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โครงการบ้านจัดสรรรุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ 

Customers Satisfaction Towards Marketing Mix of 
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บทคัดย่อ 

การศึกษานีม้วีัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาความพงึพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรร

รุ่งเรืองควอลติี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่ โดยท าการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม ซึ่งสอบถามจากลูกค้าท่ีมีอ านาจในการ

ตัดสนิใจซื้อบ้านจัดสรรจากโครงการและอยู่อาศัยท่ีโครงการบ้านจัดสรร รุง่เรือง ควอลิต้ี เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 

162 ราย และน าข้อมูลมาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชงิพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย ซึ่งสรุปผลการศึกษาได้

ดังนี้ 

ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31–40 ปี สถานภาพ สมรส อาชพี พนักงานบริษัทเอกชน 

ระดับการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน    20,001–40,000 บาท จ านวนสมาชิกในบ้าน 3–5 คน  

ป้ายโฆษณา เป็นแหล่งข้อมูลในการรู้จักบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ลักษณะของบ้านท่ีซื้อกับ

โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่ เป็นบ้านหลังแรก วธีิท่ีซื้อโครงการบ้านจัดสรร รุง่เรืองควอ

ลิตี ้เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ผ่อนช าระกับธนาคาร แบบบ้านโครงการบ้านจัดสรร รุง่เรืองควอลิต้ี เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่

ส่วนใหญ่ คือ แบบรุ่งทรัพย์ ขนาดท่ีดินปัจจุบัน 52–62  ตารางวา ระยะเวลาท่ีอยู่อาศัยกับโครงการบ้านจัดสรร  

รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ 3–4 ปี แฟน/คู่สมรส เป็นบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อโครงการบ้านจัดสรร 

รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ มากท่ีสุด ราคาบ้านพร้อมท่ีดิน (ราคาขณะซื้อ) 1,700,001-2,000,000 บาท 

เหตุผลท่ีซือ้บ้านในโครงการบ้านจัดสรร รุง่เรืองควอลิต้ี เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่ คือ ราคาเหมาะสม หรือถูกกวา่โครงการ

อื่นๆ ในย่านเดียวกัน 

ผลการศกึษา ความพึงพอใจของลูกค้าตอ่ส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรรรุ่งเรืองควอลิต้ี เฮาส์ 2 

จังหวัดเชยีงใหม ่พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ดา้นช่องทางการ

จัดจ าหนา่ย และส่วนประสมการตลาดที่มผีลในระดับปานกลาง คือ ด้านการสง่เสริมการตลาด ตามล าดับ 

ความพึงพอใจของลูกค้าต่อปัจจัยย่อยส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรรรุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 

จังหวัดเชยีงใหม ่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 10 ล าดับแรก ได้แก่ การเดินทางเข้าออกของโครงการบ้านจัดสรรรุ่ง เรือง ควอลิตี้ เฮาส์ 

2 มีความสะดวก ราคาบ้าน มีความเหมาะสม หรือ ถูกกว่าโครง การอื่นในย่านเดียวกัน ราคาท่ีดินต่อตารางวา มีความ

เหมาะสม หรือ ถูกกว่าโครงการอื่นในย่านเดียวกัน จ านวนเงินดาวน์ ประมาณ ร้อยละ 10-15 ของราคาบ้านและท่ีดิน  

                                                           
* นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ส าหรับผูบ้รหิาร จังหวัดเชียงใหม่ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** รองศาสตราจารย์ อาจารย์ภาควิชาการเงินและการธนาคาร คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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การจัดแปลนภายนอกบ้านมีความเหมาะสม เชน่ ขนาดของโรงจอดรถ ขนาดของสวนหยอ่ม เป็นตน้ โครงการบ้านจัดสรร

รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 อยู่ใกล้แหล่งชุมชน เช่น วัด โรงเรียน ธนาคาร เป็นต้น การให้ส่วนลดราคาบ้าน/ท่ีดิน/จ านวนเงิน

ดาวน์ ประมาณร้อยละ 3-5 ของราคาบ้านหรือท่ีดิน รูปแบบบ้านมใีห้เลอืกหลากหลาย จ านวนเงินจอง ประมาณ 5,000- 

10,000 บาท และ คุณภาพของวัสดุท่ีใชใ้นการกอ่สร้าง ตามล าดับ 

ABSTRACT  

This independent study aimed to explore customers satisfaction towards marketing mix of Roong Ruang 

Quality House Housing Project 2, Chiang Mai province. The data were compiled from 162 questionnaires distributed 

to customers who bought and lived in Roong Ruang Quality House Housing Project 2, 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. 

 Based upon the findings, it was found that most customers were female aged 31 to 40 years old. Most of 

them were married and worked for private companies. Their highest level of education was a Bachelor’s Degree. 

Their average income was 20,001 to 40,000 Baht per month. Their family consisted of 3 to 5 people. Billboards 

were their main source of information for Roong Ruang Quality House Housing Project 2, Chiang Mai Province. Most 

of them purchased Houses from the project. The houses bought from Roong Ruang Quality House Housing Project 2, 

Chiang Mai Province were their first houses. Most of them paid for the houses with a loan. The style of the houses 

that most of them purchased was Roong Sup. The area of the lands was 52 to 62 square wah. They had been 

living at Roong Ruang Quality House Housing Project 2, Chiang Mai Province, for 3 to 4 years. Their girlfriends, 

boyfriends or spouses were the ones with the most influence on their decisions to purchase houses from Roong 

Ruang Quality House Housing Project 2, Chiang Mai Province. The price of their houses (at the time of purchase) 

was 1,700,001 to 2,000,000 Baht. The main reason they decided to purchase houses from Roong Ruang Quality 

House Housing Project 2, Chiang Mai Province was the reasonable pricing or the lower pricing of the houses, 

compared to those of other housing projects in the same neighborhood.  

 The study of the customer’s satisfaction towards the marketing mix factors of Roong Ruang Quality House 

Housing Project 2, Chiang Mai Province showed that the marketing mix factors with the high level of significance 

were Price, Product and Place, while the marketing mix factor with the medium level of significance was Promotion, 

respectively.  

 The 10 sub-factors of the marketing mix factors for the customer’s satisfaction with Roong Ruang Quality 

House Housing Project 2, Chiang Mai Province, with the highest average were as followed. It was convenient to 

reach Roong Ruang Quality House Housing Project 2, Chiang Mai Province. The pricing of the houses was reasonable 

or cheaper than those of other housing projects in the same neighborhood. The pricing of the land per square wah 
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was reasonable or cheaper than those of other housing projects in the same neighborhood. The down payment was 

10 to 15 percent of the total house and land price. The plans for the area outside the house were appropriate, such 

as the size of the garage and the size of the garden. Roong Ruang Quality House Housing Project 2, Chiang Mai 

Province, was close to the community such as temples, schools, banks, etc. There was a discount offered for 

approximately 3 to 5 percent of the price of the house or the land. There were many styles of houses available. The 

reserve deposit was approximately 5,000 to 10,000 Baht. And the quality of the construction materials was decent, 

respectively.  

บทน า  

แนวโน้มของตลาดอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดเชียงใหม่ในปี 2557 ยังคงชะลอตัวอย่างเนื่องไปจนถึงต้นปี 2558 

อย่างไรก็ตาม จังหวัดเชียงใหม่เป็นจังหวัดท่ีมีศักยภาพสูง เนื่องจากเป็นจังหวัดศูนย์กลางด้านเศรษฐกิจและการลงทุนใน

ภาคเหนือ รวมท้ังมีจังหวัดบริวารใกล้เคียงท่ีพร้อมจะเติบโตและพัฒนาขึ้นมาในอนาคต จึงเชื่อว่าตลาดท่ีอยู่อาศัยของ

จังหวัดเชียงใหม่จะกลับมาขยายตัวเพิ่มขึ้น โดยเฉพาะในปี 2558 ท่ีมีการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (เออีซี)  

น่าจะส่งผลให้มีความต้องการท่ีอยู่อาศัยเพิ่มขึ้นจากการเข้ามาท าธุรกิจและลงทุนของต่างชาติ อีกท้ังจังหวัดเชียงใหม่มี

เส้นทางคมนาคมท่ีมีคุณภาพ และยังมีแผนการท่ีจะพัฒนาระบบขนส่งและเส้นทางเชื่อมต่อไปยังพื้นท่ีอื่นๆ อีกหลายแห่ง 

การมีค่าครองชีพท่ีไมสู่งมาก สามารถเลือกรูปแบบการอยู่อาศัยได้หลากหลาย และปัจจัยจากการเป็นพื้นท่ีท่ีไม่อยูใ่นเขต

เสีย่งต่อปัญหาอุทกภัย เป็นต้น (นนท์ หิรัญเชรษฐ์, 2557: ออนไลน์)  

จากการรุกเข้ามาของนักลงทุนรายใหญ่ต่างพื้นท่ี และการปริมาณบ้านจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม่ท่ีเพิ่มสูงขึน้จาก 

11,500 หน่วยใน ปี 2555 เป็น 14,800 หน่วย ในปี 2556 หรือคิดเป็นร้อยละ 28.7 (ประชาชาติธุรกิจ, 2556: ออนไลน์) 

ประกอบกับยอดขายอสังหาริมทรัพย์ในปี 2554 ปรับขึ้นจาก 3,400 ล้านบาท เป็น 5,000 ล้านบาทในปี 2555 และปี 

2556 ยอดขายเพิ่มเป็น 7,200 ล้านบาท ถือว่าตัวเลขยอดขายในปี 2554-2555 ก้าวกระโดดถึง ร้อยละ 48 ปี 2555-

2556 โตขึ้นร้อยละ 4 และหากรวม 2 ปีแล้วยอดขายโตขึน้เกือบเท่าตัว เป็นดัชนีท่ีชัดเจนว่าเป็นชว่งท่ีฟื้นตัวของเศรษฐกิจ

เชียงใหม่ในรอบ 20 ปี (บริษัทเอกอานนท์ จ ากัด, 2557: ออนไลน์) ส่งผลให้ผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ ในจังหวัด

เชียงใหม่หลายๆ ราย ต้องปรับตัวโดยการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อกระตุ้นการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคและเพิ่ม 

ขีดความสามารถในการแข่งขันแก่ธุรกิจ โดยมีการน าปัจจัยตา่งๆ ท่ีคาดวา่จะมีผลตอ่ความส าเร็จของธุรกิจมาก าหนดเป็น

กลยุทธ์ต่างๆ เพื่อดึงดูดให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ เช่น การลดแลก แจกแถม การทุ่มงบการโฆษณาสูงขึ้น การแข่งขันด้าน

พัฒนารูปแบบสินค้า การพัฒนาการจัดสภาพแวดล้อมในโครงการบ้านจัดสรรให้สวยงามและเหมาะสม การแข่งขันด้าน

ราคาท่ีรุนแรงขึ้น รวมถึงการแข่งขันด้านการเงิน เช่น การไม่คิดค่าธรรมเนียมการโอน การลดดอกเบ้ียในอัตราท่ีต ่ากว่า

ปกติ เป็นต้น กลยุทธ์เหล่านี้ส่วนใหญ่ เป็นกลยุทธ์ก่อนขายและได้รับการพัฒนาจนไม่มีความแตกต่างกัน ปัจจุบันการ

ให้บริการหลังการขายท่ีสามารถสรา้งความพึงพอใจให้กับลูกค้าจึงเป็นกลยุทธ์ท่ีจะสามารถสร้างจุดเด่นท่ีย่ังยนืให้แก่ธุรกิจ

บ้านจัดสรรได้การพัฒนาบริการหลังการขายให้ มีคุณภาพมากขึ้น เพื่อสร้างความแตกต่างด้านการบริการความแตกต่าง
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ด้านภาพพจน์ อันจะน าไปใช้เป็นจุดขายและส่วนแบ่งการตลาดได้อย่างดีในอนาคต (วราภรณ์ เลิศรัตนประภากร , 2557: 

สัมภาษณ)์ 

 ปัจจุบันจังหวัดเชียงใหม่มีบ้านจัดสรรท่ีอยู่ในระหว่างการขายจ านวน 131 โครงการ ประมาณ 14 ,800 หน่วย 

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

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

เป็นบ้านเดี่ยวร้อยละ 85 ทาวน์เฮาส์ร้อยละ 5 อาคารพาณิชย์พักอาศัยร้อยละ 6 ท่ีเหลือเป็นบ้านแฝดและท่ีดินเปล่าใน

โครงการ ระดับราคาบ้านเดี่ยวและอาคารพาณิชย์ส่วนใหญ่อยู่ท่ี 2-5 ล้านบาท โดยไม่มหีน่วยท่ีอยู่อาศัยในผังโครงการท่ี

ราคาต่ ากว่า 1 ล้านบาทจากปัจจัยดังกล่าวการลงทุนในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดเชียงใหม่จึงมีแนวโน้มเพิ่มมากขึ้น 

และยังจะดึงดูดให้นักลงทุนรายใหญ่จากส่วนกลางสนใจเข้ามาลงทุนเพิ่มมากขึ้นด้วย (สัมมา คีตสิน , 2557: ออนไลน์) 

โดยอ าเภอสันทรายจังหวัดเชียงใหมเ่ป็นย่านท่ีนักลงทุนให้ความสนใจมากขึ้นในช่วง 2– 3 ปีท่ีผ่านมาอกีท้ังอ าเภอสันทราย 

เป็นอ าเภอท่ีมีจ านวนโครงการบ้านจัดสรรมากท่ีสุด โดยมีจ านวน 26 โครงการ คิดเป็นร้อยละ 19.8 รองลงมาคือ อ าเภอ

เมือง มีจ านวน 23 โครงการคิดเป็นร้อยละ 17.6 อ าเภอหางดง มีจ านวน 16 โครงการคิดเป็นร้อยละ 12.2 อ าเภอสัน

ก าแพงมีจ านวน 16 โครงการ คิดเป็นร้อยละ 12.2 อ าเภอดอยสะเก็ต มีจ านวน 15 โครงการคิดเป็นร้อยละ 11.5 และ

อ าเภออื่นๆ เช่น อ าเภอสารภี อ าเภอแม่ริม อ าเภอจอมทอง อ าเภอแม่ออน เป็นต้นมีจ านวน 23 โครงการคิดเป็นร้อยละ 

17.6 ตามล าดับ(นิตยสารโฮมบายเออร์ไกด์เชียงใหม่, 2557: ออนไลน์) จากข้อมูลข้างต้นแสดงให้เห็นว่าอ าเภอสันทราย 

ถือว่าเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขันสูง และคาดการณ์ว่า จะมีการขยายตัวของโครงการบ้านจัดสรรใหม่อีกไม่น้อยกว่าร้อยละ 

5-10 ในปี 2558 โดยเฉพาะการแข่งขันกันระหว่างกลุ่มผู้ประกอบการท้องถิ่น และกลุ่มผู้ประกอบการจากต่างพื้นท่ีท่ีเริ่ม

เข้ามาในตลาดมากขึน้ ซึ่งล้วนเป็นผู้ประกอบการขนาดใหญ่ บางรายเข้าสู่ตลาดในจังหวัดเชียงใหม่มานานกว่า 10 ปี เช่น 

บมจ.แลนด์ แอนดเ์ฮ้าส์มีโครงการมัณฑนา และชัยพฤกษ ์สีวลี ฯลฯ บมจ.ควอลิต้ีเฮ้าส์ มโีครงการลัดดารมย ์และวรารมย ์

บมจ.เอ็น.ซี.เฮ้าส์ซิ่ง รวมท้ังโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 ของ บริษัท รุ่งเรือง ควอลิตี้เฮาส์ จ ากัด  

(วราภรณ์ เลิศรัตนประภากร, 2557: สัมภาษณ์) 

 บริษัท รุง่เรืองควอลติี้เฮาส์ จ ากัดจดทะเบียนเมื่อปี 2547 ทุนจดทะเบียน 15 ล้านบาท (ช าระเต็ม) มีวัตถุประสงค์

เพื่อตอ้งการท าธุรกิจเกี่ยวกับการพัฒนาด้านอสังหาริมทรัพยใ์นจังหวัดเชยีงใหม ่มกีารออกแบบบ้านในสไตล์ โมเดิร์นและ

คอนเทมโพราร่ี (ร่วมสมัย) โดยมีโครงการบ้านจัดสรร จ านวน 3 โครงการ โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 1 

(รุ่งเรอืง เลควิว) ตัง้อยู ่เลขท่ี 399 หมู่ท่ี 2 ต าบลหนองจ๊อม อ าเภอสันทราย จังหวัดเชยีงใหม ่มจี านวน 50 แปลงสามารถ

ปิดโครงการได้ภายในระยะเวลา 2 ปี และโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 ตั้งอยู่ เลขท่ี 399 หมู่ท่ี 2 ต าบล

หนองจ๊อม อ าเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม่ มีจ านวนแปลงท้ังหมด 202 แปลง ได้เร่ิมเปิดท าการปี พ.ศ.2552 ถึง ปัจจุบัน

ปัจจุบันขายแล้วท้ังสิ้น 202 แปลง โดยแบ่งเป็นผู้ซื้อเพื่ออยู่อาศัยกับโครงการ จ านวน 162 ครอบครัว และผู้ซื้อเพื่อ

วัตถุประสงค์อื่นๆ เช่น เพื่อให้เช่า เพื่อการลงทุนหรือขายต่อ เป็นต้น จ านวน 40 ครอบครัว และโครงการบ้านจัดสรร 

รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 3 ก าลังเร่ิมด าเนินการก่อสร้าง (รายงานข้อมูลลูกค้าของโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 

2 จังหวัดเชียงใหม่, 2556) โดยท่ีผ่านมาโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 ต้องเผชิญกับการแข่งขันระหว่างคู่

แข่งขันในอ าเภอสันทราย เป็นจ านวนมาก โดยจะแข่งขันกันในด้านการส่งเสริมการตลาดและดา้นราคาเป็นหลัก เชน่ มกีาร

ลดแลกแจกแถมเป็นจ านวนมากมีการทุ่มงบการโฆษณา มีการไม่คิดค่าธรรมเนียมการโอน มีการลดดอกเบ้ียในอัตราท่ี 
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ต ่ากว่าปกติ เป็นต้น ส่งผลให้โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 ไม่สามารถบรรลุยอดขายเป้าหมายตามเวลา

ท่ีตั้งไว้ได้ ประกอบกับอัตราการขายของโครงการ ยังมีแนวโน้มเติบโตในอัตราท่ีลดลงด้วย ซึ่งหากไม่ ได้รับการปรับปรุง

อาจจะส่งผลกระทบต่อการขายของโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 3 อีกด้วย (วราภรณ์ เลิศรัตนประภากร , 

2557: สัมภาษณ)์ 

 อย่างไรก็ตามภายใต้สถานการณ์ท่ีมีการแข่งขันอยา่งรุนแรงมากขึน้น้ัน บริษัท รุง่เรือง ควอลิต้ีเฮาส์ จ ากัดจึงตอ้ง

รักษามาตรฐานของการสร้างบ้านจัดสรร รวมถึงการพัฒนาคุณภาพของบ้านจัดสรร ให้ดีมากขึ้นเหนอืคู่แข่ง เพื่อเป็นการ

สร้างความเชื่อม่ันและความพงึพอใจให้แกลู่กค้าอย่างสูงสุด ด้วยเหตุผลดังกล่าว ผู้ศึกษาจึงสนใจที่จะศกึษาความพงึพอใจ

ของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหมโ่ดยการศกึษาครัง้นี้

จะท าการศึกษาโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 เพื่อสามารถน ามาใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุง และเป็น

แนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า และเพ่ือให้เกิดคุณภาพในการบริการ

สูงสุด ซึ่งจะเป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มลูกค้าใหม่ได้จากการบอกต่อ อีกท้ังเพื่อให้สามารถแข่งขัน กับคู่แข่งได้

ตอ่ไป 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา  

เพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 

จังหวดัเชยีงใหม ่

นิยามศัพท ์

ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกท่ีแต่ละบุคคลแสดงออกถึงความยินดี ความพอใจและประทับใจของลูกค้า

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดของโครงการบ้านจัดสรร รุง่เรืองควอลิต้ี เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่ 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีต้องใช้ร่วมกันเพื่อสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายให้

เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยด้านต่างๆ ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 

 ลูกค้า หมายถงึ ลูกค้าท่ีซือ้บ้านจัดสรร โดยตรงจากโครงการและอยู่อาศัยท่ีโครงการบ้านจัดสรร รุง่เรืองควอลิตี้ 

เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่ มจี านวนท้ังหมด 162 ราย 

 โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 หมายถึง บ้านท่ีใช้ส าหรับอยู่อาศัยโดยได้รับการจัดสรรท่ีดิน

ตดิต่อกันเป็นแปลงในโครงการและด าเนินงานโดยบริษัท รุ่งเรือง ควอลิตี้เฮาส์ จ ากัดตัง้อยู ่399 หมู่ท่ี 2 ต าบลหนองจ๊อม 

อ าเภอสันทราย จังหวัดเชยีงใหม่ โครงการ 2  
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กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา  

ในการศึกษาครัง้นี้ ผู้ศึกษาใชแ้นวคิดแนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) และทฤษฎี

ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อ

ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่ม เป้าหมายประกอบด้วยเคร่ืองมือต่อไปนี้  ผลิตภัณฑ์  (Product) ราคา (Price)  

ชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

วิธีการศึกษา  

1. ขอบเขตการศึกษา           

ผู้ศึกษาได้ก าหนดขอบเขตการศึกษาเพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการ

บ้านจัดสรร รุง่เรืองควอลิต้ี เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่ 

2. ขั้นตอนการศกึษา 

ผู้ศึกษาได้ด าเนินการศึกษาดังนี้ 1) รวบรวมข้อมูลเบื้องต้น 2) สร้างแบบสอบถาม 3) เก็บรวบรวมข้อมูล          

4) วเิคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล และ 5) จัดท าและน าเสนอรายงาน           

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาครัง้นี้ คือ ลูกค้าที่ซื้อบ้านจัดสรรโดยตรงจากโครงการและอยู่อาศัยท่ีโครงการบ้านจัดสรร 

รุ่งเรืองควอลิต้ี เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่ ในระหว่างปี พ.ศ. 2553–2556 มีจ านวนประชากรท้ังหมด 162 ครอบครัว โดยจะ

ท าการศกึษาประชากรท้ังหมด จากเจ้าของบ้าน หรือ ผู้มีอ านาจในการตัดสนิใจซื้อ (รายงานขอ้มูลลูกค้าของโครงการบ้าน

จัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่, 2556) โดยมีเกณฑ์การแปลผล โดยท าการหาค่าคะแนนเฉลี่ยและแปล

ความหมายของคะแนนท้ัง 5 ระดับค่าเฉลี่ย  ด้ วยวิ ธีการค านวณอันตรภาคชั้น เพื่ อแบ่งช่วงระดับค่ าเฉลี่ ย  

(กัลยา วานชิบัญชา, 2547: 29) ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากลูกค้าที่มีอ านาจในการตัดสนิใจซื้อบ้าน

จัดสรรจากโครงการและอยู่อาศัยท่ีโครงการบ้านจัดสรร รุง่เรือง  ควอลติี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่ จ านวน 162 ราย 

4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามโดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดังนี้ ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับลูกค้า  

ข้อมูลเกี่ยวกับการซื้อบ้านจัดสรรของลูกค้า และข้อมูลปัญหาท่ีพบในการใช้บริการ และข้อเสนอแนะ โดยใช้ค าถามแบบ

มาตราประมาณค่า (Rating Scale) ซึ่งได้ก าหนดหลักเกณฑ์การให้คะแนนในแต่ละระดับ และหลักเกณฑ์การแปล

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

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

(Mean) สรุปผลการศึกษาน าเสนอในรูปของตารางประกอบค าบรรยาย 
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ผลการศึกษา  

แบ่งเป็น 5 ส่วน ดังรายละเอยีดต่อไปนี้ 

  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับลูกค้า 

 จากการศกึษาพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31–40 ปี สถานภาพ สมรส อาชพี พนักงานบริษัทเอกชน 

ระดับการศกึษาสูงสุด ปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 20,001–40,000 บาท จ านวนสมาชิกในบา้น 3 – 5 คน  

 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการซื้อบ้านจัดสรรของลูกค้า 

จากการศึกษาพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ ทราบแหล่งข้อมูลในการรู้จักบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัด

เชียงใหม่ คือ ป้ายโฆษณา  ลักษณะของบ้านท่ีซื้อกับโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่  

เป็นบ้านหลังแรก วิธีท่ีซื้อโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ผ่อนช าระกับธนาคาร แบบบ้าน

โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ส่วนใหญ่ คือ แบบรุ่งทรัพย์ ขนาดท่ีดินปัจจุบัน 52–62  

ตารางวา ระยะเวลาที่อยู่อาศัยกับโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรอืงควอลติี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ 3–4 ปี แฟน/คู่สมรส เป็น

บุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่ มากท่ีสุด ราคาบ้านพร้อม

ท่ีดนิ (ราคาขณะซือ้) 1,700,001-2,000,000 บาท เหตุผลท่ีซือ้บ้านในโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิต้ี เฮาส์ 2 จังหวัด

เชยีงใหม ่คือ ราคาเหมาะสม หรือถูกกวา่โครงการอื่นๆ ในย่านเดียวกัน 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรร 

รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด ความพงึพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้าน

จัดสรรรุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการ

จัดจ าหนา่ย และความพึงพอใจที่มีผลอยู่ในระดับปานกลาง คือ ด้านการสง่เสริมการตลาด  

ความพึงพอใจต่อด้านผลิตภัณฑ์ ลูกค้ามีความพึงพอใจโดยรวมอยู่ในระดับ มาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

ความพงึพอใจสูงสุด คือ การจัดแปลนภายในบา้นมคีวามเหมาะสม เช่น ต าแหน่งของชุดครัว ต าแหนง่ของห้องน้ า เป็นต้น  

ความพึงพอใจต่อด้านราคา ลูกค้ามีความพึงพอใจโดยรวมอยู่ในระดับ มาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย 

ความพงึพอใจสูงสุด คือ ราคาบ้าน มคีวามเหมาะ สม หรือ ถูกกว่าโครง การอ่ืนในย่านเดียวกัน  

ความพึงพอใจต่อด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ลูกค้ามีความพึงพอใจโดยรวมอยู่ในระดับ มาก โดยปัจจัย

ย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ การเดินทางเข้าออกของโครงการบ้านจัดสรรรุ่ง เรือง ควอลิตี้ เฮาส์ 2 มีความ

สะดวก  

ความพึงพอใจต่อด้านการส่งเสริมการตลาด ลูกค้ามีความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดับ ปานกลาง โดยปัจจัย

ยอ่ยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ การให้ส่วนลดราคาบ้าน/ท่ีดิน/จ านวนเงินดาวน ์ประมาณร้อยละ 3-5 ของราคา

บ้านหรือท่ีดนิ 
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ส่วนที่ 4 ข้อมูลปัญหาในการใช้บริการของลูกค้า 

ปัญหาด้านผลิตภัณฑ ์ ท่ีผู้บริโภคพบมากที่สุด คือ การบริการหลังการขาย ไมเ่หมาะสม เช่น งานต่อเตมิอาคาร 

งานซ่อมแซมบา้น ระบบรักษาความปลอดภัย เป็นต้น 

ปัญหาด้านราคา ท่ีผู้บริโภคพบมากท่ีสุด คือ จ านวนเงินดาวน ์ประมาณ รอ้ยละ 10-15 ของราคาบา้นและที่ดิน 

มากเกินไป 

ปัญหาด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีผู้บริโภคพบมากท่ีสุด คือ ความสวา่งของไฟฟ้าในโครงการบ้านจัดสรร 

รุ่งเรืองควอลิต้ี เฮาส์ 2 ไมเ่พยีงพอ 

ปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีผู้บริโภคพบมากท่ีสุด คือ พนักงานขายขาดความรู้ ความสามารถในการ

ให้ขอ้มูลเกี่ยวกับโครงการบ้านจัดสรร รุง่เรืองควอลิต้ี เฮาส์ 2  

ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรร 

รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ จ าแนกตามเพศ ระดับการศึกษาสูงสุด ลักษณะของบ้านที่ซื้อกับ

โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิต้ี เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ และแบบบ้านโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรือง ควอลิตี้ 

เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ 

1. จ าแนกตามเพศ  

ความพึงพอใจต่อด้านผลิตภัณฑ์  ลูกค้าท่ีเป็นเพศชายมีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง  

โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพงึพอใจสูงสุด คือ การจัดแปลนภายนอกบา้นมีความเหมาะสม เชน่ ขนาดของโรงจอดรถ 

ขนาดของสวนหย่อม เป็นต้น ส่วนเพศหญิงมีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความ 

พงึพอใจสูงสุด คือรูปแบบบ้านมีให้เลอืกหลากหลาย  

ความพึงพอใจต่อด้านราคา ลูกค้าท่ีเป็นเพศชายมีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ ราคาท่ีดินต่อตารางวา มีความเหมาะสม หรือ ถูกกว่าโครงการอื่นในย่านเดียวกัน   

ส่วนลูกค้าท่ีเป็นเพศ หญิงมีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ 

ราคาบ้าน มคีวามเหมาะสม หรอื ถูกกวา่โครงการอื่นในยา่นเดียวกัน  

ความพึงพอใจต่อด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ลูกค้าท่ีเป็นเพศชายมีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก 

ส่วนเพศหญิงมีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุดเหมอืนกัน คือ 

การเดินทางเขา้ออกของโครงการบ้านจัดสรรรุ่งเรือง ควอลิต้ี เฮาส์ 2 มีความสะดวก  

ความพึงพอใจต่อด้านการส่งเสริมการตลาด ลูกค้าท่ีเป็นเพศชาย และเพศหญิง มีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่

ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ การให้ส่วนลดราคาบ้าน/ท่ีดิน/จ านวนเงินดาวน ์

ประมาณรอ้ยละ 3-5 ของราคาบ้านหรือท่ีดนิ  

2. จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด  

ความพึงพอใจต่อด้านผลิตภัณฑ์ ลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่า หรือ เท่ากับมัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ 

ปวช. และระดับการศึกษา ปวส. หรืออนุปริญญา มีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ส่วนระดับการศกึษา สูงกว่า
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หรือเท่ากับปริญญาตรีมีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด

เหมอืนกัน คือ การจัดแปลนภายในบา้นมคีวามเหมาะสม เช่น ต าแหน่งของชุดครัว ต าแหนง่ของห้องน้ า เป็นต้น  

ความพึงพอใจต่อด้านราคา ลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษา ต่ ากว่า หรือ เท่ากับมัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. 

มีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ ราคาบ้าน มีความ

เหมาะสม หรือ ถูกกว่าโครงการอื่นในยา่นเดียวกัน ส่วนลูกค้าท่ีมีระดับการศกึษา ปวส. หรืออนุปริญญา มีความพงึพอใจ

มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ จ านวนเงินดาวน์  ประมาณ ร้อยละ 10-15 

ของราคาบ้านและท่ีดิน และลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษา สูงกวา่หรือเท่ากับปริญญาตรีมีความพึงพอใจมคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ

มาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ ราคาท่ีดนิต่อตารางวา มคีวามเหมาะสม หรือ ถูกกว่าโครงการอื่น

ในย่านเดียวกัน  

ความพึงพอใจต่อด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษา ต่ ากว่า หรือ เท่ากับมัธยมศึกษา

ตอนปลาย หรือปวช.มีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ 

โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 อยู่ใกล้แหล่งชุมชน เช่น วัด โรงเรียน ธนาคาร เป็นต้น ส่วนลูกค้าท่ีมีระดับ

การศึกษา ปวส.หรืออนุปริญญา และระดับการศึกษา สูงกว่าหรือเท่ากับปริญญาตรี มีความพงึพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ

ปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุดเหมือนกัน คือ การเดินทางเข้าออกของโครงการบ้านจัดสรร

รุ่งเรือง ควอลติี้ เฮาส์ 2 มคีวามสะดวก  

ความพึงพอใจต่อด้านการส่งเสริมการตลาด ลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากวา่ หรือ เท่ากับมัธยมศึกษาตอน

ปลาย หรือปวช. และระดับการศึกษาสูงสุด ปวส.หรืออนุปริญญา มีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดย

ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพงึพอใจสูงสุดเหมอืนกัน คือ การให้ส่วนลดราคาบ้าน/ท่ีดนิ/จ านวนเงินดาวน์ ประมาณร้อยละ 

3-5 ของราคาบ้านหรือท่ีดิน ส่วนลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่าหรือเท่ากับปริญญาตรีมีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ การให้ส่วนลดราคาบ้าน/ท่ีดิน/จ านวนเงินดาวน์ ประมาณ

ร้อยละ 3-5 ของราคาบ้านหรือท่ีดิน  

3. จ าแนกตามลักษณะของบ้านที่ซื้อกับโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่  

ความพึงพอใจต่อด้านผลิตภัณฑ์ ลูกค้าท่ีมีลักษณะของบ้านท่ีซือ้ เป็นบ้านหลังแรกมีความพงึพอใจ  มคี่าเฉลี่ย

อยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ การจัดแปลนภายในบ้านมีความเหมาะสม เช่น 

ต าแหนง่ของชุดครัว ต าแหน่งของห้องน้ า เป็นต้น ส่วนลูกค้าท่ีมีลักษณะของบ้านท่ีซื้อ เป็นบ้านหลังท่ีสองมคีวามพงึพอใจมี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ รูปแบบบ้านมีให้เลอืกหลากหลาย  

ความพึงพอใจต่อด้านราคา ลูกค้าท่ีมีลักษณะของบ้านท่ีซื้อ เป็นบ้านหลังแรกมคีวามพึงพอใจ มีค่าเฉลี่ยอยูใ่น

ระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ ราคาบ้าน มคีวามเหมาะสม หรือ ถูกกว่าโครงการอื่นในยา่น

เดียวกัน ส่วนลูกค้าท่ีมีลักษณะของบ้านท่ีซือ้ เป็นบ้านหลังท่ีสองมีความพงึพอใจ มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อย

ท่ีมีคา่เฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ จ านวนเงินดาวน ์ประมาณ ร้อยละ 10-15 ของราคาบ้านและที่ดิน  

ความพึงพอใจต่อด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ลูกค้าท่ีมีลักษณะของบ้านท่ีซื้อ เป็นบ้านหลังแรกมี 

ความพงึพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ การเดินทางเข้าออกของ
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โครงการบ้านจัดสรรรุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 มีความสะดวก ส่วนลูกค้าท่ีมีลักษณะของบ้านท่ีซื้อ เป็นบ้านหลังท่ีสอง 

มีความพึงพอใจ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ โครงการบ้านจัดสรร 

รุ่งเรืองควอลิต้ี เฮาส์ 2 อยู่ใกล้แหลง่ชุมชน เชน่ วัด โรงเรียน ธนาคาร เป็นต้น  

ความพึงพอใจต่อด้านการส่งเสริมการตลาด  ลูกค้าท่ีมีลักษณะของบ้านท่ีซื้อ เป็นบ้านหลังแรกมี 

ความพงึพอใจ มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง และเป็นบ้านหลังท่ีสองมีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับมากโดยปัจจัย

ยอ่ยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุดเหมือนกัน คือ การให้ส่วนลดราคาบ้าน/ท่ีดิน/จ านวนเงินดาวน์ ประมาณร้อยละ 3-5 

ของราคาบ้านหรือท่ีดนิ  

4. จ าแนกตามแบบบ้านโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ 

ความพึงพอใจต่อด้านผลิตภณัฑ ์ลูกค้าท่ีมีแบบบ้านท่ีซือ้กับโครงการแบบรุ่งเรืองมคีวามพงึพอใจ มคี่าเฉลี่ยอยู่

ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยความพงึพอใจสูงสุด คือ รูปแบบบ้านมีให้เลอืกหลากหลาย ส่วนลูกค้าท่ีมีแบบบ้าน

ท่ีซื้อกับโครงการ แบบรุ่งอรุณ แบบรุ่งทรัพย์ และแบบรุ่งธนา มีความพึงพอใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ส่วน ลูกค้าท่ีมี

แบบบ้านท่ีซือ้กับโครงการ แบบรุ่งนภามคีวามพงึพอใจ มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยความพงึ

พอใจสูงสุดเหมือนกัน คือ การจัดแปลนภายในบ้านมีความเหมาะสม เช่น ต าแหน่งของชุดครัว ต าแหน่งของห้องน้ า  

เป็นต้น  

ความพึงพอใจต่อด้านราคา ลูกค้าท่ีมีแบบบ้านท่ีซื้อกับโครงการ แบบรุ่งเรือง แบบรุ่งทรัพย์  และแบบรุ่งธนา  

มคีวามพงึพอใจ มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ ราคาบา้น มีความเหมาะสม 

หรือ ถูกกว่าโครงการอื่นในย่านเดียวกัน ส่วนลูกค้าท่ีมีแบบบ้านท่ีซื้อกับโครงการ แบบรุ่งอรุณมีความพึงพอใจ มีค่าเฉลี่ย

อยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ จ านวนเงินดาวน์ ประมาณ ร้อยละ10-15 ของราคา

บ้านและที่ดิน และ ลูกค้าท่ีมแีบบบ้านท่ีซื้อกับโครงการ แบบรุ่งนภามีความพึงพอใจ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัย

ยอ่ยท่ีมีคา่เฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ ราคาที่ดินตอ่ตารางวา มีความเหมาะสม หรอื ถูกกวา่โครงการอื่นในยา่นเดียวกัน  

ความพึงพอใจต่อด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ลูกค้าท่ีมีแบบบ้านท่ีซื้อกับโครงการ แบบรุ่งเรือง  และแบบ 

รุ่งอรุณมีความพึงพอใจ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง ลูกค้าท่ีมีแบบบ้านท่ีซื้อกับโครงการ แบบรุ่งทรัพย์ และ แบบรุ่ง

นภามีความพึงพอใจ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุดเหมือนกัน คือ การเดิน

ทางเข้าออกของโครงการบ้านจัดสรรรุ่งเรือง ควอลิตี้ เฮาส์ 2 มีความสะดวก ส่วนลูกค้าท่ีมีแบบบ้านท่ีซื้อกับโครงการ 

แบบรุ่งธนามีความพึงพอใจ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ โครงการบ้าน

จัดสรร รุง่เรืองควอลิต้ี เฮาส์ 2 อยู่ใกล้แหลง่ชุมชน เชน่ วัด โรงเรียน ธนาคาร เป็นต้น  

ความพึงพอใจต่อด้านการส่งเสริมการตลาด ลูกค้าท่ีมีแบบบ้านท่ีซื้อกับโครงการ แบบรุ่งเรือง แบบรุ่งทรัพย ์ 

แบบรุ่งธนา มคีวามพงึพอใจ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพงึพอใจสูงสุดเหมอืนกัน คือ 

การให้ส่วนลดราคาบ้าน/ท่ีดิน/จ านวนเงินดาวน ์ประมาณร้อยละ 3-5 ของราคาบา้นหรือท่ีดนิ ส่วนลูกค้าท่ีมีแบบบ้านท่ีซื้อ

กับโครงการ แบบรุ่งอรุณ และแบบรุ่งนภา มีความพงึพอใจ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึง

พอใจสูงสุดเหมือนกัน คือ การแจกของหรือแถมสินค้า มีให้เลือกหลายแบบ เช่น เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองปรับอากาศ  

ชุดครัว เป็นต้น  
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การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

การอภปิรายผล 

ความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัด

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

สามารถอภปิรายผลการศึกษากับวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องได้ดังนี้ 

ส่วนประสมทางการตลาด จากผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีลูกค้า มีความพึงพอใจเป็นอันดับ

แรกคือ ด้านราคา ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ฐิติชญา  ชุมภู (2555) ท่ีได้ท าการศกึษาเร่ือง ความพึงพอใจของ

ลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรรภูฟ้าการ์เด้นท์โฮม จังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มี

ความพึงพอใจเป็นอันดับแรกคือ ด้านสถานท่ี ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ แพรว ควรชม (2550) ที่ได้ศึกษาเร่ือง 

ความพึงพอใจของลูกค้าต่อโครงการบ้านจัดสรรของบริษัท แลนด์ แอนด์เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล ซึ่งพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มีความพึงพอใจเป็นอันดับแรกคือ ด้านผลิตภัณฑ์ และไม่สอดคล้องกับผล

การศกึษาของ หิรัญ ปัญจขันธ์ (2550)ได้ท าการศึกษาเร่ือง ความพงึพอใจของลูกค้าท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของ

บ้านจัดสรร กรณีศึกษา : โครงการบ้านจัดสรรสินธานี ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ซึ่งพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มี 

ความพงึพอใจเป็นอันดับแรกคือ ด้านผลิตภัณฑ ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีลูกค้ามีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุดคือ  

การจัดแปลนภายนอกบา้นมคีวามเหมาะสม เชน่ ขนาดของโรงจอดรถ ขนาดของสวนหยอ่ม เป็นต้น ซึ่งไมส่อดคล้องกับผล

การศึกษาของ ฐิตชิญา  ชุมภู (2555) ซึ่งพบวา่ ลูกค้าส่วนใหญ่มีความพงึพอใจเป็นอันดับแรกในปัจจัยยอ่ยด้านวัสดุท่ีใชใ้น

การก่อสร้าง ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ แพรว ควรชม (2550) ซึ่งพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มีความพึงพอใจเป็น

อันดับแรกในปัจจัยย่อยด้านชื่อเสียงภาพลักษณ์ท่ีดีของโครงการ และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ หิรัญ ปัญจขันธ์ 

(2550) ซึ่งพบวา่ ลูกค้าส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจเป็นอันดับแรกในปัจจัยย่อยดา้นจ านวนแปลงท่ีดนิภายในโครงการ 

ด้านราคา จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีลูกค้ามีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุดคือ ราคาบ้าน  

มีความเหมาะสม หรือ ถูกกว่าโครงการอื่นในย่านเดียวกัน ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ฐิติชญา  ชุมภู (2555)  

ซึ่งพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มีความพึงพอใจเป็นอันดับแรกในปัจจัยย่อยด้านราคาบ้าน มีความเหมาะสมคุ้มค่าเงิน  

ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ แพรว ควรชม (2550) ซึ่งพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มีความพึงพอใจเป็นอันดับแรกใน

ปัจจัยย่อยด้านระยะเวลาการผ่อนช าระกับธนาคาร และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ หิรัญ ปัญจขันธ์ (2550)  

ซึ่งพบวา่ ลูกค้าส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจเป็นอันดับแรกในปัจจัยย่อยดา้นราคารวมของบ้าน 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ยท่ีลูกค้ามคี่าเฉลี่ย

ความพึงพอใจสูงสุดคือ การเดินทางเข้าออกของโครงการบ้านจัดสรรรุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 มีความสะดวก ซึ่งไม่

สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ฐิติชญา  ชุมภู (2555) ซึ่งพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มีความพึงพอใจเป็นอันดับแรกในปัจจัย

ยอ่ยด้านทิศทางการวางต าแหน่งบ้านจัดสรรของโครงการบ้านจัดสรรภูฟ้าการ์เด้นท์โฮมสอดคล้องกับความเชื่อ หรือตาม

หลักฮวงจุ้ย ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ แพรว ควรชม (2550) ซึ่งพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มีความพึงพอใจเป็น



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

 

Vol. 2 No. 2 (April – June  2016)   508 

 

อันดับแรกในปัจจัยย่อยด้านโครงการมีระบบสาธารณูปโภคครบครัน และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ หิรัญ  

ปัญจขันธ ์(2550) ซึ่งพบวา่ ลูกค้าส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจเป็นอันดับแรกในปัจจัยย่อยดา้นใกล้ท่ีท างาน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีลูกค้าม ี

ความพึงพอใจสูงสุดคือ การให้ส่วนลดราคาบ้าน/ท่ีดิน/จ านวนเงินดาวน ์ประมาณร้อยละ 3-5 ของราคาบ้านหรือท่ีดิน ซึ่ง

ไมส่อดคล้องกับผลการศึกษาของ ฐิตชิญา  ชุมภู (2555) ซึ่งพบวา่ ลูกค้าส่วนใหญ่มคีวามพึงพอใจเป็นอันดับแรกในปัจจัย

ย่อยด้านพนักงานมีอัธยาศัยดี เป็นมิตร และมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ 

แพรว ควรชม (2550) ซึ่งพบวา่ ลูกค้าส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจเป็นอันดับแรกในปัจจัยย่อยดา้นตดิตัง้ป๊ัมน้ าภายในบริเวณ

บ้าน และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ หิรัญ ปัญจขันธ์ (2550) ซึ่งพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มีความพึงพอใจเป็นอันดับ

แรกในปัจจัยย่อยดา้นการจัดชงิโชคหรือจับฉลาก 

ข้อค้นพบ 

จากการศึกษา ความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรรรุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 

2 จังหวัดเชยีงใหม ่ในคร้ังน้ี ผู้ศึกษามีขอ้คน้พบดังนี้ 

1. จากการศึกษา พบวา่ ลูกค้ามีความพงึพอใจตอ่สว่นประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรรรุ่งเรืองควอลิตี้ 

เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม ่ในด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมาก แตม่ีความพึงพอใจอยู่

ในระดับปานกลาง ด้านการส่งเสริมการตลาด 

2. จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยย่อยท่ีลูกค้ามีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด 8 ล าดับได้แก่ การเดิน

ทางเข้าออกของโครงการบ้านจัดสรรรุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 มีความสะดวก ราคาบ้าน มีความเหมาะสม หรือ ถูกกว่า

โครงการอื่นในย่านเดียวกัน ราคาท่ีดินต่อตารางวา มีความเหมาะสม หรือ ถูกกว่าโครงการอื่นในย่านเดียวกัน จ านวน  

เงินดาวน ์ประมาณร้อยละ 10-15 ของราคาบ้านและที่ดิน การจัดแปลนภายนอกบ้านมคีวามเหมาะสม เชน่ ขนาดของโรง

จอดรถ ขนาดของสวนหย่อม เป็นต้น โครงการบ้านจัดสรรรุ่ง เรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 อยู่ใกล้แหล่งชุมชน เช่น วัด โรงเรียน 

ธนาคาร เป็นต้น โครงการบ้านจัดสรรรุ่ง เรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 อยู่ใกล้แหล่งชุมชน เช่น วัด โรงเรียน ธนาคาร เป็นต้น  

การให้ส่วนลดราคาบ้าน/ท่ีดิน/จ านวนเงินดาวน์ ประมาณร้อยละ 3-5 ของราคาบ้านหรือท่ีดิน และ รูปแบบบ้านมีให้เลือก

หลากหลาย ตามล าดับ อย่างไรก็ตามเมื่อดูตามปัจจัยย่อย พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มีปัจจัยย่อยท่ีลูกค้าท้ังเพศชาย  

และเพศหญิง ให้ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ การจัดแปลนภายในบ้านมีความเหมาะสม เช่น  ต าแหน่งของชุดครัว 

ต าแหนง่ของห้องน้ า เป็นต้น 

3. จากการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ 

เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ จ าแนกตามเพศ พบว่า ลูกค้าท่ีเป็นเพศชายและเพศหญิงมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกันในด้าน

ผลิตภัณฑ์และด้านราคา ดังนี้  ลูกค้าท่ีเป็นเพศชาย และเพศหญิง  มีความพึงพอใจต่อ ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์  

ท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ การจัดแปลนภายนอกบ้านมีความเหมาะสม เช่น ขนาดของโรงจอดรถ ขนาดของ

สวนหย่อม เป็นต้น ในขณะท่ีลูกค้าท่ีเป็นเพศหญิง มีความพึงพอใจต่อ ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีค่าเฉลี่ยความ 

พึงพอใจสูงสุด คือ รูปแบบบ้านมีให้เลือกหลากหลาย ลูกค้าท่ีเป็นเพศชาย มีความพึงพอใจต่อ ปัจจัยย่อยด้านราคา  
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ท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ ราคาท่ีดินต่อตารางวา มีความเหมาะสม หรือ ถูกกว่าโครงการอื่นในย่านเดียวกัน 

ในขณะท่ีลูกค้าท่ีเป็นเพศหญิง มีความพึงพอใจต่อ ปัจจัยย่อยด้านราคา ท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ  ราคาบ้าน  

มคีวามเหมาะสม หรอื ถูกกวา่โครงการอื่นในยา่นเดียวกัน 

อย่างไรก็ตาม ลูกค้าท่ีเป็นเพศชายและเพศหญิงมีความพึงพอใจไม่แตกต่างกันในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

และด้านการส่งเสริมการตลาด เนื่องจากไม่มีความแตกต่างกันชัดเจนเร่ืองเพศ ดังนั้นสามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีไม่

ตา่งกันส าหรับลูกค้าที่เป็นเพศชายและเพศหญิง เนื่องจากมีความแตกต่างกันน้อยในดา้นเพศ 

4. จากการศึกษา ความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ 

เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่ จ าแนกตามเพศ พบวา่ มคีวามแตกตา่งกันเฉพาะในดา้นราคา ซึ่งลูกค้าที่มรีะดับการศกึษาต่ ากว่า 

หรือเท่ากับมัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. มีความพึงพอใจต่อ ปัจจัยย่อยด้านราคา ที่มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด 

คือ ราคาบ้าน มีความเหมาะสม หรือ ถูกกว่าโครงการอื่นในย่านเดียวกัน ในขณะท่ีลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษา ปวส. หรือ

อนุปริญญา มีความพึงพอใจต่อ ปัจจัยย่อยด้านราคา ท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ จ านวนเงินดาวน์ ประมาณ  

ร้อยละ10-15 ของราคาบ้านและท่ีดิน และ ลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษา สูงกว่าหรือเท่ากับปริญญาตรี  มีความพึงพอใจต่อ 

ปัจจัยยอ่ยด้านราคา ท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ ราคาท่ีดินตอ่ตารางวา มคีวามเหมาะสม หรือ ถูกกว่าโครงการ

อื่นในยา่นเดียวกนั ดังนัน้ ระดับการศกึษาท่ีต่างกัน ยังมคีวามหลากหลายในปัจจัยย่อยดา้นราคา 

 5. ข้อค้นพบความพึงพอใจท่ีมีผลต่อส่วนประสมการตลาดท่ีลูกค้าให้ความส าคัญ  จากการศึกษาพบว่า  

ความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรรรุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่  

โดยปัจจัยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเรียงตามล าดับจากมากไปหาน้อย คือ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย 

และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 

6. จากการศึกษา ความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ 

เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด พบว่า ลูกค้าท่ีมีลักษณะของบ้านท่ีซื้อ เป็นบ้านหลังแรก  

มีความพึงพอใจต่อ ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ การจัดแปลนภายนอกบ้านมีความ

เหมาะสม เชน่ ขนาดของโรงจอดรถ ขนาดของสวนหย่อม เป็นต้น ในขณะที่ลูกค้าท่ีมีลักษณะของบ้านท่ีซื้อ เป็นบ้านหลังท่ี

สอง มคีวามพงึพอใจต่อปัจจัยย่อยดา้นผลิตภัณฑ ์ที่มคี่าเฉลี่ยความพงึพอใจสูงสุด คือ รูปแบบบ้านมีให้เลอืกหลากหลาย 

7. จากการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้  

เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่ จ าแนกตามแบบบ้านโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรอืงควอลิต้ี เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม ่พบวา่ ลูกค้า

ท่ีมีแบบบ้านท่ีซื้อกับโครงการแบบรุ่งเรือง มีความพึงพอใจต่อปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด 

คือ รูปแบบบ้านมีให้เลือกหลากหลาย ในขณะท่ีลูกค้าท่ีมีแบบบ้านท่ีซื้อกับโครงการ แบบรุ่งอรุณ แบบรุ่งทรัพย ์ 

แบบรุ่งธนา และแบบรุ่งนภา มีความพึงพอใจต่อ ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุด คือ  

การจัดแปลนภายนอกบา้นมคีวามเหมาะสม เช่น ขนาดของโรงจอดรถ ขนาดของสวนหยอ่ม เป็นต้น 
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ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษา ความพงึพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลติี้ เฮาส์ 

2 จังหวัดเชยีงใหม่ ผู้ศึกษาขอเสนอแนวทางในการปรับปรุงส่วนประสมการตลาดของ โครงการบ้านจัดสรร รุง่เรืองควอลิตี้ 

เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่ เพื่อสร้างความพงึพอใจให้กับลูกค้า ของโครงการอยา่งต่อเนื่องต่อไป ดังต่อไปนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์  

 โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ควรปรับปรุงเร่ือง สีบ้านและหลังคา ให้มีความ

สวยงาม มคีวามกลมกลืนกับแบบบ้านของโครงการ โดยทางโครงการอาจจะก าหนดกลุม่โทนสีของบ้านและหลังคา ให้เป็น

มาตรฐานตั้งแต่เร่ิมต้น และควรก าหนดโซนของรูปแบบบ้านแบบต่างๆ ให้เป็นไปในทิศทางเดียวกัน เช่น กลุ่มของ  

บ้านชั้นเดียว หรือ สองชั้น เป็นต้น เพื่อให้โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ มีทัศนียภาพท่ี

สวยงาม เป็นสัดเป็นสว่นตลอดทางโครงการ   

 ทางโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ควรปรับปรุงเร่ืองการจัดแปลนภายนอกบ้าน 

ให้มีความเหมาะสม เชน่ ขนาดของโรงจอดรถ ขนาดของสวนหยอ่ม เป็นต้น โดยอาจจะพจิารณาปรับแบบในสว่นของขนาด

ของโรงจอดรถ หรือ ขนาดของสวนหย่อม ให้กับลูกค้าเป็นรายกรณีไป ตามแนวคิดของโครงการท่ีเป็นบ้านสั่งสร้าง  

ตามความต้องการของลูกค้าเป็นส าคัญ นอกจากนั้น ทางโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม ่

ควรปรับปรุงจ านวนแปลง (202 แปลง) ท่ีจัดสรรภายในโครงการต่อไปให้เพิ่มมากขึ้น เพื่อรองรับปริมาณความต้องการ

ของลูกค้าเป้าหมายของโครงการ อีกท้ังยังเป็นการส่งเสริม  ชื่อเสียงภาพลักษณ์ท่ีดี ของโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรือง  

ควอลติี้ เฮาส์ 2 ให้อยูใ่นใจลูกค้าตลอดไปอกีด้วย 

 อย่างไรก็ตาม จากผลการศึกษา เมื่อจ าแนกตามเพศ จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด และ จ าแนกตาม

ลักษณะของบ้านท่ีซื้อ พบว่า ลูกค้ากลุ่มเพศชาย มีความพึงพอใจต่ าสุดในเร่ือง สภาพและรูปแบบการจัดผังโครงการบ้าน

จัดสรรรุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2  เช่น มีการแบ่งโซนของบ้านแบบต่างๆ เป็นต้น ดังนั้น หากทางโครงการบ้านจัดสรร 

รุ่งเรืองควอลติี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม่ ตอ้งการปรับปรุงความพงึพอใจของลูกค้ากลุ่มเพศชาย ควรมกีารจัดโซนของแบบ

บ้านต่างๆ ให้เป็นไปในทิศทางเดียวกัน ในขณะท่ีลูกค้ากลุ่มเพศหญิง ลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดต่ ากว่า ปวส.หรือ

อนุปริญญา และ ลูกค้าท่ีมีลักษณะของบ้านท่ีซื้อ เป็นบ้านหลังแรก มีความพึงพอใจต่ าสุดในเร่ือง จ านวนแปลง  

(202 แปลง) ท่ีจัดสรรภายในโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 ดังนั้น หากทางโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรือง 

ควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ต้องการปรับปรุงความพึงพอใจของลูกค้านี้ และควรเพิ่มแบบบ้าน แบบรุ่งทรัพย์ และ

แบบรุ่งนภา เพ่ือรองรับการเตบิโตของลูกค้าเป้าหมาย ทางโครงาการ ควรเพิ่มจ านวนแปลงในการจัดสรรมากยิ่งขึ้นอกี  

ด้านราคา  

 ปัจจุบันทางโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ มีบริการด้านการช าระเงินจองด้วย

บัตรเครดิตไวใ้ห้บริการ แต่ทางลูกค้าต้องช าระเงินจองเต็มจ านวนคือ 10,000 บาท ซึ่งลูกค้าบางคร้ังมีการต่อรองจ านวน

เงินจองดังกล่าว เช่น ขอช าระขั้นต่ าท่ี 5,000 บาท จึงท าให้ลูกค้าไม่ได้รับสิทธิการจ่ายด้วยบัตรเครดิต จากทางโครงการ 

ซึ่งส่งผลให้ลูกค้าบางกลุ่มเกิดความไม่พึงพอใจในประเด็นนี้  ดังนั้นทางโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 
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จังหวัดเชียงใหม่ อาจจะเปลี่ยนนโยบายการรับการช าระด้วยบัตรเครดิตใหม่ เป็นการรับช าระทุกยอดจ่าย เพื่ออ านวย

ความสะดวกและเป็นการลดความไม่พงึพอใจที่อาจจะเกิดขึ้นจากลูกค้ากลุ่มดังกล่าวได้ดว้ย 

 โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ มีการเก็บอัตราค่าบ ารุงรักษาส่วนกลางเดือนละ 

500 บาท โดยเป็นค่าใช้จ่ายอาทิเช่น ค่าไฟฟ้าของถนนส่วนกลาง ยามรักษาความปลอดภัย ค่าพนักงานท าความสะอาด

ถนน ค่าคนสวน เป็นต้น ซึ่งถือว่าเป็นอัตราท่ีใกล้เคียงกับโครงการหมูบ้่านอื่นในบริเวณนี้ แต่ลูกค้ากลับมคีวามพงึพอใจใน

ระดับปานกลาง โดยสาเหตุดังกล่าวอาจจะเกิดจากทางโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2  จังหวัดเชียงใหม ่ 

ยังไม่ได้มีการจัดตั้งนิติบุคคลหมู่บ้านจัดสรร เพื่อเข้าไปดูแลค่าใช้จ่ายส่วนกลางของทางโครงการ อาจจะท าให้ลูกค้าไม่

ทราบถึงละเอียดค่าใช้จ่ายในการดูแลหมู่บ้าน ดังนั้นทางโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม ่  

ควรเร่งสรรหาคณะกรรมการหมูบ้่าน เพื่อน าไปจัดตัง้เป็นนิติบุคคล และเพ่ือให้คณะกรรมการดังกล่าวสามารถด าเนินการ

เร่ืองการจัดเก็บค่าใช้จ่ายส่วนกลางท่ีเหมาะสมมากยิ่งขึ้นต่อไปได้ ยิ่งไปกว่านั้น ทางโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ 

เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ควรแจ้งให้ลูกค้าทราบถึงรายละเอียดของค่าใช้จ่ายในส่วนกลางถูกน าไปใช้ในส่วนใดบ้าง  

เชน่  การน าไปใชรั้กษาสภาพแวดลอ้มท่ีดีของโครงการ เป็นต้น และทางโครงการควรจัดส่งจดหมายแจ้งค่าใชจ้่ายท่ีเกิดขึ้น 

ให้กับทางลูกค้าได้รับทราบดว้ย 

 นอกจากนั้น โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ อาจจะพิจารณาเร่ืองระยะการผ่อน

ช าระเงินดาวน์ ให้มีความเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน เชน่ การขยายระยะเวลาผ่อนเงินดาวน์ จาก 12 หรือ 18 

เดือน เป็น 24 เดือน หรือ 30 เดือน เป็นต้น เพื่ออ านวยประโยชน์ให้กับทางลูกค้าของโครงการ และยังเป็นการเพิ่มระดับ

ความพงึพอใจของลูกค้าให้สูงขึน้ย่ิงขึ้น ต่อไปอกีด้วย 

 อย่างไรก็ตาม จากผลการศึกษา เมื่อจ าแนกตามเพศ พบว่า ลูกค้ากลุ่มเพศชาย มีความพึงพอใจต่ าสุดในเร่ือง 

ระยะเวลาผ่อนเงินดาวน์ 12 เดือน หรือ 18 เดือน ดังนั้น หากทางโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัด

เชียงใหม่ ต้องการปรับปรุงความพึงพอใจของลูกค้ากลุ่มเพศชาย ควรพิจารณาขยายเวลาจากเดิมออกไปอีก ในขณะท่ี 

ลูกค้ากลุ่มเพศหญิง มีความพึงพอใจต่ าสุดในเร่ือง การช าระเงินจองและเงินดาวน์ด้วยบัตรเครดิตได้ ดังนั้น ทางโครงการ

บ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้  เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ควรอ านวยความสะดวกให้ลูกค้ากลุ่มนี้ เพิ่ม เพื่อยกระดับ 

ความพงึพอใจของลูกค้าให้สูงขึน้ดว้ย  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ควรปรับปรุงเร่ืองการออกงานแสดงสินค้าตาม

ห้างสรรพสินค้า การจัดบูท ของโครงการบ้านจัดรุ่งเรือง ควอลิตี้ เฮาส์ 2 ให้มีความโดดเด่นกว่าโครงการอื่น โดยเฉพาะ

ลูกค้ากลุ่มเพศชาย และลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดต่ ากว่า ปวส. หรืออนุปริญญา โดยทางโครงการควรวางแผนการ

ออกบูทประจ าไตรมาส ตามห้างสรรพสินค้า Hypermarket หรือ แหล่งชุมชน เช่น เทสโก้โลตัส ตลาดรวมโชค เป็นต้น  

เพื่อเจาะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของโครงการ และทางโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม ่  

ควรจัดท าป้ายหนา้โครงการเพิ่มท้ัง 2 ฝั่งถนน เพื่อให้ลูกค้าสามารถมองเห็นป้ายช่ือโครงการได้อยา่งชัดเจนมากยิ่งขึ้น 

 ส่วนเร่ืองความสม่ าเสมอในการเก็บขยะในโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม ่ลูกค้ามี

ความพึงพอใจในระดับปานกลาง เช่นกัน ดังนั้น ทางโครงการควรเพิ่มรอบการเก็บขยะให้ถี่มากขึ้น ซึ่งเดิมทางโครงการมี

การเก็บขยะเพียง 1 คร้ังตอ่สัปดาห์ โดยทางโครงการอาจจะมีการก าหนดรอบการเก็บขยะในโครงการใหม ่เป็น 2-3 รอบ
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ตอ่สัปดาห์ เพื่อให้สอดคล้องกับปริมาณขยะที่เกิดขึ้นจรงิให้ปัจจุบัน  

 นอกจากนั้นโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ควรปรับปรุงเร่ือง ทิศทางการวาง

ต าแหน่งบ้านจัดสรรของโครงการ บ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอ ลิตี้ เฮาส์ 2 ให้สอดคล้องกับความเชื่อ หรือตามหลักฮวงจุ้ย 

และควรมีการตกแต่งบริเวณโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 เชน่ สวนหยอ่ม ตน้ไม้ในโครงการ เป็นต้น ให้มี

ความร่มร่ืนมากยิ่งขึ้นอกีด้วย  

ด้านการส่งเสริมการตลาด  

โครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม ่ควรเร่งปรับปรุงเร่ือง พนักงานขาย ของโครงการ

ในด้าน ความรู้ความสามารถในการให้ข้อมูลเกี่ยวกับบ้านจัดสรร และความสามารถในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า เช่น 

กรณีลูกค้าเตรียมเอกสารมาไม่ครบถ้วน หรือ เตรียมเงินค่ามัดจ ามาไม่ครบ เป็นต้น รวมถึงด้านบุคลิกภาพของพนักงาน

ขาย เช่น ความสุภาพ มารยาทดี มีการกล่าวทักทายลูกค้าสม่ าเสมอ  การแต่งกายด้วยเคร่ืองแบบของโครงการ มีความ

เรียบร้อย สวยงาม และการมีอัธยาศัยท่ีดี เป็นมติร และมีความกระตือรือร้นในการให้บรกิารของพนักงานขาย โดยเฉพาะ

ลูกค้ากลุ่มเพศชาย มีความพึงพอใจต่ าสุดในเร่ือง ความกระตือรือร้นในการให้บริการของพนักงาน ดังนั้น ทางโครงการ

บ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ควรปลูกฝังจิตส านึกด้านการบริการให้แก่พนักงานอย่างสม่ าเสมอ 

โดยอาจจะมีการจัดฝึกอบรมเร่ือง ทัศนคติเชิงบวก หรือ การพัฒนาทักษะการให้บริการ (Positive Service Mind) เป็นต้น 

เพื่อให้พนักงานขายของโครงการให้บริการด้วยใจบริการแก่ลูกค้า เนื่องจาก พนักงานขายจึงมีบทบาทส าคัญต่อการ

ด าเนินงาน และถือเป็นด่านหน้าท่ีจะต้องพบปะลูกค้าโดยตรง ดังนั้น ทางโครงการบ้านจัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 

จังหวัดเชียงใหม่ จึงควรให้ความส าคัญกับด้านนี้เป็นอย่างมากตั้งแต่ขั้นตอนของการคัดเลือกบุคลากร ไปจนถึงการดูแล

รักษาบุคลากรท่ีมีคุณภาพไวก้ับองค์กรด้วย 

นอกจากนั้น ทางโครงการบ้านจัดสรร รุง่เรืองควอลิต้ี เฮาส์ 2 จังหวัดเชยีงใหม ่ควรปรับปรุงให้โครงการมีท่ีออก

ก าลังกายท่ีกวา้งขวางและจัดให้มกีิจกรรมการออกก าลังกายให้ลูกค้าเลือกหลายประเภท  ประกอบกับทางโครงการบ้าน

จัดสรร รุ่งเรืองควอลิตี้ เฮาส์ 2 จังหวัดเชียงใหม่ ควรให้การสนับสนุนกิจกรรมต่างๆ เพื่อสังคมเพิ่มขึ้น เช่น งานกีฬาสี

โรงเรียน การสนับสนุนกิจกรรมของชุมชน งานบุญ งานขึ้นบ้านใหม่ เป็นต้น  
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