วนประสมทางการตลาด จากผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน 

โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ มากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งไม่สอดคล้องกับ  วัฒนชัย  

อศิรางกูร ณ อยุธยา (2555) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกค้าในการซื้อบ้านในโครงการบ้าน

จัดสรรดิเออบาน่า จังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งพบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ ด้าน

บุคลากร ซึ่งสอดคล้องกับผลการศกึษาของ อภิรัทธ วงค์ปัน (2555)  ท่ีได้ท าการศกึษาเร่ือง ปัจจัยสว่นประสมการตลาดท่ี
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ส่งผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านจากโครงการบ้านจัดสรรบนถนนวงแหวนรอบ 3 จังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งพบว่า ส่วนประสม

ทางทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การเลือกใชบ้ริการมากที่สุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศกึษาของ เฉลิมพงศ ์

ชยวัฑโฒ (2553) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยวราคา 3-5 ล้านบาทของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ซึ่งพบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลตอ่การเลอืกใช้บริการมากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ และสอดคล้อง

กับผลการศึกษาของ จักรพันธ์ ศิริจันทรพงค์ (2550)  ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการบ้านจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งพบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การเลอืกใช้บริการมากที่สุด คือ  ด้านผลิตภัณฑ ์

ด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจัยยอ่ยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมผีลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการ

มาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชยีงใหม ่มากที่สุด คือ ความโดดเด่นและความทันสมัยของแบบบ้าน ซึ่งไมส่อดคล้อง

กับ วัฒนชัย อิศรางกูร ณ อยุธยา (2555) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ 

ชื่อเสียงของโครงการ ซึ่งไมส่อดคล้องกับผลการศกึษาของ อภรัิทธ วงค์ปัน (2555)  ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ี

มีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ คุณภาพ และมาตรฐานของวัสดุ – อุปกรณ์ท่ีใช้ในการก่อสร้างบ้าน ซึ่งไม่

สอดคล้องกับผลการศึกษาของ เฉลิมพงศ์ ชยวัฑโฒ (2553) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการมากที่สุด คือ งานก่อสร้างมีคุณภาพและมาตรฐาน และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ จักรพันธ์ ศริิจันทรพงค์ 

(2550) ซึ่งพบวา่ ปัจจัยย่อยดา้นผลิตภัณฑท่ี์มีผลต่อการเลอืกใช้บริการมากที่สุด คือ ท าเลท่ีต้ังสะดวกต่อการเดินทาง 

ด้านราคา จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดา

โฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชยีงใหม่ มากท่ีสุด คือ ราคาของบ้านถูกกว่าเมื่อเทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันของโครงการอื่น

ท่ีอยู่ใกล้เคียง ซึ่งไม่สอดคล้องกับ วัฒนชัย  อิศรางกูร ณ อยุธยา (2555) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีผลต่อการ

เลอืกใชบ้ริการมากที่สุด คือ การแสดงราคาบ้านพร้อมท่ีดินชัดเจน ซึ่งไม่สอดคล้องกับ อภิรัทธ วงค์ปัน (2555)  ซึ่งพบว่า 

ปัจจัยยอ่ยด้านราคาที่มผีลต่อการเลอืกใชบ้ริการมากที่สุด คือ ราคาที่ดินต่อตารางวาถูกกว่าโครงการอ่ืน ซึ่งไม่สอดคล้อง

กับ เฉลิมพงศ ์ชยวัฑโฒ (2553) ซึ่งพบวา่ปัจจัยย่อยด้านราคาที่มผีลตอ่การเลือกใชบ้ริการมากท่ีสุด คือ ราคาท่ีเหมาะสม 

และไมส่อดคล้องกับ จักรพันธ์ ศิริจันทรพงค์ (2550) ซึ่งพบว่าปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมผีลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด 

คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อ

ผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่มากท่ีสุด คือ ขั้นตอนในการซื้อบ้านไม่

ยุง่ยาก ไมซ่ับซ้อน มคีวามรวดเร็วในการให้บริการหลังการขาย ซึ่งไม่สอดคล้องกับ วัฒนชัย อิศรางกูร ณ อยุธยา (2555) 

ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ ความสะดวกในการเดิน

ทางเข้า-ออก ซึ่งไมส่อดคล้องกับ อภิรัทธ วงค์ปัน (2555) ซึ่งพบว่า ปัจจัยยอ่ยด้านชอ่งทางการจัดจ าหน่ายท่ีมผีลต่อการ

เลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ สามารถติดต่อสอบถามข้อมูลโครงการทางโทรศัพท์ได้ตลอด 24 ชั่วโมง ซึ่งไม่สอดคล้องกับ 

เฉลิมพงศ์ ชยวัฑโฒ (2553) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ 

ความสะดวกในการเดินทางเขา้ และไมส่อดคล้องกับ จักรพันธ์ ศริิจันทรพงค์ (2550) ซึ่งพบวา่ ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการ

จัดจ าหนา่ยท่ีมีผลต่อการเลอืกใช้บริการมากที่สุด คือ การจัดแสดงและขายโครงการภายในหา้งสรรพสนิค้า 
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 ด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลตอ่ผู้บริโภคใน

การซื้อบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ มากท่ีสุด คือ มีการใช้สื่อต่าง ๆ ในการโฆษณา

ครอบคลุมหลายสื่อ เชน่ แผ่นพับ ใบปลิว หรือ โบวช์ัวร์ ทางอินเตอร์เน็ต และทางวิทยุ ซึ่งสอดคล้องกับ วัฒนชัย อศิรางกูร ณ 

อยุธยา (2555) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ การโฆษณา

ประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่างๆ เช่น ป้ายคัทเอาท์ วิทยุ โทรทัศน์ ซึ่ง ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ อภิรัทธ วงค์ปัน 

(2555) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ การโฆษณาโดยป้าย

ขนาดใหญ่ ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ เฉลิมพงศ์ ชยวัฑโฒ (2553) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริม

การตลาดท่ีมีผลตอ่การเลือกใชบ้ริการมากที่สุด คือ มกีารให้ของแถมเพิ่มในช่วงท่ีมกีารส่งเสริมการขาย และไมส่อดคลอ้ง

กับผลการศึกษาของ จักรพันธ์ ศิริจันทรพงค์ (2550) ซึ่งพบว่า ปัจจัยยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลตอ่การเลือกใช้

บริการมากที่สุด คือ การรับประกันผลงานของโครงการ 

ข้อค้นพบ 

จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท 

จังหวัดเชยีงใหม ่ในคร้ังน้ี ผู้ศึกษามีขอ้คน้พบดังนี้ 

1. จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านราคาในระดับปานกลาง เนื่องจากลูกค้า ถึงร้อยละ 45.38 

ซื้อเป็นเงินสด ดังนั้นลูกค้าอาจจะไม่ได้น าประเด็นนี้เป็นประเด็นหลักในการตัดสินใจ เช่นเดียวกับ ค่าสาธารณูปโภค หรือ

ค่าส่วนกลางถูกกวา่โครงการอื่น ผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับปานกลาง ด้วย  

  2. ข้อค้นพบต่อส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท 

จังหวัดเชยีงใหม ่จากการศกึษาพบวา่ ผู้บริโภคให้ส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่ผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลา

ดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ สามารถเรียงตามล าดับได้ดังต่อไปนี้ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย และด้านราคา ตามล าดับ 

3. สรุปค่าเฉลี่ยสูงสุดและระดับท่ีมีต่อปัจจัยย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน 

โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ จ าแนกตามเพศ พบว่า ผู้บริโภคท่ีเป็นเพศชาย ให้ระดับท่ีมีผลต่อ 

ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ความโดดเด่นและความทันสมัยของแบบบ้าน ในขณะที่ผู้บริโภคท่ีเป็นเพศ

หญิง ให้ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยยอ่ยด้านผลิตภัณฑ ์มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ รูปแบบของบ้านสวยงาม 

ผู้บริโภคท่ีเป็นเพศชาย ให้ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยย่อยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาของบ้านถูกกว่าเมื่อ

เทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันของโครงการอื่นท่ีอยู่ใกล้เคียง ในขณะท่ีผู้บริโภคท่ีเป็นเพศหญิง ให้ระดับท่ีมีผลต่อ  

ปัจจัยย่อยดา้นราคา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาท่ีดนิต่อตารางวาถูกกว่าโครงการอื่นในบริเวณเดียวกัน 

ผู้บริโภคท่ีเป็นเพศชาย ให้ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยยอ่ยดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ส านักงาน

ขายของโครงการ อยูใ่กล้แหล่งชุมชน เช่น วัด โรงเรียน ธนาคาร เป็นตน้ ในขณะที่ผู้บริโภคท่ีเป็นเพศหญิง ให้ระดับท่ีมีผล

ต่อ ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ขั้นตอนในการซื้อบ้านไม่ยุ่งยาก ไม่ซับซ้อน มีความ

รวดเร็วในการให้บริการหลังการขาย 
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ผู้บริโภคท่ีเป็นเพศชาย ให้ระดับท่ีมีผลตอ่ปัจจัยยอ่ยด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การโฆษณา

โดยป้ายขนาดใหญ่ เช่น สี่แยกต้น เกว๋น (เทศบาลต าบลหนองควาย) สี่แยกพืชสวนโลก เป็นต้น ในขณะท่ีผู้บริโภคท่ีเป็น

เพศหญิง ให้ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ  มีการใช้สื่อต่างๆ ในการโฆษณา

ครอบคลุมหลายส่ือ เชน่ แผ่นพับ ใบปลิว หรอื โบวช์ัวร์ ทางอินเตอร์เน็ต และทางวิทยุ 

4. สรุปค่าเฉลี่ยสูงสุดและระดับท่ีมีต่อปัจจัยย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน 

โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดับ

การศึกษาต่ ากว่า ปริญญาตรีให้ระดับท่ีมีผลตอ่ ปัจจัยยอ่ยดา้นผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ขนาดของบ้านและพื้นท่ีดิน

ของโครงการ มีขนาดเหมาะสมตรงความต้องการ ในขณะที่ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาเท่ากับ หรือ สูงกว่า ปริญญาตรี 

ให้ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยยอ่ยด้านผลิตภัณฑ ์มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ รูปแบบของบ้านสวยงาม 

ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่า ปริญญาตรี ให้ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยย่อยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 

ราคาท่ีดินต่อตารางวาถูกกว่าโครงการอื่นในบริเวณเดียวกัน ในขณะท่ีผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาเท่ากับ หรือ สูงกว่า 

ปริญญาตรี ให้ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยย่อยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาของบ้านถูกกว่าเมื่อเทียบกับบ้านลักษณะ

เดียวกันของโครงการอื่นท่ีอยูใ่กล้เคียง 

ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่า ปริญญาตรี ให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด  

มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การโฆษณาโดยป้ายขนาดใหญ่ เช่น สี่แยกต้น เกว๋น (เทศบาลต าบลหนองควาย) สี่แยกพืชสวนโลก 

เป็นต้น ในขณะท่ีผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาเท่ากับ หรือ สูงกว่า ปริญญาตรีให้ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยย่อยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการใช้สื่อต่างๆ ในการโฆษณาครอบคลุมหลายสื่อ เช่น แผ่นพับ ใบปลิว หรือ 

โบวช์ัวร์ ทางอินเตอร์เน็ต และทางวิทยุ 

5. สรุปค่าเฉลี่ยสูงสุดและระดับท่ีมีต่อปัจจัยย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน 

โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ จ าแนกตามประวัติการซื้อบ้านจัดสรร ผู้บริโภคท่ีมีประวัติการซื้อ

บ้านจัดสรร ไมเ่คย (ซื้อหลังนี้เป็นหลังแรก) ให้ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยยอ่ยด้านผลิตภัณฑ์ มคี่าเฉลี่ยสูงสุด คือ รูปแบบของ

บ้านสวยงามในขณะท่ีผู้บริโภคท่ีมีประวัติการซื้อบ้านจัดสรร เคยซื้อบ้านจัดสรรท่ีอื่นมาแล้ว ให้ระดับท่ีมีผลตอ่ ปัจจัยยอ่ย

ด้านผลิตภัณฑ์ มคี่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ความโดดเด่นและความทันสมัยของแบบบ้าน 

ผู้บริโภคท่ีมีประวัติการซื้อบ้านจัดสรร ไม่เคย (ซื้อหลังนี้เป็นหลังแรก) และเคยซื้อบ้านจัดสรรท่ีอื่นมาแล้วให้

ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยย่อยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาของบ้านถูกกว่าเมื่อเทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันของ

โครงการอื่นท่ีอยูใ่กล้เคียง 

ผู้บริโภคท่ีมีประวัติการซื้อบ้านจัดสรร ไม่เคย (ซื้อหลังนี้เป็นหลังแรก) และเคยซื้อบ้านจัดสรรท่ีอื่นมาแล้วให้

ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ขั้นตอนในการซื้อบ้านไม่ยุ่งยาก ไม่ซับซ้อน  

มคีวามรวดเร็วในการให้บริการหลังการขาย 

ผู้บริโภคท่ีมีประวัติการซื้อบ้านจัดสรร ไม่เคย (ซื้อหลังนี้เป็นหลังแรก) ให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยย่อยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการใช้สื่อต่างๆ ในการโฆษณาครอบคลุมหลายสื่อ  เช่น แผ่นพับ ใบปลิว หรือ 

โบวช์ัวร์ ทางอินเตอร์เน็ต และทางวิทยุ ในขณะท่ีผู้บริโภคท่ีมีประวัติการซื้อบ้านจัดสรร เคยซื้อบ้านจัดสรรท่ีอื่นมาแล้วให้

ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ  การโฆษณาโดยป้ายขนาดใหญ่ เช่น  



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 2 (เมษายน – มถิุนายน  2559) 

 

Vol. 2 No. 2 (April – June  2016)   430 

 

สี่แยกตน้เกว๋น (เทศบาลต าบลหนองควาย) สี่แยกพชืสวนโลก เป็นต้น 

6. สรุปค่าเฉลี่ยสูงสุดและระดับท่ีมีต่อปัจจัยย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน 

โครงการมาลาดาโฮม แอนด ์รีสอร์ท จังหวัดเชยีงใหม ่จ าแนกตามรูปแบบของบ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท 

จังหวัดเชยีงใหม ่พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบของบ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชยีงใหม่ เป็นบ้านเดี่ยว 

และบ้านแฝดให้ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ความโดดเด่นและความทันสมัยของแบบ

บ้าน 

 ผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบของบ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด ์รสีอร์ท จังหวัดเชยีงใหม่ เป็นบ้านเดี่ยว เป็นบ้านแฝด 

ให้ระดับท่ีมผีลตอ่ ปัจจัยย่อยดา้นราคา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มกีารแสดงราคาบ้านพร้อมท่ีดนิชัดเจน ในขณะที่ผู้บริโภคท่ีมี

รูปแบบของบ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม ่เป็นบ้านแฝด และ เป็นทาว์นโฮม ให้ระดับท่ีมีผล

ตอ่ปัจจัยย่อยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาของบ้านถูกกวา่เมื่อเทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันของโครงการอื่นท่ีอยู่

ใกล้เคียง 

ผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบของบ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด ์รสีอร์ท จังหวัดเชยีงใหม่ เป็นบ้านเดี่ยว เป็นบ้านแฝด 

และ เป็นทาวน์โฮม ให้ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยย่อยด้านชอ่งทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ขั้นตอนในการซื้อบ้าน

ไมยุ่ง่ยาก ไมซ่ับซ้อน มคีวามรวดเร็วในการให้บริการหลังการขาย 

ผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบของบ้านในโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ เป็นบ้านเดี่ยว และทาว์น

โฮม ให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การโฆษณาโดยป้ายขนาดใหญ่ เช่น  

สี่แยกต้น เกว๋น (เทศบาลต าบลหนองควาย) สี่แยกพืชสวนโลก เป็นต้น ในขณะท่ีผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบของบ้านในโครงการ

มาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ เป็นบ้านแฝดให้ระดับท่ีมีผลต่อ ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด  

มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการใช้สื่อต่างๆ ในการโฆษณาครอบคลุมหลายสื่อ  เช่น แผ่นพับ ใบปลิว หรือ โบว์ชัวร์  

ทางอินเตอร์เน็ต และทางวทิย ุ

ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษานี้ท าให้ผู้ศึกษาทราบส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดา

โฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ทางผู้ศึกษาขอเสนอแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

ผู้บริโภคในการซื้อบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ตามข้อค้นพบท่ีได้จากการศึกษา 

ดังตอ่ไปนี ้

ด้านผลิตภัณฑ์  

ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ควรให้ความส าคัญในเร่ือง ความโดดเด่นและความ

ทันสมัยของแบบบ้าน รูปแบบของบ้านสวยงาม และขนาดของบ้านและพืน้ท่ีดนิของโครงการ ให้มีขนาดเหมาะสมตรงความ

ต้องการของลูกค้า โดยการรักษาแนวคิดการออกแบบบ้านของโครงการ ในสไตล์ เรียบหรูล้ าสมัย (Modern Minimalist) 

และสามารถปรับเปลี่ยนฟังค์ชั่นได้ตามความต้องการท่ีแตกต่างกันของลูกค้า และทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์  

รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ควรให้ความส าคัญเร่ืองการมีบ้านตัวอย่างให้ลูกค้าเลือก ก่อนตัดสินใจซื้อ และในการสร้างบ้าน

ตัวอย่างนั้น ทางโครงการ ควรใช้วัสดุท่ีมีคุณภาพสูง สวยงาม มีความคงทน เพื่อสร้างความเชื่อมั่นให้กับลูกค้าของ
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โครงการ จะได้รับบ้านท่ีมีคุณภาพสูงตามมาตรฐานของบ้านตัวอย่าง ซึ่งลูกค้ าสามารถเลือกดูแบบบ้านได้จากบ้าน

ตัวอยา่งก่อนตัดสนิใจซื้อได้ด้วย 

ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ควรให้ความส าคัญในเร่ืองระบบสาธารณูปโภคของ

โครงการ (ถนน ไฟฟา้ ประปา) โดยเน้นเร่ืองควรสะดวกและให้มีเพียงพอต่อการใชง้านของลูกค้าในโครงการ รวมถึงระบบ

รักษาความปลอดภัยของโครงการ ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ควรติดตั้งกล้องวงจรปิดให้

ท้ังถึงท้ังโครงการ และ เลือกบริษัทรักษาความปลอดภัยท่ีมีประสบการณ์สูง มีความน่าเชื่อถือ โดยให้ลูกค้าในโครงการมี

ส่วนร่วมในการประเมินบริษัทรักษาความปลอดภัย ด้วย  

นอกจากนั้น ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ควรให้ความส าคัญในเร่ืองความกว้าง

ของถนนในโครงการ โดยควรสร้างถนนให้มีขนาดความกว้าง 9-12 เมตร และเนน้ความเป็นระเบียบในการวางผังโครงการ 

ไม่ควรเน้นจ านวนแปลงของการจัดสรรท่ีมากเกินไป และทางโครงการ ควรถมดินสูง เพื่อป้องกันไม่ให้เกิดน้ าท่วมใน

โครงการ และควรความส าคัญกับการตกแต่งในโครงการและบริเวณบ้านให้มคีวามสวยงาม ด้วย 

ในสว่นตัวบ้านน้ัน ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชยีงใหม่ ควรให้ความส าคัญในเร่ือง สีของตัว

บ้านและหลังคา โดยไม่เนน้สฉีูดฉาด แต่เนน้สท่ีีเรียบง่าย เช่น แนวสเีอร์ิธโทน เป็นหลัก และให้ความส าคัญกับ พืน้ท่ีใชส้อย

มขีนาดเพยีงพอต่อความตอ้งการของลูกค้า โดยมีขนาดพื้นท่ีประมาณ 150–260 ตารางเมตร ด้วย 

อย่างไรก็ตาม จากผลการศึกษา เมื่อจ าแนกตามเพศ จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด พบว่า ลูกค้ากลุ่มเพศ

ชาย ให้ความส าคัญสูงสุดในเร่ือง ความโดดเด่นและความทันสมัยของแบบบ้าน ในขณะท่ี ลูกค้ากลุ่มเพศหญิง และ ลูกค้า

กลุ่มท่ีระดับการศึกษาสูงสุด เท่ากับ หรือ สูงกวา่ ปริญญาตรีให้ความส าคัญสูงสุดในเร่ือง รูปแบบของบ้านสวยงาม ดังนั้น 

ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ควรยึดนโยบายการออกแบบบ้านสไตล์ เรียบหรูล้ าสมัย 

(Modern Minimalist) ตอ่ไปอีกดว้ย 

ด้านราคา  

 ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม ่ควรให้ความส าคัญในเร่ือง ราคาของบ้านถูกกว่าเมื่อ

เทียบกับบ้านลักษณะเดียวกันของโครงการอื่นท่ีอยู่ใกล้เคียง และราคาท่ีดินต่อตารางวาถูกกว่าโครงการอื่นในบริเวณ

เดียวกัน ดังนั้น ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ควรมีการส ารวจราคาบ้านและท่ีดิน  

ของโครงการบ้านจัดสรรท่ีอยู่บริเวณ ต าบลหนองควาย อ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม ่อาทิเช่น หมู่บ้านมัณฑนา หางดง 

หมู่บ้านสีวลี คลองชล และอยู่ในกลุ่มเป้าหมายเดียวกันกับของโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม ่  

ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าระดับกลาง มรีายได้ ตั้งแต่ 40,000 บาทขึ้นไป อย่างไรก็ตาม ราคาบ้านและท่ีดนิ ในปัจจุบันมกีารแขง่ขัน

กันสูงระหวา่งโครงการบ้านจัดสรรด้วยกัน ซึ่งเป็นผลมาจากคุณภาพของวัสดุ อุปกรณ์ ท่ีใชใ้นการก่อสร้าง รวมถึงรูปแบบ 

หรือ ดีไซน์ และต าแหน่งทางการตลาดของโครงการ ดังนั้น ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม ่ 

ควรเน้นย้ าให้ลูกค้าทราบถึงคุณค่าจนเกิดความคุ้มค่า เมื่อเทียบกับจ านวนเงินท่ีลูกค้าจ่ายให้กับโครงการอื่น เช่น สังคม

คุณภาพ ดีไซน์ของบ้านท่ีออกแบบตามหลัก Eco Concept ได้แก่ มีการดีไซน์ให้บ้านรับลม หลบแดด ในแนวเหนือ-ใต ้

หลังคาสะทอ้นความร้อน เป็นต้น ซึ่งจะท าให้บ้านของลูกค้าเป็นบ้านประหยัดพลังงาน ด้วย 

 นอกจากนั้น ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ควรให้ความส าคัญในเร่ือง การแสดง

ราคาบ้านพร้อมท่ีดินชัดเจน โดยให้ลูกค้าสามารถตรวจสอบราคาบ้านและท่ีดินได้ผ่านทางเว็บไซต์ของโครงการมาลาดา
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โฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ และ ควรให้ความส าคัญกับเร่ือง วิธีช าระเงินค่าบ้านและท่ีดิน โดยให้ลูกค้าสามารถ

เลอืกช าระได้ท้ังเงินสดและเงินผ่อน แบบมคีวามยดืหยุ่น เช่น ลูกค้าสามารถปรับเพิ่มสัดส่วนเงินดาวนใ์ห้มากขึ้นเป็นร้อยละ 

20–25 หรือ ลูกค้าอาจจะขอขยายระยะเวลาการผ่อนเงินดาวน์กับทางโครงการเพิ่มขึ้นเป็นสูงสุด 24 เดือน เป็นต้น  

เพื่อเอื้อประโยชนใ์นการขอวงเงินสินเชื่อจากทางธนาคารของลูกค้า อกีด้วย 

 อย่างไรก็ตาม จากผลการศึกษา เมื่อจ าแนกตามรูปแบบของบ้านใน โครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัด

เชียงใหม่ พบวา่ ลูกค้าที่ซื้อบ้านเดี่ยว ให้ความส าคัญในปัจจัยย่อย เร่ือง ขนาดของบ้านและพื้นท่ีดินของโครงการ มขีนาด

เหมาะสมตรงความต้องการ ในขณะท่ี ลูกค้าท่ีซื้อบ้านบ้านแฝด และ ทาว์นโฮม ให้ความส าคัญในปัจจัยย่อย เร่ือง  

ความโดดเด่นและความทันสมัยของแบบบ้าน 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ควรให้ความส าคัญในเร่ือง ขั้นตอนในการซื้อบ้านไม่

ยุง่ยาก ไมซ่ับซ้อน มคีวามรวดเร็วในการให้บริการหลังการขาย โดยมีการช้ีแจ้งขั้นตอนให้ลูกค้าทราบอยา่งชัดเจน เป็นลาย

ลักษณ์อักษร รวมถึงเอกสารท่ีต้องใช้ประกอบการขอสินเชื่อ และควรก าหนดระยะเวลาโดยประมาณให้ลูกค้าได้รับทราบ

ด้วย เชน่ ระยะในการผ่อนดาวน์ ระยะเวลาในการขออนุมัตสิินเชื่อ เป็นต้น 

นอกจากนั้น หากทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ เปิดโครงการใหม่ ควรให้

ความส าคัญในเร่ืองส านักงานขายของโครงการ ควรอยู่ใกล้แหลง่ชุมชน เชน่ วัด โรงเรียน ธนาคาร เป็นต้น และ ควรอ านวย

ความสะดวกให้ลูกค้าสามารถติดต่อสอบถามข้อมูลโครงการได้ ทางโทรศัพท์ตามเวลาท าการ (8.00 – 18.00 น.) โดย

อาจจะใช้เป็นเบอร์โทร Call Center 4 หลักแทนเบอร์โทรศัพท์ในปัจจุบัน และควรให้ความส าคัญกับการติดต่อสอบถาม

ข้อมูลผ่านทางอินเตอร์เน็ตของลูกค้า เช่น Website Facebook ของโครงการ เป็นตน้ โดยทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ 

รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ควรก าหนด พนักงานผู้รับผิดชอบในการตอบสนองลูกค้าผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social 

Media) โดยเฉพาะ และควรปรับปรุงเว็บไซด์ของโครงการ โดยมีการเพิ่มรายละเอียดของบ้านแต่ละแบบของทางโครงการ

มาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท ให้ครบถ้วนมากยิ่งขึน้ด้วย และควรให้ลูกค้าสามารถดาวนโ์หลดแผ่นพับ หรือโบวช์ัวร์ รวมถึงใบ

จองของโครงการ จากเว็บไซด์ของโครงการได้ด้วย เนื่องจากลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของโครงการทราบข้อมูลผ่านทางชอ่งทาง

อินเตอร์เน็ต มากเป็นล าดับสอง หรือ คิดเป็นร้อยละ 30.00 อย่างไรก็ตาม ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท 

จังหวัดเชยีงใหม่ไม่ควรละเลยการออกบูทตามหา้งสรรพสนิค้าตา่งๆ เพื่อเพิ่มช่องทางในการเข้าถึงลูกค้ามากยิ่งขึน้อีกดว้ย 

อย่างไรก็ตาม จากผลการศึกษา เมื่อจ าแนกตามเพศ จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด พบว่า ลูกค้ากลุ่มเพศ

ชาย ให้ความส าคัญสูงสุดในเร่ือง ส านักงานขายของโครงการ อยู่ใกล้แหล่งชุมชน เช่น วัด โรงเรียน ธนาคาร เป็นต้น 

ในขณะท่ี ลูกค้ากลุ่มเพศหญิง ให้ความส าคัญสูงสุดในเร่ือง ขั้นตอนในการซื้อบ้านไมยุ่่งยาก ไม่ซับซ้อน มีความรวดเร็วใน

การให้บริการหลังการขาย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ควรให้ความส าคัญในเร่ือง การใช้สื่อประเภทต่างๆ  

ในการโฆษณาท้ังสื่อสิ่งพิมพ์  เช่น แผ่นพับ ใบปลิว หรือ โบว์ชัวร์ นิตยสาร Home Buyer's Guide Chiang Mai เป็นต้น  

สื่อกระจายภาพและเสียง เช่น อินเตอร์เน็ต วิทยุ เป็นต้น รวมถึงสื่อกลางแจ้ง เช่น ป้ายสี่แยกต้นเกว๋น (เทศบาลต าบล 
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หนองควาย) ป้ายสี่แยกพืชสวนโลก เป็นต้น โดยสื่อประเภทป้ายโฆษณานี้ มีผลต่อลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของโครงการถึง

ร้อยละ 50.77 ดังนั้น ทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ไม่ควรตัดงบประมาณด้านสื่อโฆษณา

กลางแจ้งนี้ นอกจากนั้นทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ควรมีการส่งเสริมการขาย เช่น  

การตกแต่งสวน แอร์ ติดตั้งมุ้งลวด เหล็กดัด เป็นต้น ไว้ให้ลูกค้าอย่างต่อเนื่อง โดยควรก าหนดแบบตัวอย่างของการ

ตกแตง่สวนให้ลูกค้าได้เลอืกตามความต้องการของลูกค้าแตล่ะรายด้วย   

อย่างไรก็ตาม ความสุภาพ ความอ่อนน้อม มารยาทท่ีดี การกล่าวทักทายลูกค้าสม่ าเสมอ และความเอาใจใส่

ลูกค้าของพนักงานขาย เป็นส่วนส าคัญหลักไม่ด้อยกว่าด้านอื่น ท่ีทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัด

เชียงใหม่ ควรพัฒนาให้ดียิ่งขึ้นไปอย่างต่อเนื่อง โดยทางโครงควรฝึกอบรมพนักงานขาย ทั้งในด้านความรู้ในเร่ืองสินค้า

หรือบ้านของโครงการ และด้านจิตใจ ไปพร้อมๆ กัน โดยทางด้านจิตใจนี้ โครงการควรปลูกฝังจิตส านึกด้านการบริการ

ให้แก่พนักงาน ซึ่งนอกจากจะมีการอบรมอย่างจริงจังแล้ว ทางโครงการ ควรมีการจูงใจพนักงาน โดยการให้รางวัลกับ

พนักงานดีเด่นในดา้นการบริการ ซึ่งเป็นอีกวธีิหน่ึงในการพัฒนางานบริการให้ดยีิ่งขึน้ได้ดว้ย โดยทางโครงการมาลาดาโฮม 

แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ อาจจะให้มีการลงคะแนนจากท้ังพนักงานด้วยกันเอง และจากการให้คะแนนของลูกค้า

ประจ าเดือน หรือประจ าไตรมาส ซึ่งวิธีการนี้น่าจะสามารถช่วยพัฒนาจิตส านึกในด้านการให้บริการของพนักงานได้  

และในแต่ละเดือน หรือ ไตรมาส ควรมีการให้รางวัลกับพนักงานดีเด่นประจ าเดือน หรือไตรมาส เพื่อเป็นการประกาศ

เกียรติคุณและเป็นตัวอยา่งท่ีดีให้กับพนักงานรายอื่นๆ อีกทัง้ยังเพื่อกระตุน้ให้พนักงานมคีวามกระตอืรือร้นในการปรับปรุง

ตนเองในการให้บริการให้ดียิ่งขึน้อย่างต่อเนื่อง และยังเป็นการเสริมสร้างก าลังใจให้กับพนักงาน โดยทางโครงการควรใช้

เกณฑ์ประเมินจากท้ังยอดขายของแต่ละบุคคล และจากผลการประเมินความพึงพอใจของลูกค้า เพื่อการประกอบการ

ตัดสินใจด้วย ยิ่งไปกวา่นัน้ เร่ืองการแต่งกายในเครื่องแบบของพนักงานขายของโครงการ เป็นอกีส่วนส าคัญท่ีมผีลตอ่การ

ซื้อบ้านของลูกค้า ดังนั้นทางโครงการมาลาดาโฮม แอนด์ รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ควรก าชับให้พนักงานขาย แต่งกายใน

ชุดฟอร์มของโครงการตลอดเวลาท่ีปฎบัิตงิาน เพื่อสร้างภาพลักษณท่ี์ดขีองโครงการในสายตาของลูกค้าอกีด้วย 
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