
บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 

 ในการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานของ
พนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ 
จังหวัดลําพูน โดยใชทฤษฎีปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการ (Services Marketing Mix – 7Ps) 
และแนวคิดแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior Model) 
 ระเบียบวิธีการศึกษา ไดมีการคนควาขอมูลทุติยภูมิ โดยการรวบรวมจากหนังสือ วารสาร 
เอกสาร ส่ิงพิมพ และเอกสารตางๆ ที่เกี่ยวของ ในสวนขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) รวบรวมจาก
การออกแบบสอบถามจากพนักงานในตําแหนงวิศวกร รองผูจัดการ หรือผูจัดการ ที่มีสัญชาติไทย 
และทํางานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ ซ่ึงมีจํานวนประชากรทั้งหมด 1221 คน ทําการสุม
ตัวอยางประชากรแบบเจาะจง จํานวน 293 คน โดยแบบสอบถาม ประกอบดวยคําถาม 4 สวนคือ 
สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัด
ลําพูน สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกซ้ือบานเพื่ออยูอาศัยของ
พนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน และสวนที่ 4 ปญหาและขอเสนอแนะ
เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานของพนักงานในนิคม
อุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน  ซ่ึงขอมูลที่รวบรวมไดจากแบบสอบถามจะนํามาวิเคราะห
โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาความถี่ คารอยละ และคาเฉลี่ย  

ผลการศึกษาพบวา สวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 66.9 อายุ 21-30 ป รอยละ 60.8 จบ
การศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 78.8 สวนใหญมีอายุการทํางานในนิคมอุตสาหกรรมมากกวา 5 
ป – 10 ป รอยละ 25.3 รองลงมาคือมากกวา 1 ป – 3 ป รอยละ 21.8 ตําแหนงในปจจุบันสวนใหญคือ
วิศวกร รอยละ 58.7 รายไดรวมทั้งสิ้นตอเดือน 15,001-25,000 บาท รอยละ 60.1 มีจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว 3-4 คน รอยละ 56.7 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการมีความสําคัญโดยรวมอยูใน
ระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.04) โดยปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีระดับความสําคัญในระดับมาก
ที่สุดคือ ปจจัยดานบุคคล และปจจัยดานกระบวนการบริการ (คาเฉลี่ย 4.34 และ 4.33 ตามลําดับ) 
สวนปจจัยที่มีความสําคัญในระดับมากคือ ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ (คาเฉลี่ย 4.18) ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย 4.13) ปจจัยดานราคา (คาเฉลี่ย 3.95) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
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(คาเฉลี่ย 3.73) และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (คาเฉลี่ย 3.65) ส่ิงกระตุนอื่นๆ ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อบานโดยรวมมีผลในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.94) โดยส่ิงกระตุนที่มีผลในระดับมากที่สุด
คือ อัตราดอกเบี้ยเงินกูที่ลดลงหรือเพิ่มสูงขึ้น (คาเฉลี่ย 4.34) ในดานของลักษณะของผูซ้ือที่มี
ผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อบานโดยรวมในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.66) ลักษณะของผูซ้ือท่ีมีผลใน
ระดับมากที่สุดคือ ความตองการความปลอดภัยของที่พักอาศัย (คาเฉลี่ย 4.46) สถานะและความ
มั่นคงทางการเงิน (คาเฉลี่ย 4.40) ความตองการมีบานเปนของตนเอง (คาเฉลี่ย 4.37) และ คิดวาการ
ซ้ือบานมีความคุมคามากกวาการเชาอยูอาศัย (คาเฉลี่ย 4.21) ในดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อบาน
นั้นพบวาสวนใหญริเร่ิมความคิดในการซื้อบานดวยตัวเอง รอยละ 69.6 ผูที่จะแนะนําในการซื้อบาน
มากที่สุดคือผูตอบแบบสอบถามเอง รอยละ 41.6 ผูที่จะตัดสินใจในการซื้อบานมากที่สุดคือผูตอบ
แบบสอบถามเอง รอยละ 65.5 สวนใหญใชระยะเวลาในการหาขอมูลเพื่อซ้ือบาน 4-6 เดือน รอยละ 
29.0 และมากกวา 1 ป รอยละ 27.0 

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม เปนเพศชาย รอยละ 66.9 และเปนหญิง รอยละ 

33.1 สวนใหญมีอายุระหวาง 21-30 ป รอยละ 60.8 การศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 78.8 
รองลงมาเปนระดับปริญญาโท รอยละ 18.1 อายุการทํางานในนิคมอุตสาหกรรม  5–10 ป รอยละ 
25.3 รองลงมาคือ 1-3 ป รอยละ 21.8 ตําแหนงในปจจุบันคือวิศวกร รอยละ 58.7 รองลงมาคือ รอง
ผูจัดการ รอยละ 17.8 รายไดรวมระหวาง 15,001 – 25,000 บาท รอยละ 60.1 รองลงมามีรายไดรวม
ระหวาง 25,001 – 35,000 บาท รอยละ 24.2 จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน รอยละ 56.7 
รองลงมามีสมาชิกในครอบครัว 5 – 6 คน รอยละ 22.2 

 
สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 
ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการมีความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.04) 

โดยปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมากที่สุดคือ ปจจัยดานบุคคล 
และปจจัยดานกระบวนการบริการ (คาเฉลี่ย 4.34 และ 4.33 ตามลําดับ) สวนปจจัยที่มีความสําคัญ
ในระดับมากคือ ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ (คาเฉลี่ย 4.18) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย 
4.13) ปจจัยดานราคา (คาเฉลี่ย 3.95) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉลี่ย 3.73) และปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย (คาเฉลี่ย 3.65) 
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ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  
  ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีระดับความสําคัญมาก (คาเฉลี่ย 4.13) โดยผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากที่สุดในเรื่อง คุณภาพของงานกอสราง (ฝมือการกอสราง) มี
ระบบการกําจัดขยะ และระบบบําบัดน้ําเสียที่ดี Safety concept: ระบบรักษาความปลอดภัยที่บริเวณ
ทางเขาโครงการและสําหรับบานแตละหลัง มีความนาเชื่อถือสูง โครงการถมดินสูง น้ําไมทวม มี
สังคม และเพื่อนบานที่ดีมีคุณภาพ วัสดุอุปกรณที่ใชมีคุณภาพสูง และถนนในโครงการมีไฟสวาง
ตอนกลางคืน เพื่อความปลอดภัย มีคาเฉลี่ย 4.58 4.55 4.54 4.51 4.31 4.30 และ 4.29 ตามลําดบั สวน
ปจจัยยอยที่มีความสําคัญระดับมาก คือ มีการใชอุปกรณพิเศษตางๆ เชน แผนกันความรอนใต
หลังคา กระจกตัดแสง ระบบสํารองน้ํา เปนตน ระยะเวลาการรับประกันบาน Privacy concept: 
ออกแบบผังโครงการใหมีความเปนสวนตัว Greenery concept : มีพื้นที่สีเขียวขนาดใหญ ถูกจัดวาง
ดวยตนไมนานาพันธุ ใหความรมร่ืนภายในโครงการ ทําเลอยูใกลแหลงชุมชน โรงเรียน 
โรงพยาบาล มีจํานวนแบบบานใหเลือกหลายแบบ และสามารถปรับเปลี่ยนแบบบานไดตามความ
ตองการ ถนนภายในโครงการมีขนาดกวางขวาง ช่ือเสียงของบริษัทไดรับการยอมรับ Facilities 
concept : มีสโมสรและ สถานที่ออกกําลังกายขนาดใหญ และสาธารณูปโภคตางๆ เชน 
อินเตอรเน็ตตวามเร็วสูง บานสรางเสร็จกอนขาย (เขาอยูไดทันที) คาเฉลี่ย 4.15 4.15 4.14 4.13 4.10 
4.05 4.04 3.90 3.79 และ 3.63 ตามลําดับ  

ลักษณะของบานที่ตองการคือ บานเดี่ยวสองชั้น พรอมสวน รอยละ 65.5 รองลงมา
คือบานเดี่ยวช้ันเดียว พรอมสวน รอยละ 37.2 รูปแบบบานที่ตองการคือบานสไตลรวมสมัย 
(Contemporary) รอยละ 49.1 รองลงมาคือบานสวน รอยละ 39.9 ตองการการตกแตงชุดหองครัว 
Built-in คิดเปนรอยละ 55.6 รองลงมาคือการตกแตงหองน้ํา พรอมอางอาบน้ํา คิดเปนรอยละ 51.2 
ตองการหองนอน3-4 หองนอน 81.6 รองลงมาคือ 1-2 หองนอน คิดเปนรอยละ 14.7 ตองการโรง
จอดรถสําหรับรถยนต 2 คัน รอยละ 73.7 รองลงมาคือ 3 คัน คิดเปนรอยละ 13.0 ตองการที่ดินขนาด 
101-200 ตารางวา รอยละ 41.3 รองลงมาคือ 50-100 ตารางวา รอยละ 33.1 ตองการทําเลของบานที่
อยูบนถนนเชียงใหม-ลําปาง รอยละ 30.0 รองลงมาคือถนนวงแหวนรอบกลาง คิดเปนรอยละ 25.6 
ตองการใหมีสนามหญาและตนไมใหญในสวนทกุหลัง รอยละ 67.6 รองลงมาคือมีบริการซอมบํารุง
โดยชางของโครงการ รอยละ 64.8  

ปจจัยดานราคา (Price)  
 ปจจัยดานราคาโดยรวมมีระดับความสําคัญมาก (คาเฉลี่ย 3.95) โดยผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากที่สุดในเรื่อง อัตราดอกเบี้ยเงินกูถูกกวาโครงการอื่น มี
คาเฉลี่ย 4.23 สวนปจจัยยอยที่มีความสําคัญระดับมาก คือราคาที่ดินตอตารางวาถูกกวาโครงการอื่น 
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ราคาบานถูกกวา เมื่อเทียบกับบานลักษณะเดียวกันของโครงการอื่น อัตราคาบริการสาธารณูปโภค
ถูกกวาโครงการอื่น ระยะเวลาการผอนเงินกูนานกวาโครงการอื่น และจํานวนเงินดาวนนอยกวา
โครงการอื่น มีคาเฉลี่ย 4.07 4.05 3.87 3.82 และ 3.68 ตามลําดับ 

ราคาบานที่ผูตอบแบบสอบถามตองการซื้อคือ 1,000,001-2,500,000 บาท รอยละ 
62.8 รองลงมาคือบานราคา 2,500,001-4,000,000 บาท รอยละ 18.1 จํานวนเงินดาวนที่เหมาะสมคือ 
รอยละ 10 ของราคาบาน คิดเปนรอยละ 43.7 รองลงมาคือเงินดาวนรอยละ 5 ของราคาบาน คิดเปน
รอยละ 29.4  

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมมีระดับความสําคัญมาก (คาเฉลี่ย 3.65) 

โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากในเรื่อง สามารถติดตอสํานักงานโครงการไดหลัง
เวลาทํางาน สามารถโทรศัพทสอบถามขอมูลไดตลอด 24 ช่ัวโมง สามารถติดตอทางจดหมาย
อิเล็กทรอนิกส (E-mail) ได และมีสถานที่ติดตอ และใหขอมูลในหางสรรพสินคา คาเฉลี่ย 4.18 
3.75 3.67 และ 3.46 ตามลําดับ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีระดับความสําคัญมาก (คาเฉลี่ย 3.73) 

โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากที่สุดในเรื่องมีสวนลดราคา คาเฉลี่ย 4.22 สวน
ปจจัยยอยที่มีความสําคัญระดับมากคือ มีการแจกแถม เชน อุปกรณไฟฟา จัดแตงสวน มี website ให
ขอมูลเกี่ยวกับแบบบาน แบบแปลนโครงการ และพื้นที่วางในโครงการ ขาวประชาสัมพันธเกี่ยวกับ
โครงการ การโฆษณาตามสื่อส่ิงพิมพตางๆ การโฆษณาโดยใชปายขนาดใหญ การโฆษณาทางแผน
พับ ใบปลิว งานเปดตัวโครงการ และการโฆษณาตามสื่อวิทยุ โทรทัศน คาเฉลี่ย 3.99 3.97 3.81 
3.66 3.65 3.47 3.44 และ 3.42 ตามลําดับ 

ปจจัยดานบุคคล (People)  
ปจจัยดานบุคคลโดยรวมมีระดับความสําคัญมากที่สุด (คาเฉลี่ย 4.34) โดยผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากที่สุดในเรื่องความเอาใจใสลูกคาของพนักงานขาย ความ
รวดเร็วในการตอบสนองของพนักงานขาย บุคลิก อัธยาศัยของพนักงานขาย และความรูเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑของพนักงานขาย คาเฉลี่ย 4.51 4.42 4.29 และ 4.28 ตามลําดับ สวนปจจัยยอยที่มี
ความสําคัญระดับมากคือ ความสามารถในการแกไขปญหาของพนักงานขาย คาเฉลี่ย 4.18 

ปจจัยดานกระบวนการบริการ (Process)  
ปจจัยดานกระบวนการบริการโดยรวมมีระดับความสําคัญมากที่สุด (คาเฉลี่ย 4.33) 

โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากที่สุดในเรื่อง กระบวนการสรางบานมีขั้นตอน
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ชัดเจน นาเชื่อถือ ความรวดเร็วในการใหบริการหลังการขาย การเสนอแนะกับทางโครงการ หลัง
การเขาอยูอาศัยสามารถทําไดงาย ไมยุงยาก คาเฉลี่ย 4.60 4.39 และ 4.26 ตามลําดับ สวนปจจัยยอยที่
มีความสําคัญระดับมากคือกระบวนการแนะนํา และพาชมบานตัวอยางนาสนใจ คาเฉลี่ย 4.05 

ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence)  
ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพโดยรวมมีระดับความสําคัญมาก (คาเฉลี่ย 4.18) 

โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากที่สุดในเรื่องคุณภาพของอากาศในโครงการบาน
จัดสรร ความสะอาดภายในโครงการ และความสวยงามของสโมสร หรือสวนสาธารณะ คาเฉลี่ย 
4.61 4.57 และ 4.30 ตามลําดับ สวนปจจัยยอยที่มีความสําคัญระดับมาก คือปายแสดงชื่อโครงการที่
ทางเขาโครงการ และบรรยากาศในสํานักงานขาย คาเฉลี่ย 3.86 และ 3.56 ตามลําดับ 

ความตองการตอปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 
ความตองการปจจัยสวนประสมการตลาดบริการในการเลือกซื้อบาน เฉลี่ย

โดยรวมมีความตองการอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.09) โดยผูตอบแบบสอบถามมีความตองการ
ระดับมากที่สุดในปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) และปจจัยดานราคา (Price) คาเฉลี่ย 4.56 และ 
4.45 ตามลําดับ ปจจัยที่มีความสําคัญระดับมาก คือ ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ ปจจัยดาน
บุคคล ปจจัยดานกระบวนการบริการ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด คาเฉลี่ยเทากับ 4.16 4.04 4.03 3.76 และ 3.62 ตามลําดับ 

 
สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 
ในดานพฤติกรรมผูบริโภคสามารถแบงไดเปน 2 สวนคือ ส่ิงกระตุนอื่นๆ ลักษณะของผูซ้ือ

ที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อบาน ซ่ึงพบวามีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อบานโดยรวมอยูใน
ระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.94 และ 3.66 ตามลําดับ)  

สิ่งกระตุนอื่นๆ 
ส่ิงกระตุนอื่นๆ มีผลกระทบโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.94) ส่ิงกระตุนที่มี

ผลกระทบในระดับมากที่สุดคือ อัตราดอกเบี้ยเงินกูที่ลดลงหรือเพิ่มสูงขึ้น (คาเฉลี่ย 4.34) สวนสิ่ง
กระตุนที่มีผลกระทบในระดับมากคือ ภาวะเศรษฐกิจที่ดีขึ้นของประเทศไทย มาตรการการ
ลดหยอนภาษีเงินไดของภาครัฐ เทคโนโลยีในการสรางบานแบบใหม และวัฒนธรรมการอยูอาศัย
แบบครอบครัวเดี่ยว คาเฉลี่ย 4.14 3.98 3.63 และ 3.61 ตามลําดับ 

ลักษณะของผูซ้ือ 
ลักษณะของผูซ้ือ มีผลกระทบโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.66) ลักษณะ

ของผูซ้ือที่มีผลกระทบในระดับมากที่สุดคือ ความตองการความปลอดภัยของที่พักอาศัย สถานะ 
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และความมั่นคงทางการเงิน ความตองการมีบานเปนของตนเอง และคิดวาการซื้อบานมีความคุมคา
มากกวาการเชาที่อยูอาศัย คาเฉลี่ย 4.46 4.40 4.37 และ 4.21 ตามลําดับ สวนลักษณะของผูซ้ือท่ีมีผล
ระดับมากคือ ความคิดเห็นของสมาชิกในครอบครัว รูปแบบการดําเนินชีวิต ที่ตองเดินทางไป
ทํางานที่นิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน ทําใหตองการบานที่อยูใกลถนนเชียงใหม-
ลําพูน และเหมาะสมกับตําแหนงและหนาที่การงาน คาเฉลี่ย 4.09 3.74 และ 3.70 ตามลําดับ 

 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาผูที่ริเริ่มเสนอความคิดในการซื้อบานคือ 

ผูตอบแบบสอบถามเอง รอยละ 69.6 รองลงมาคือสามี-ภรรยา รอยละ 20.8 สวนใหญไดรับ
คําแนะนําในการซื้อบานจากผูตอบแบบสอบถามเอง รอยละ 41.3 รองลงมาคือสามี-ภรรยา รอยละ 
24.2 ผูที่จะตัดสินใจซื้อบานสวนใหญคือ ผูตอบแบบสอบถามเอง รอยละ 65.5 และสามี-ภรรยา รอย
ละ 27.3 สวนใหญใชระยะเวลาในการหาขอมูลเพื่อซ้ือบาน 4-6 เดือน รอยละ 29 รองลงมาคือ 
มากกวา 1 ป รอยละ 27 แหลงในการหาขอมูลเพื่อซ้ือบานสวนใหญคือ สํานักงานขายในโครงการ 
รอยละ 75.1 และบูทบนหางสรรพสินคา รอยละ 53.6 เกณฑที่ใชในการตัดสินใจซื้อบานคือ ความ
พึงพอใจสูงสุด รอยละ 48.8 สวนใหญจะทําการบอกตอแกผูอ่ืน รอยละ 90.4  

 การตัดสินใจซื้อ 
สวนใหญจะเลือกแบบบานที่ใกลเคียงกับที่ตนเองตองการมากที่สุด รอยละ 72.7 

และจะสามารถจะเปลี่ยนไปเลือกซื้อทําเลที่ตั้งของบานใกลเคียงกับบริเวณที่ตองการได รอยละ 58.4 
 
สวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับปญหาดานปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อบาน 
 ปญหาดานผลิตภัณฑและบริการ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีปญหาดานผลิตภัณฑและบริการ คือเกรงวาบาน

จะมีคุณภาพต่ํากวาที่โฆษณาไว คิดเปนรอยละ 67.6 รองลงมาคือไมแนใจมาตรฐานของวัสดุ
กอสรางที่ใช คิดเปนรอยละ 63.5 เกรงวาโครงการจะไมดําเนินการตามที่สัญญาไว คิดเปนรอยละ 
57.7 และรูปแบบบานไมตรงตามความตองการ คิดเปนรอยละ 51.2 

ปญหาดานราคา 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีปญหาดานราคา คือจะตองเสียคาธรรมเนียมอื่นๆ 

อีก คิดเปนรอยละ 68.3 รองลงมาคือราคาแพงกวาโครงการอื่นๆ คิดเปนรอยละ 59.0 และ อัตรา
คาบริการสาธารณูปโภคสูงกวาโครงการอื่นๆ คิดเปนรอยละ 58.4 
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ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย คือชวงเวลาใน

การติดตอมีนอยเกินไป คิดเปนรอยละ 58.0 รองลงมาคือสถานที่ในการติดตอไกลเกินไป คิดเปน
รอยละ 52.9 และ สถานที่ในการติดตอมีนอยเกินไป คิดเปนรอยละ 36.2 

ปญหาดานการสงเสริมการตลาด 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีปญหาดานการสงเสริมการตลาด คือการโฆษณา

เกินจริง คิดเปนรอยละ 77.5 รองลงมาคือการใหสวนลดมีเงื่อนไขที่ไมไดบอกลวงหนา คิดเปนรอย
ละ 53.6 และ ของแถมมีคุณภาพต่ํากวามาตรฐานทั่วไป คิดเปนรอยละ 35.8 

ปญหาดานบุคคล 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีปญหาดานบุคคล คือพนักงานขาดความรูเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ คิดเปนรอยละ 57.7 รองลงมาคือพนักงานมีทัศนคติที่ไมดีในการบริการ คิดเปนรอยละ 
47.8 และ พนักงานไมสามารถตัดสินใจไดทันที คิดเปนรอยละ 42.7 

ปญหาดานกระบวนการบริการ 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีปญหาดานกระบวนการบริการ คือการทําสัญญา

ยุงยาก ใชเวลานาน คิดเปนรอยละ 67.2 รองลงมาคือข้ันตอนการรองเรียนทําไดยาก คิดเปนรอยละ 
65.2 และ ขั้นตอนการแนะนําบานตัวอยางไมนาสนใจ คิดเปนรอยละ 29.4 

ปญหาดานหลักฐานทางกายภาพ 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีปญหาดานหลักฐานทางกายภาพ คือสถานที่ติดตอ

คับแคบ บรรยากาศไมดี คิดเปนรอยละ 73.0 รองลงมาคือการตกแตงภายในสํานักงานไมเรียบรอย 
ขาดความเหมาะสม คิดเปนรอยละ 52.6 และ สภาพของปายโครงการและสภาพโครงการไมมีความ
นาเชื่อถือ คิดเปนรอยละ 36.2 

 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 การศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานของ
พนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูนสามารถอภิปรายผลตามแนวคิด ทฤษฏี และ
วรรณกรรมที่เกี่ยวของไดดังนี้ 

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ (Services Marketing Mix - 7 P’s)  
เมื่อเปรียบเทียบกับ นวลฉวี คูรุงเรือง (2546) ที่ทําการศึกษาเรื่อง “ความพึงพอใจ

ของลูกคาที่มีตอสวนประสมทางการตลาดของโครงการบานจัดสรรกุลพันธวิลลในจังหวัด
เชียงใหม” พบวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการเลือก

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 154

ซ้ือบานจัดสรรของโครงการกุลพันธวิลล โดยภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยปจจัยที่มี
ความสําคัญในระดับมากคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานราคา สวนปจจัยที่มีความสําคัญอยู
ในระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

ผลการเปรียบเทียบผลการศึกษาในดานปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ กับของ 
นวลฉวี คูรุงเรือง พบวา ระดับความสําคัญโดยรวมในระดับมากเหมือนกับผลที่ไดจากการศึกษา 
เมื่อพิจารณาในแตละปจจัยพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานราคา มีผลเหมือนกัน คือมี
ความสําคัญในระดับมากเทากัน แตในปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายและปจจัยดานการสงเสริม
การขายมีผลแตกตางกันคือ จากผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก 
แตผลการศึกษาของ นวลฉวี คูรุงเรือง พบวามีความสําคัญในระดับปานกลางเทานั้น 

เมื่อเปรียบเทียบกับ ไพศาล ภูเจริญ (2546) ที่ทําการศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอ
ผูบริโภคในการซื้อบานจัดสรรของ บริษัท แลนด แอนด เฮาส จํากัด (มหาชน) โครงการในจังหวัด
เชียงใหม” พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลในการซื้อบานโดยภาพรวมมีความสําคัญ
ระดับมาก โดยปจจัยที่มีความสําคัญในระดับมากที่สุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ โดยปจจัยที่มี
ความสําคัญในระดับมากคือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานราคา และปจจัยที่มี
ความสําคัญในระดับนอยที่สุดคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด   

ผลการเปรียบเทียบผลการศึกษาในปจจัยดานผลิตภัณฑกับของ ไพศาล ภูเจริญ 
พบวา ระดับความสําคัญโดยรวมในระดับมากเหมือนกับผลที่ไดจากการศึกษา เมื่อพิจารณาในแต
ละปจจัยพบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานราคา มีผลเหมือนกัน คือมี
ความสําคัญในระดับมากเทากัน แตในปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลแตกตางกันคือ จากผลการศึกษา
พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก แตผลการศึกษาของ ไพศาล ภูเจริญ พบวามี
ความสําคัญในระดับมากที่สุด และในปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลแตกตางกันคือ จากผล
การศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก แตผลการศึกษาของ ไพศาล ภู
เจริญ พบวามีความสําคัญในระดับนอยที่สุดเทานั้น  

 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  
เมื่อเปรียบเทียบกับ นวลฉวี คูรุงเรือง (2546) ที่ทําการศึกษาเรื่อง “ความพึงพอใจ

ของลูกคาที่มีตอสวนประสมทางการตลาดของโครงการบานจัดสรรกุลพันธวิลลในจังหวัด
เชียงใหม” พบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นวาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อบานจัดสรรของโครงการ
กุลพันธวิลล ดานผลิตภัณฑโดยภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก  โดยปจจัยยอยที่มี
ความสําคัญในระดับมากคือ มีชื่อเสียงภาพลักษณที่ดี แบบบานสวยงาม ลักษณะของหองนอน มี
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แบบบานใหเลือกหลายแบบ พื้นที่ประโยชนใชสอย มีการพัฒนาโครงการอยางตอเนื่อง สามารถตอ
เติมปรับปรุงได วัสดุกอสรางที่มีคุณภาพ ลักษณะของหองน้ํา สีของบาน ลักษณะของหองนั่งเลน 
การบริการหลังการขาย มีการประกันการกอสรางหลังโอน ลักษณะที่จอดรถ ลักษณะหองครัว และ
ลักษณะหองอาหาร สวนปจจัยที่มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง ไดแก ลักษณะของสนาม
ภายในบาน ลักษณะของลานซักลาง และลักษณะของหองเก็บของ  

ผลการเปรียบเทียบผลการศึกษาในปจจัยดานผลิตภัณฑกับของ นวลฉวี คูรุงเรือง 
พบวา ระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมในระดับมากเหมือนกับผลที่ไดจาก
การศึกษา เมื่อพิจารณาในปจจัยยอยพบวา เร่ืองชื่อเสียงของบริษัทไดรับการยอมรับ มีจํานวนแบบ
บานใหเลือกหลายแบบ และสามารถปรับเปล่ียนแบบบานไดตามความตองการ มีผลเหมือนกัน คือ
มีความสําคัญในระดับมากเทากัน แตในเร่ืองวัสดุอุปกรณที่ใชมีคุณภาพสูงมีผลแตกตางกันคือ จาก
ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากที่สุด แตผลการศึกษาของ นวล
ฉวี คูรุงเรือง พบวามีความสําคัญในระดับมากเทานั้น 

เมื่อเปรียบเทียบกับ ไพศาล ภูเจริญ (2546) ที่ทําการศึกษาเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอ
ผูบริโภคในการซื้อบานจัดสรรของ บริษัท แลนด แอนด เฮาส จํากัด (มหาชน) โครงการในจังหวัด
เชียงใหม” พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลในการซื้อบานโดยภาพรวมมีความสําคัญระดับมาก 
โดยปจจัยยอยที่มีผลระดับมากที่สุดคือ วิวหรือทิศนียภาพของโครงการดี โดยปจจัยยอยที่มีผลระดับ
มากคือ จํานวนตารางวาของแปลงที่ดิน รูปแปลงที่ดินความกวางความลึกของแปลง สภาพและ
รูปแบบการจัดผังโครงการ คุณภาพงานกอสราง ช่ือเสียงของบริษัท บริการหลังการขาย การ
รับประกัน ขนาดถนนภายในโครงการ โครงการถมดินสูงน้ําไมทวม รูปแบบบานท่ีมีใหเลือกใน
โครงการ สวนปจจัยที่มีผลในระดับนอยคือ จํานวนแปลงที่ดินภายในโครงการ 

ผลการเปรียบเทียบผลการศึกษาในปจจัยดานผลิตภัณฑกับของ ไพศาล ภูเจริญ 
พบวา ระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมในระดับมากเหมือนกับผลที่ไดจาก
การศึกษา เมื่อพิจารณาในปจจัยยอยพบวา เร่ือง Privacy concept: ออกแบบผังโครงการใหมีความ
เปนสวนตัว มีจํานวนแบบบานใหเลือกหลายแบบและสามารถปรับเปล่ียนแบบบานไดตามความ
ตองการ ถนนในโครงการมีขนาดกวางขวาง ชื่อเสียงของบริษัทไดรับการยอมรับ และระยะเวลาการ
รับประกันบาน มีผลเหมือนกัน คือมีความสําคัญในระดับมากเทากัน แตในเรื่องคุณภาพงาน
กอสราง (ฝมือการกอสราง) และโครงการถมดินสูง น้ําไมทวมมีผลแตกตางกันคือ จากผลการศึกษา
พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากที่สุด แตผลการศึกษาของ ไพศาล ภูเจริญ 
พบวามีความสําคัญในระดับมากเทานั้น 
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ปจจัยดานราคา (Price)  
เมื่อเปรียบเทียบกับ นวลฉวี คูรุงเรือง (2546) ที่ทําการศึกษาเรื่อง “ความพึงพอใจ

ของลูกคาที่มีตอสวนประสมทางการตลาดของโครงการบานจัดสรรกุลพันธวิลลในจังหวัด
เชียงใหม” พบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นวาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อบานจัดสรรของโครงการ
กุลพันธวิลล ดานราคาโดยภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยที่มีความสําคัญใน
ระดับมากคือ ราคาบาน ราคาที่ดิน จํานวนเงินที่ผอนชําระ ระยะเวลาการผอนชําระ จํานวนเงนิดาวน 
อัตราดอกเบี้ย และสวนลดเงินสด 

ผลการเปรียบเทียบผลการศึกษาในปจจัยดานราคากับของ นวลฉวี คูรุงเรอืง พบวา 
ระดับความสําคัญของปจจัยดานราคาโดยรวมในระดับมากเหมือนกับผลที่ไดจากการศึกษา เมื่อ
พิจารณาในปจจัยยอยพบวา ราคาบานถูกกวา เมื่อเทียบกับบานลักษณะเดียวกันของโครงการอื่น 
ราคาที่ดินตอตารางวาถูกกวาโครงการอื่น จํานวนเงินดาวนนอยกวาโครงการอื่น ระยะเวลาการผอน
เงินกูนานกวาโครงการอื่น มีผลเหมือนกัน คือมีความสําคัญในระดับมากเทากัน แตในเรื่องอัตรา
ดอกเบี้ยเงินกูถูกกวาโครงการอื่น มีผลแตกตางกันคือ จากผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากที่สุด แตผลการศึกษาของ นวลฉวี คูรุงเรือง พบวามีความสําคัญในระดับ
มากเทานั้น 

เมื่อเปรียบเทียบกับ ไพศาล ภูเจริญ (2546) ที่ทําการศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอ
ผูบริโภคในการซื้อบานจัดสรรของ บริษัท แลนด แอนด เฮาส จํากัด (มหาชน) โครงการในจังหวัด
เชียงใหม” พบวาปจจัยดานราคาที่มีผลในการซื้อบานโดยภาพรวมมีความสําคัญระดับมาก โดย
ปจจัยยอยที่มีผลระดับมากที่สุดคือ ราคารวม สวนปจจัยที่มีผลระดับมากคือ ราคาบาน สวนลดเงิน
สด ราคาที่ดินตอตารางวา จํานวนเงินจอง จํานวนเงินทําสัญญา จํานวนเงินดาวน ระยะเวลาผอน
ดาวน อัตราดอกเบี้ยเงินกู ระยะเวลาในการผอนเงนิกู อัตราบริการสาธารณูปโภค  

ผลการเปรียบเทียบผลการศึกษาในปจจัยดานราคากับของ ไพศาล ภูเจริญ พบวา 
ระดับความสําคัญของปจจัยดานราคาโดยรวมในระดับมากเหมือนกับผลที่ไดจากการศึกษา เมื่อ
พิจารณาในปจจัยยอยพบวา ราคาบานถูกกวา เมื่อเทียบกับบานลักษณะเดียวกันของโครงการอื่น 
ราคาที่ดินตอตารางวาถูกกวาโครงการอื่น จํานวนเงินดาวนนอยกวาโครงการอื่น ระยะเวลาการผอน
เงินกูนานกวาโครงการอื่น มีผลเหมือนกัน มีผลเหมือนกัน คือมีความสําคัญในระดับมากเทากัน แต
ในเรื่องมีผลแตกตางกันคือ เรื่องอัตราดอกเบี้ยเงินกูถูกกวาโครงการอื่น จากผลการศึกษาพบวา
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากที่สุด แตผลการศึกษาของ ไพศาล ภูเจริญ พบวามี
ความสําคัญในระดับมากเทานั้น 
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ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
จากการศึกษาปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายพบวาผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญในระดับมาก ยกเวน การมีชองทางการจัดจําหนายทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-
Commerce) ที่มีความสําคัญระดับปานกลาง สอดคลองกับแนวคิดการประเมินผลทางเลือกหลัก 
(ค็อตเลอร, 2546: 667) ที่กลาววา ชองทางการตลาดที่ตนทุนต่ํามักมีแนวโนมที่จะเปนชองทางที่
สัมผัสยาก (low-touch channels) เชน ชองทางอินเตอรเน็ต การขายทางโทรศัพท จึงนาจะเหมาะกับ
การขายสินคาประเภทไมยุงยากซับซอน แตถาเปนสินคาที่มีความซับซอนผูซ้ือมักชอบชองทางที่
สัมผัสได (high-touch channels) เชนการใชพนักงานขาย เปนตน 

 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
เมื่อเปรียบเทียบกับ นวลฉวี คูรุงเรือง (2546) ที่ทําการศึกษาเรื่อง “ความพึงพอใจ

ของลูกคาที่มีตอสวนประสมทางการตลาดของโครงการบานจัดสรรกุลพันธวิลลในจังหวัด
เชียงใหม” พบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นวาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อบานจัดสรรของโครงการ
กุลพันธวิลล ดานการสงเสริมการตลาดโดยภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัย
ยอยที่มีความสําคัญในระดับมากคือ การลดราคาชวงเปดตัวแบบบานใหม โครงการใหม และการใช
ส่ือวิทยุ สวนปจจัยยอยที่มีความสําคัญระดับปานกลางคือ การใชปายโฆษณาตามถนน มีของแถม 
เชน มุงลวด สวนหยอม การใชหนังสือพิมพทองถ่ิน (ไทยนิวส เชียงใหมนิวส) เรื่องพนักงานขาย 
การใชโบรชัวรตามหางสรรพสินคา การใชหนังสือพิมพสวนกลาง (ขาวสด ไทยรัฐ) การออกบูท
ตามหางสรรพสินคา และการมี Website ใหบริการขอมูลทางอินเตอรเน็ต 

ผลการเปรียบเทียบผลการศึกษาในปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับของ นวล
ฉวี คูรุงเรือง พบวา ระดับความสําคัญของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความแตกตาง
ผลที่ไดจากการศึกษา คือจากการศึกษาพบวามีความสําคัญโดยรวมในระดับมาก แตผลการศึกษา
ของ นวลฉวี คูรุงเรือง พบวามีความสําคัญโดยรวมในระดับปานกลางเทานั้น เมื่อพิจารณาในปจจัย
ยอยพบวา การโฆษณาตามสื่อวิทยุ โทรทัศน มีผลเหมือนกัน คือมีความสําคัญในระดับมากเทากัน 
แตในเรื่องการมีสวนลดราคา มีผลแตกตางกันคือ จากผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากที่สุด แตผลการศึกษาของ นวลฉวี คูรุงเรือง พบวามีความสําคัญในระดับ
มากเทานั้น นอกจากนั้นยังพบวาในเรื่อง การโฆษณาตามสื่อส่ิงพิมพตางๆ การโฆษณาทางแผนพับ 
ใบปลิว การโฆษณาโดยใชปายขนาดใหญ มีการแจกแถม เชน อุปกรณไฟฟา จัดแตงสวน มี 
Website ใหขอมูลเกี่ยวกับแบบบาน แบบแปลนโครงการ และพื้นที่วางในโครงการ มีผลแตกตาง
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กันคือ จากผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก แตผลการศึกษาของ 
นวลฉวี คูรุงเรือง พบวามีความสําคัญในระดับปานกลางเทานั้น 

 
ปจจัยดานบุคคล (People)  
จากการศึกษาปจจัยยอยดานบุคคลพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน

ระดับมากที่สุดในเรื่องความเอาใจใสลูกคาของพนักงานขาย ความรวดเร็วในการตอบสนองของ
พนักงานขาย บคุลิก อัธยาศัยของพนักงานขาย และความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑของพนักงานขาย และ
ปจจัยยอยที่มีความสําคัญระดับมากคือ ความสามารถในการแกไขปญหาของพนักงาน สอดคลอง
กับแนวคิดปจจัยดานบุคคล (ค็อตเลอร, 2546: 583-584) ที่กลาววา การใหบริการสวนมากระทําโดย
บุคคล (people) ดังนั้นการคัดเลือก การฝกอบรม และการจูงใจพนักงานสามารถสรางความแตกตาง
ในความพึงพอใจของลูกคาอยางมาก โดยหลักการพนักงานควรแสดงความรูความสามารถอยาง
เต็มที่ มีทัศนคติที่ดีตออาชีพบริการ มีการตอบสนองตอความตองการของลูกคาทันที มีความคิด
ริเร่ิมสรางสรร มีความสามารถในการแกปญหา และมีคานิยมที่ดี 

 
ปจจัยดานกระบวนการบริการ (Process)  
จากการศึกษาปจจัยยอยดานกระบวนการบริการพบวาผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญในระดับมากที่สุดในเรื่องกระบวนการสรางบานมีขั้นตอนชัดเจน นาเชื่อถือ ความ
รวดเร็วในการใหบริการหลังการขาย การเสนอแนะกับทางโครงการ หลังการเขาอยูอาศัยสามารถ
ทําไดงาย ไมยุงยาก และใหความสําคัญระดับมากคือกระบวนการแนะนํา และพาชมบานตัวอยาง
นาสนใจ สอดคลองกับแนวคิดปจจัยดานกระบวนการบริการ (เลิฟล็อก, 2546: 13) ที่กลาววา ใน
การสรางและสงมอบสินคาองคประกอบของผลิตภัณฑไปยังลูกคานั้น ตองมีการออกแบบและ
จัดการขบวนการในเชิงปฏิบัติอยางมีประสิทธิภาพ กระบวนการบริการนั้นสามารถอธิบายไดวา 
เปนวิธีการและลําดับขั้นตอนซึ่งระบบการบริการตองดําเนินไป กระบวนการผลิตบริการที่ออกแบบ
มาไมดีมักจะสรางความไมพอใจโหลูกคา เนื่องจากอาจจะมีความลาชา มีขั้นตอนมาก และมี
ประสิทธิภาพในการบริการต่ํา ในขณะเดียวกันกระบวนการผลิตบริการที่ไมดีก็สงผลกระทบแก
พนักงานที่ใหบริการแกลูกคา (Front line staff) ในการทํางาน ส่ิงเหลานี้จะสงผลถึงคุณภาพของ
ผลผลิตในการบริการและความลมเหลวในการบริการในที่สุด 

 
 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 159

ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence)  
จากการศึกษาปจจัยยอยดานกระบวนการบริการพบวาผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญในระดับมากที่สุด ในเรื่องคุณภาพของอากาศในโครงการบานจัดสรร ความสะอาด
ภายในโครงการ และความสวยงามของสโมสร หรือสวนสาธารณะ และใหความสําคัญระดับมาก
ในเรื่อง ปายแสดงชื่อโครงการที่ทางเขาโครงการ และบรรยากาศในสํานักงานขาย สอดคลองกับ
แนวคิดปจจัยดานหลักฐานที่เปนตัววัตถุ (เลิฟล็อก, 2546:14) ที่กลาววา หลักฐานที่เปนตัววัตถุ เชน 
รูปรางของตัวตึก สวนหยอม พาหนะ เฟอรนิเจอรตกแตง เครื่องมือ สมาชิกที่เปนพนักงาน ปาย 
วัสดุส่ิงพิมพ และส่ิงเราที่มองเห็นดวยตาเปลา ทั้งหมดนี้เปนหลักฐานเสริมที่มองเห็นได และแสดง
ถึงรูปแบบและคุณภาพบริการของบริษัท ธุรกิจดานบริการจําตองบริหารหลักฐานที่เปนตัววัตถุ
อยางรอบคอบ เนื่องจากอาจมีผลกระทบอยางแรงตอความประทับใจและความรูสึกของลูกคาได ใน
บริการที่มีองคประกอบที่จับตองได ยกตัวอยางเชน ในการประกันภัยอาจตองทําการโฆษณาเพื่อ
สรางสัญลักษณที่ส่ือความหมายในการคุมครอง ไดแก รมอาจเปนสัญลักษณแหงความคุมครอง 
รวมถึงการใชสัญลักษณปอมปราการอาจหมายถึงความมั่นคงปลอดภัย 

 
ความตองการตอปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
เมื่อเปรียบเทียบกับ ปาริชาติ ออมอารี (2546) ที่ทําการศึกษาเรื่อง “ปจจัยทางดาน

การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อที่อยูอาศัยของสมาชิกกองทุนบําเหน็จบํานาญขาราชการ 
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม” พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความตองการปจจัยดานผลติภณัฑและ
ปจจัยดานราคาในระดับมาก สวนปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายและปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดนั้น มีความตองการในระดับปานกลาง 

ผลการเปรียบเทียบผลการศึกษาในดานความตองการตอปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการกับของ ปาริชาติ ออมอารี พบวา ความตองการปจจัยดานผลิตภัณฑและปจจัยดาน
ราคา มีผลแตกตางกันคือ จากผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความตองการในระดับมาก
ที่สุด แตผลการศึกษาของ ปาริชาติ ออมอารี พบวามีความสําคัญในระดับมากเทานั้น และความ
ตองการปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลแตกตางกันคือ 
จากผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความตองการในระดับมาก แตผลการศึกษาของ ปาริ
ชาติ ออมอารี พบวามีความสําคัญในระดับปานกลางเทานั้น 
 
 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 160

5.3 ขอคนพบ 
การศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานของ

พนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน มีขอคนพบดังนี้ 
1. ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 

  จากการศึกษาพบวาปจจัยดานบุคคล และปจจัยดานกระบวนการบริการ ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.34 และ 4.33 ตามลําดับ ซ่ึงมีระดับ
ความสําคัญมากกวาปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานราคา ที่มีระดับความสําคัญมาก คาเฉลี่ย 
4.13 และ 3.95 ตามลําดับ 

2. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 จากการศึกษาพบวาปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ เรื่องการตกแตงภายในดวย

เฟอรนิเจอรพรอมเขาอยูนั้น ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 3.27 
ลักษณะบานที่มีความตองการนอยคือ บานแฝด บานทาวนเฮาส และบานเดี่ยวมากกวาสองชั้น 
พรอมสวน รอยละ 1.4 0.34 และ 0.34 ตามลําดับ รูปแบบบานที่มีความตองการนอยคือ บานสไตล
ไทย-ลานนา และบานสไตลอังกฤษยุคเกา (Tudor) รอยละ 11.9 และ 5.8 ตามลําดับ ลักษณะการ
ตกแตงภายในบานที่มีความตองการนอยที่สุดคือ ไมมีการตกแตงจากผูขาย รอยละ 18.1 จํานวน
หองนอนในบานที่มีความตองการนอยคือ 5 หองนอน และมากกวา 5 หองนอนขึ้นไป รอยละ 2.4 
และ 1.4 ตามลําดับ จํานวนโรงจอดรถยนตในบานที่มีความตองการนอยคือ 4 คันขึ้นไป รอยละ 2.4 
ขนาดที่ดินที่มีความตองการนอยคือ มากกวา 400 ตารางวา และ ต่ํากวา 50 ตารางวา รอยละ 8.9 และ 
0.7 ตามลําดับ ทําเลของบานที่มีความตองการนอยคือ บนถนนมหิดล และถนนคันคลอง
ชลประทาน รอยละ 8.5 และ 1.7 ตามลําดับ ส่ิงที่ตองการใหมีในบานหรือโครงการคือ ประตูร้ัวบาน
แบบรีโมทคอนโทรล รอยละ 17.4 สวนปญหาดานผลิตภัณฑที่พบมากคือ เกรงวาบานจะมีคุณภาพ
ต่ํากวาที่โฆษณาไว และ ไมแนใจมาตรฐานของวัสดุกอสรางที่ใช รอยละ 67.6 และ 63.5 ตามลําดับ 

3. ปจจัยดานราคา 
จากการศึกษาพบวาราคาบานที่มีความตองการนอยคือ 4,000,001-7,000,000 บาท 

7,000,001-10,000,000 บาท 10,000,001-15,000,000 บาท และมากกวา 15,000,000 บาท รอยละ 3.0 
2.4 0.7 และ 0.0 ตามลําดับ จํานวนเงินดาวนที่คิดวามีความเหมาะสมนอยที่สุดคือรอยละ 20 ของ
ราคาบาน รอยละ 15 ของราคาบาน และรอยละ 100 ของราคาบาน (จายเงินสด) รอยละ 15.4 9.9 
และ 0.3 ตามลําดับ สวนปญหาดานราคาที่พบมากที่สุดคือจะตองเสียคาธรรมเนียมอ่ืนๆ เพิ่มอีก รอย
ละ 68.3 
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4. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
จากการศึกษาพบวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเรื่อง การจัดจําหนายทาง

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) มีความสําคัญในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 3.16 สวนปญหา
ดานชองทางการจัดจําหนายที่พบมากที่สุดคือ ชวงเวลาในการติดตอมีนอยเกินไป รอยะ 58.0 

5. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
จากการศึกษาพบวาปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดเรื่องการมีสวนลดราคา มี

ความสําคัญในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.22 เพียงปจจัยยอยเดียว สวนปจจัยยอยอ่ืนๆ นั้นมี
ความสําคัญเพียงระดับมากเทานั้น และปญหาดานการสงเสริมการตลาดที่พบมากที่สุดคือ การ
โฆษณาเกินจริง รอยละ 77.5 

6. ปจจัยดานบุคคล 
จากการศึกษาพบวาปจจัยยอยดานความสามารถในการแกไขปญหาของพนักงาน

ขาย มีความสําคัญในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.18 เพียงปจจัยยอยเดียว สวนปจจัยยอยอ่ืนๆ มีความสําคัญ
ในระดับมากทึ่สุดทั้งสิ้น และปญหาดานบุคคลที่พบมากที่สุดคือ พนักงานขาดความรูเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ รอยละ 57.7 

7. ปจจัยดานกระบวนการบริการ 
จากการศึกษาพบวาปจจัยยอยดานกระบวนการแนะนําและพาชมบานตัวอยาง

นาสนใจ มีความสําคัญในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.05 เพียงปจจัยยอยเดียว สวนปจจัยยอยอ่ืนๆ มี
ความสําคัญในระดับมากทึ่สุดทั้งสิ้น และปญหาดานกระบวนการบริการที่พบมากคือ การทําสัญญา
ยุงยาก ใชเวลานาน และขั้นตอนรองเรียนทําไดยาก รอยละ 67.2 และ 65.2 ตามลําดับ 

8. ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ 
จากการศึกษาพบวาปจจัยยอยดานปายแสดงชื่อโครงการที่ทางเขาโครงการ และ

บรรยากาศในสํานักงานขาย  มีความสําคัญในระดับมาก คาเฉลี่ย 3.86 และ 3.56 ตามลําดับ เพียง 2 
ปจจัยยอย สวนปจจัยยอยอ่ืนๆ มีความสําคัญในระดับมากทึ่สุดทั้งสิ้น และปญหาดานหลักฐานทาง
กายภาพที่พบมากที่สุดคือ สถานที่คับแคบ บรรยากาศไมดี รอยละ 73.0 

 9. ลักษณะของผูซ้ือ 
จากการศึกษาพบวาลักษณะของผูซ้ือที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกซื้อบาน

ในระดับนอยคือ การเลียนแบบจากบุคคลที่มีช่ือเสียงในสังคม คาเฉลี่ย 2.33 และลักษณะของผูซ้ือที่
มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานในระดับปานกลางคือ ประสบการณหรือปญหาที่พบจาก
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ที่อยูอาศัยเดิม ความเชื่อหรือทัศนคติของผูซ้ือ ความตองการการยอมรับจากคนในสังคม และความ
ตองการการยกยองจากคนในสังคม คาเฉลี่ย 3.33 3.33 3.09 และ 2.87 ตามลําดับ 

 10. กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจในการเลือกซ้ือบานของผูตอบแบบสอบถาม

พบวา ผูที่ริเร่ิมเสนอความคิดใหมีความสนใจซื้อบานในระดับนอยคือ เพื่อน และญาติ รอยละ 1.0 
และ 0.7 ตามลําดับ ผูที่ใหคําแนะนําในการซื้อบานนอยที่สุดคือ เพื่อน และญาติ รอยละ 10.9 และ 
2.7 ตามลําดับ ผูที่จะตัดสินใจในการเลือกซื้อบานนอยที่สุดคือ พอ-แม ญาติ และเพื่อน เปนรอยละ 
6.5 0.7 และ 0.0 ระยะเวลาในการหาขอมูลเพื่อซ้ือบานนอยที่สุดคือ นอยกวา 1 เดือน รอยละ 3.4 
แหลงขอมูลที่ใชในการหาขอมูลเพื่อซ้ือบานนอยที่สุดคือ พนักงานขายตรง รอยละ 8.9 เกณฑใน
การตัดสินใจที่ใชนอยที่สุดคือ มีประโยชนสูงสุด รอยละ 19.1 และผูตอบแบบสอบถามที่ไมบอกตอ
กับผูอ่ืน รอยละ 9.6 

 11. การตัดสินใจซื้อ 
 จากการศึกษาการตัดสินใจซื้อพบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวนนอยที่จะเลือกซื้อ

บานแบบใดก็ไดที่มีขายในขณะนั้น รอยละ 1.7 และจะเลือกซื้อบานที่ตั้งอยูในทําเลใดก็ไดที่มีขาย
ในขณะนั้น รอยละ 2.7 
 
5.4 ขอเสนอแนะ 

ผลการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานของ
พนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน ทําใหทราบถึงลักษณะเฉพาะของบานที่
พนักงานซึ่งดํารงตําแหนงวิศวกร รองผูจัดการแผนก หรือผูจัดการแผนก ของบริษัทตางๆ ในนิคม
อุตสาหกรรมภาคเหนือมีความตองการ และทําใหทราบถึงระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการแตละปจจัย เพื่อใหผูที่ลงทุนในโครงการบานจัดสรรสามารถนําขอมูลจาก
การศึกษาไปใชในการกําหนดแผนกลยุทธทางการตลาดไดอีกดวย ซ่ึงจะชวยเพิ่มความสามารถใน
การแขงขันของผูประกอบการ และสามารถสรางความไดเปรียบคูแขงในธุรกิจอสังหาริมทรัพยอีก
ดวย ซ่ึงขอเสนอแนะมีดังนี้ 

1. ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคคล และ

ปจจัยดานกระบวนการบริการในระดับมากที่สุด ซ่ึงมีระดับความสําคัญมากกวาปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และ
ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ ดังนั้นผูประกอบการธุรกิจบานเพื่ออยูอาศัยควรใหความสําคัญใน

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 163

การออกแบบสวนประสมการตลาดบริการ โดยเฉพาะปจจัยดานบุคคล และปจจัยดานกระบวนการ
บริการ เนื่องจากในการศึกษาพบวาปจจัย 2 ปจจัยนี้มีระดับความสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ือบานในระดับมากที่สุดนั้นเอง  

2. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ในปจจัยดานผลิตภัณฑ จะสามารถแบงออกเปนสวนยอยได 3 สวนคือ ดาน

คุณภาพของบาน ดานความปลอดภัย ดานสาธารณูปโภคและอื่นๆ และลักษณะของบานที่ตองการ 
มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

2.1 ดานคุณภาพของบาน 
จากการศึกษาพบวา ในดานของคุณภาพของบานนั้น ผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญในระดับมากที่สุดในเรื่อง คุณภาพของงานกอสราง (ฝมือการกอสราง) โครงการถม
ดินสูง น้ําไมทวม วัสดุอุปกรณที่ใชมีคุณภาพสูง และปจจัยยอยที่มีความสําคัญในระดับมาก คือ มี
การใชอุปกรณพิเศษตางๆ เชน แผนกันความรอนใตหลังคา กระจกตัดแสง ระบบสํารองน้ํา เปนตน 
ระยะเวลาการรับประกันบาน และมีจํานวนแบบบานใหเลือกหลายแบบ และสามารถปรับเปลี่ยน
แบบบานไดตามความตองการ ดังนั้นผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญในดานคุณภาพของบานที่
จะสราง โดยควรจะใชวัสดุที่ดีมีคุณภาพ และใชทีมงานในการกอสรางที่มีฝมือการกอสรางที่ดี มี
ประสบการณในการกอสรางมานาน  และจะตองมีการคัดเลือกบุคลากรที่มีฝมือ และมีการ
ประเมินผลงานอยูเสมอ นอกจากนั้นควรมีการพัฒนาฝมือของแรงงานโดยการสงไปอบรมที่ศูนย
สงเสริมฝมือแรงงาน  เพื่อใหคุณภาพการกอสรางไดมาตรฐาน นอกจากนั้นจะพบวาผูตอบ
แบบสอบถามตองการวัสดุอุปกรณที่มีคุณภาพสูง และใชอุปกรณพิเศษตางๆ ดังนั้นเพื่อเปนการลด
ตนทุนคาใชจาย ผูประกอบการควรจะทําการสั่งซ้ือวัสดุอุปกรณคร้ังละมากๆ และควรจะสราง
เครือขายพันธมิตรทางธุรกิจ (Supply Chain) เพื่อเปนการบริหารตนทุนใหต่ําที่สุด ในดานของการ
ออกแบบนั้น ควรจะมีแบบบานใหเลือกคอนขางมาก และสามารถปรับเปลี่ยนไดงาย นอกจากนั้น
ควรจะมีการนําเสนอแบบบานแกลูกคาโดยใชระบบคอมพิวเตอรกราฟฟก เพื่อใหลูกคาสามารถ
เขาใจไดงายยิ่งขึ้น และยังสามารถปรับเปลี่ยนแบบบานโดยจะสามารถมองเห็นภาพไดทันที ซ่ึงมผีล
ทําใหลูกคาสามารถตัดสินใจไดงายขึ้น เมื่อพิจารณาถึงปญหาดานผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถาม
พบมากที่สุดคือ เกรงวาบานจะมีคุณภาพต่ํากวาที่โฆษณาไว และไมแนใจมาตรฐานของวัสดุ
กอสรางที่ใช ดังนั้นผูประกอบการจะตองสรางความมั่นใจใหกับผูบริโภคโดยการมีเอกสารชี้แจง
รายละเอียดของวัสดุกอสรางที่ใช พรอมใหมีการตรวจสอบกอนการกอสรางไดอีกดวย นอกจากนั้น
ควรสรางตราสินคาใหมีความนาเชื่อ โดยการยึดมั่นในคําสัญญา และส่ิงที่โฆษณาใหลูกคาไดทราบ 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 164

สรางบานที่มีคุณภาพ ใชวัสดุตรงตามที่ระบุเอาไว เนื่องจากในระยะยาวการที่ผูประกอบการสราง
ตราสินคาใหมีความแข็งแกรงจะทําใหลูกคามั่นใจในผลิตภัณฑของบริษัทมากยิ่งขึ้น 

2.2 ดานความปลอดภัย 
จากการศึกษาพบวา ในดานของความปลอดภัยนั้น ผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญในระดับมากที่สุดในเรื่อง Safety concept: ระบบรักษาความปลอดภัยที่บริเวณ
ทางเขาโครงการและสําหรับบานแตละหลัง มีความนาเชื่อถือสูง และถนนในโครงการมีไฟสวาง
ตอนกลางคืน เพื่อความปลอดภัย ดังนั้นผูประกอบการจึงควรจัดใหมีระบบในการรักษาความ
ปลอดภัยในบริเวณโครงการอยางแนนหนา เชน บริเวณรอบโครงการมีการลอมดวยกําแพงที่ที่แนน
หนา และคอนขางสูง นอกจากนั้นที่บริเวณทางทางเขาโครงการควรมีการเปดประตูโครงการเฉพาะ
เมื่อมีผูเขาหรือออกเทานั้น โดยจะตองมียามรักษาความปลอดภัยประจําอยูเพื่อตรวจสอบผูที่จะเขา
หรือออกจากโครงการทุกครั้ง นอกจากนั้นจะตองจัดใหมียามรักษาความปลอดภัยออกตรวจตรา
ภายในโครงการอยูอยางสม่ําเสมอ เพื่อปองกันและรักษาความปลอดภัยนั้นเอง นอกจากนั้นแลวควร
จะทําการติดตั้งไฟเพื่อใหความสวางบริเวณถนนภายในโครงการในเวลากลางคืน เพื่อใหผูพักอาศยั
มั่นใจในความปลอดภัยหากจําเปนตองเดินทางเขาหรือออกจากบานในเวลากลางคืน นอกจากนั้นผู
พักอาศัยยังสามารถมองเห็นไดวาบริเวณหนาบานของตนเองมีส่ิงผิดปกติหรือไม 

2.3 ดานสาธารณูปโภคและอื่นๆ  
จากการศึกษาพบวา ในดานของสาธารณูปโภคและดานอื่นๆ นั้น ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากที่สุดในเรื่อง มีระบบการกําจัดขยะ และระบบบําบัดน้ํา
เสียที่ดี  มีสังคม และเพื่อนบานที่ดีมีคุณภาพ และปจจัยยอยที่มีความสําคัญในระดับมาก คือ Privacy 
concept: ออกแบบผังโครงการใหมีความเปนสวนตัว Greenery concept: มีพื้นที่สีเขียวขนาดใหญ 
ถูกจัดวางดวยตนไมนานาพันธุ ใหความรมร่ืนภายในโครงการ ทําเลอยูใกลแหลงชุมชน โรงเรียน 
โรงพยาบาล ถนนภายในโครงการมีขนาดกวางขวาง Facilities concept: มีสโมสรและ สถานที่ออก
กําลังกายขนาดใหญ และสาธารณูปโภคตางๆ เชน อินเตอรเน็ตตวามเร็วสูง ดังนั้นผูประกอบการจึง
ควรสรางระบบการกําจัดขยะและระบบบําบัดน้ําเสียที่ดีตั้งแตกอนการกอสราง โดยควรศึกษาถึง
รายละเอียดและออกแบบระบบใหสามารถรองรับความตองการตามขนาดของโครงการได และควร
เลือกระบบที่มีคาใชจายในการดูแลคอนขางต่ํา เพื่อมิใหเปนภาระแกลูกคาของโครงการในระยะยาว 
และควรมีการออกแบบโครงการโดยใหความสําคัญกับการจัดผังโครงการใหมีความเปนสวนตัว มี
พื้นที่สําหรับการปลูกตนไม เพื่อใหมีความรมรื่น โดยอาจจะสรางเปนสวนสาธารณะในโครงการ 
ตลอดจนพื้นที่ของสโมสร และสถานที่ออกกําลังกายขนาดใหญ มีอุปกรณสําหรับการออกกําลังกาย
ที่ทันสมัยเพื่อใหบริการแกลูกคาที่ซ้ือบานกับทางโครงการ นอกจากนั้นยังสามารถเปดใหบริการแก
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ลูกคาภายนอกที่มิไดซ้ือบานกับทางโครงการ แตจะมีการเก็บคาใชบริการในอัตราที่สูงกวาลูกคา
เปนซื้อบานกับทางโครงการ ซ่ึงเปนการหารายไดเพื่อใชในการดูแลรักษา และปรับปรุงสโมสร ให
ดียิ่งขึ้นตอไปในอนาคต 

2.4 ลักษณะของบานที่ตองการ 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการบานเดี่ยวสอง

ช้ัน พรอมสวน  มีรูปแบบบานสไตลรวมสมัย (Contemporary) ตองการการตกแตงชุดหองครัว 
Built-in และการตกแตงหองน้ํา พรอมอางอาบน้ํา ตองการหองนอน 3-4 หองนอน ตองการโรงจอด
รถสําหรับรถยนต 2 คัน ตองการที่ดินขนาด 101-200 ตารางวา ตองการทําเลของบานที่อยูบนถนน
เชียงใหม-ลําปาง และถนนวงแหวนรอบ ตองการใหมีสนามหญาและตนไมใหญในสวนทุกหลัง 
และมีบริการซอมบํารุงโดยชางของโครงการ ดังนั้นผูประกอบการจึงควรออกแบบและสรางบานที่
มีลักษณะของบานตรงกับความตองการของกลุมลูกคาใหมากที่สุด และในการออกแบบและสราง
บานควรคํานึงถึงตนทุนคอนขางมาก เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามมีความตองการบานที่มีพื้นที่
คอนขางกวาง และมีส่ิงอํานวยความสะดวกคอนขางมาก แตผูตอบแบบสอบถามตองการซื้อบาน
ราคา 1,000,000 – 2,500,000 บาทเทานั้น อีกวิธีนึงที่จะสามารถลดตนทุนไดคือ การเลือกทําเลที่ตั้ง
ของบานบนถนนเชียงใหม-ลําปาง ซ่ึงจะมีคาใชจายที่คอนขางถูกกวาบริเวณอื่นๆ แตก็ไมควรตั้งอยู
หางจากแหลงชุมชนมากเกินไป เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญในเรื่องทําเลอยูใกล
แหลงชุมชน โรงเรียน โรงพยาบาลในระดับมากอีกดวย 

3. ปจจัยดานราคา 
จากการศึกษาพบวา ในปจจัยดานราคานั้น ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน

ระดับมากที่สุดในเรื่องอัตราดอกเบี้ยเงินกูถูกกวาโครงการอื่น ดังนั้นผูประกอบการจึงควรให
ความสําคัญกับเรื่องอัตราดอกเบี้ยเงินกู โดยควรทําการสรรหาและคัดเลือกธนาคารที่มีอัตราดอกเบี้ย
เงินกูต่ํ ากวาธนาคารอื่น  และควรเจรจาตอกับธนาคารเพื่อใหไดขอเสนอพิเศษ  เนื่องจาก
ผูประกอบการจะทําการแนะนําใหแกลูกคาไดเปนจํานวนมาก ทําใหยอดรวมการกูเงินคอนขางสูง 
ทําใหมีอํานาจในการตอรองกับธนาคารไดมากยิ่งขึ้น นอกจากนั้นควรมีทางเลือกใหกับผูซ้ือบานใน
การตัดสินใจเลือกแบบของอัตราดอกเบี้ย เชน  ทางเลือกที่ 1 อัตราดอกเบี้ยคงที่ 1 ป อัตราดอกเบี้ย
รอยละ 3 ทางเลือกที่ 2 อัตราดอกเบี้ยคงที่ 2 ปแบบขั้นบันได ปที่ 1 อัตราดอกเบี้ยรอยละ 3.5 ปที่ 2 
รอยละ 4.75 ทางเลือกที่ 3 อัตราดอกเบี้ยอิงอัตราลอยตัว ปที่ 1 และ 2 อัตราดอกเบี้ยเทากับ อัตรา
ดอกเบี้ยเงินกูสําหรับลูกคารายใหญชั้นดี ประเภทเงินกูแบบมีระยะเวลา ลบรอยละ 2 (MLR-2%)  

นอกจากปจจัยดานอัตราดอกเบี้ยเงินกูแลว ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ระดับมาก คือ ราคาที่ดินตอตารางวาถูกกวาโครงการอื่น ราคาบานถูกกวา เมื่อเทียบกับบานลักษณะ
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เดียวกันของโครงการอื่น อัตราคาบริการสาธารณูปโภคถูกกวาโครงการอื่น ระยะเวลาการผอนเงินกู
นานกวาโครงการอื่น และจํานวนเงินดาวนนอยกวาโครงการอื่น ดังนั้นในปจจัยดานราคาเรื่องอื่นๆ 
ผูประกอบการควรใหความสําคัญเชนกัน ซ่ึงผูประกอบการควรทําการสํารวจคูแขงขันในขณะนั้น
วามีการกําหนดสวนประสมการตลาดบริการดานราคาอยางไร เพ่ือนํามาใชอางอิงสําหรับการ
กําหนดราคาของตนเอง  

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการซื้อบานราคา 1,000,000 
- 2,500,000 บาท และคิดวาจํานวนเงินดาวนที่เหมาะสมคือรอยละ 10 ของราคาบาน จะเห็นไดวา
ราคาของบานอยูในระดับกลางคือไมสูงจนเกินไป ดังนั้นในการกําหนดปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการทุกๆ ปจจัยควรใหความระมัดระวังอยางมาก เนื่องจากปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ
อ่ืนๆ ที่ผูประกอบการกําหนดไวจะเปนการเพิ่มคาใชจายทั้งส้ิน นอกจากนั้นในเรื่องจํานวนเงิน
ดาวนนั้น ผูประกอบการควรเจรจาตอรองกับธนาคาร เพื่อใหธนาคารอนุมัติการกูเงินรอยละ 90 ของ
ราคาบาน ซ่ึงจะทําใหลูกคาผูซ้ือบานสามารถจายเงินดาวนเพียงรอยละ 10 ของราคาบานไดนั้นเอง 

4. ปจจัยดานชองทางการจดัจําหนาย 
จากการศึกษาพบวา ในปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายนั้น ผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญในระดับมากในเรื่องการสามารถติดตอสํานักงานโครงการไดหลังเวลาทํางาน 
สามารถโทรศัพทสอบถามขอมูลไดตลอด 24 ชั่วโมง สามารถติดตอทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส (E-
mail) ได และมีสถานที่ติดตอ และใหขอมูลในหางสรรพสินคา ดังนั้นผูประกอบการจึงควรขยาย
เวลาเปดใหบริการและติดตอที่สํานักงานขายจากเวลา 17.00 นาฬิกา เปน 20.00 นาฬิกา เนื่องจาก
พนักงานในนิคมอุตสาหกรรมสวนใหญจะเลิกงานในเวลา 17.00 นาฬิกา และจําเปนตองใชเวลาใน
การเดินทางมายังสํานักงานโครงการอีกประมาณครึ่งชั่วโมง ดังนั้นจึงควรเพิ่มเวลาในการใหบริการ
เพ่ือใหสามารถติดตอไดสะดวกยิ่งขึ้น  นอกจากนั้นการมีสถานที่ติดตอและใหขอมูลใน
หางสรรพสินคา และการที่สามารถโทรศัพทสอบถามขอมูลไดตลอด 24 ช่ัวโมงก็มีความสําคัญ
ระดับมากเชนกัน ดังนั้นจึงควรจัดใหมีบูธใหขอมูลในหางสรรพสินคาและมีศูนยบริการตอบรับทาง
โทรศัพท โดยกําหนดเปนหมายเลขโทรศัพท 4 หลัก เพื่อใหผูที่สนใจสามารถจดจําไดงายยิ่งขึ้น 
และในเรื่องการสามารถติดตอทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส (E-mail) นั้น ควรจะจัดใหมีอีเมลเพื่อ
สอบถามขอมูล ตลอดจนเพื่อใชในการติดตอนัดหมายไดอีกดวย ซ่ึงผูประกอบการควรจัดใหมี
ผูรับผิดชอบในการตอบคําถามและขอสงสัยของลูกคาไดอยางรวดเร็ว นอกจากนั้นควรกําหนด
ระยะเวลามาตรฐานในการตอบคําถามดวย เชน จะทําการตอบจดหมายอิเล็กทรอนิกสภายใน 24 
ช่ัวโมงหลังจากไดรับ เพื่อใหการสอบถามขอมูลทางจดหมายอิเล็กทรอนิกสมีประสิทธิภาพมาก
ยิ่งขึ้น และสรางความพึงพอใจแกลูกคามากที่สุดนั้นเอง 
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จากการศึกษาพบวา ปจจัยยอยเรื่องการจัดจําหนายทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-
Commerce) ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับปานกลาง ดังนั้นจึงไมควรจัดใหมีการจัด
จําหนายทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) เนื่องจากจะเปนการเพิ่มตนทุนใหกับ
ผูประกอบการโดยไมสามารถสรางความไดเปรยีบดานชองทางการจัดจําหนายได 

5. ปจจัยการสงเสริมการตลาด 
จากการศึกษาพบวา ในปจจัยดานการสงเสริมการตลาดนั้น ผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญในระดับมากที่สุดในเรื่องการมีสวนลดราคา ดังนั้นหากผูประกอบการตองการ
กระตุนยอดขายอยางรวดเร็ว ก็สามารถทําไดโดยการจัดใหมีสวนลดราคาในวาระพิเศษ เชนชวง
เปดตัวโครงการ หรือชวงจะปดโครงการ เปนตน แตการใหสวนลดราคานั้นจะสงผลกระทบตอ
กําไรของกิจการโดยตรง ดังนั้นจึงควรใหสวนลดราคาอยางระมัดระวัง  

นอกจากปจจัยดานการใหสวนลดราคาแลว ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ระดับมาก คือ มีการแจกแถม เชน อุปกรณไฟฟา จัดแตงสวน มี website ใหขอมูลเกี่ยวกับแบบบาน 
แบบแปลนโครงการ และพื้นที่วางในโครงการ ขาวประชาสัมพันธเกี่ยวกับโครงการ การโฆษณา
ตามสื่อส่ิงพิมพตางๆ การโฆษณาโดยใชปายขนาดใหญ การโฆษณาทางแผนพับ ใบปลิว งาน
เปดตัวโครงการ และการโฆษณาตามสื่อวิทยุ โทรทัศน จะเห็นไดวามีปจจัยยอยจํานวนมากที่ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ดังนั้นผูประกอบการควรตัดสินใจเลือกใชโดยพิจารณา
ถึงตนทุนที่จะเกิดขึ้นดวย เมื่อพิจารณาจากปจจัยยอยดานตางๆ แลวพบวา ควรจัดใหมีการแจกแถม 
เชน  อุปกรณไฟฟา หรือการจัดแตงสวน เนื่องจากมีคาเฉลี่ยสูงรองจากการมีสวนลดราคา 
ผูประกอบการอาจจะใชการแถมคูปองสําหรับแลกซื้ออุปกรณไฟฟาเปนมูลคาตางๆ ตามที่
เหมาะสมกับราคาบาน โดยใหสามารถนําไปแลกซื้อกับรานคาที่กําหนดไว ซ่ึงผูประกอบการ
สามารถตอรองกับรานคาผูจําหนายอุปกรณไฟฟา เพื่อขอสวนลดในการซื้อคูปองไดอีกดวย 
นอกจากนั้นการจัดใหมี Website ใหขอมูลเกี่ยวกับแบบบาน แบบแปลนโครงการ และพื้นที่วางใน
โครงการนั้น ก็เปนวิธีการใหขอมูลขาวสารที่ดีและมีความสําคัญมากอีกวิธีหนึ่ง ซ่ึงมีตนทุนในการ
จัดทําไมสูงมากนัก และคาใชจายในการดแูลรักษาคอนขางต่ํา ในปจจุบันไดมีบริการออกแบบและ
จัดทํา Website เปนจํานวนมาก ควรคํานึงถึงบริการในการปรับเปล่ียนขอมูลใหทันสมัยดวย โดย
จะตองมีราคาไมสูงเกินไป เนื่องจากผูประกอบการจะตองทําการปรับเปลี่ยนขอมูลใหเปนปจจุบัน
คอนขางบอยคร้ังนั้นเอง และในดานการโฆษณาสินคาและบริการจะตองใหขอมูลที่เปนจริง 
ตลอดจนรักษาสัญญาที่ใหไว เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามสวนใหญพบปญหาเกี่ยวกับการโฆษณา
สินคาและบริการเกินความจริงนั้นเอง 
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6. ปจจัยบุคคล 
จากการศึกษาพบวา ในปจจัยดานบุคคลนั้น ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน

ระดับมากที่สุดในเรื่องความเอาใจใสลูกคาของพนักงานขาย ความรวดเร็วในการตอบสนองของ
พนักงานขาย บุคลิก อัธยาศัยของพนักงานขาย และความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑของพนักงานขาย จะ
เห็นไดวาปจจัยดานบุคคลสวนใหญนั้นผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากที่สุด ดังนั้น
นั้นผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคคลอยางมาก โดยการที่จะมีบุคลากรที่ดี มี
ประสิทธิภาพนั้น จะตองเร่ิมตั้งแตการสรรหาบุคคลที่มีความเหมาะสมในแตละงาน โดยจะตอง
สังเกตและวิเคราะหพฤติกรรมของผูสมัครเขาทํางานเพื่อใหสามารถคัดเลือกบุคคลที่เหมาะสมกับ
งานบริการไดนั้นเอง นอกจากการสรรหาแลว เมื่อไดบุคลากรที่มีพื้นฐานที่ดีสําหรับงานบริการแลว 
ทางผูประกอบการจะตองใหการสนับสนุนในดานการพัฒนาศักยภาพ โดยการฝกอบรมทั้งภายใน 
และภายนอกองคกร เพื่อเพิ่มความสามารถของบุคลากรอยางสม่ําเสมอ เนื่องจากบุคลากรของ
บริษัทจะตองเปนผูใหบริการแกลูกคาโดยตรง โดยเฉพาะอยางยิ่งคือพนักงานขาย ดังนั้นเราจึงควร
ใหความสําคัญกับการพัฒนาความสามารถของพนักงานอยางมาก โดยควรจะเริ่มตนอบรมดาน
ทัศนคติตออาชีพบริการ นอกจากนั้นควรใหความรูกับพนักงานเกี่ยวกับผลิตภัณฑอยางละเอียด 
เพื่อที่จะสามารถอธิบายและสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคาได นอกจากนั้นในเรื่องของบุคลิกของ
พนักงานก็มีความสําคัญ จึงควรทําการพัฒนาบุคลิกภาพของพนักงานใหมีความนาเชื่อถือ เนื่องจาก
สินคาของบริษัทคือบานซึ่งเปนสินคามีราคาคอนขางสูง และมีโอกาสในการซื้อไมบอยนัก ดังนั้น
ความนาเชื่อถือของพนักงานจึงมีสวนในการสรางความมั่นใจใหกับลูกคาได จึงควรพัฒนา
บุคคลิกภาพตลอดจนการแตงกายใหเหมาะสมอยูเสมอ นอกจากการฝกอบรมเพื่อพัฒนาศักยภาพ
ของพนักงานแลว ในดานการใหผลตอบแทนแกพนักงานอยางสมเหตุสมผล จะสามารถจูงใจให
พนักงานเกิดความรักและความเชื่อมั่นในบริษัทของตนเอง ซ่ึงกอนที่จะใหลูกคาเชื่อมั่นในสินคา
และบริการของบริษัทนั้น จะตองเริ่มจากการที่พนักงานมีความเชื่อมั่นอยางเต็มที่เสียกอน และ
เหตุผลอีกประการที่ควรใหผลตอบแทนที่เหมาะสมแกพนักงานนั้นคือ พนักงานเปนทรัพยากรที่ลํ้า
คาของบริษัท ซ่ึงบริษัทไดลงทุนในการพัฒนาศักยภาพของพนักงานเปนจํานวนมาก หากบริษัท
สูญเสียพนักงานเหลานั้นไป บริษัทจะตองเสียคาใชจายจํานวนมากในการฝกอบรมและพัฒนา
พนักงานคนใหมขึ้นมาเพื่อทดแทนนั้นเอง 

7. ปจจัยกระบวนการบริการ 
จากการศึกษาพบวา ในปจจัยดานกระบวนการบริการนั้น ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญในระดับมากที่สุดในเรื่องกระบวนการสรางบานมีขั้นตอนชัดเจน นาเชื่อถือ ความ
รวดเร็วในการใหบริการหลังการขาย การเสนอแนะกับทางโครงการ หลังการเขาอยูอาศัยสามารถ
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ทําไดงาย ไมยุงยาก ซ่ึงเมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยรวมทั้งปจจัยจะพบวาปจจัยดานกระบวนการบริการนั้น
มีความสําคัญในระดับมากที่สุด ดังนั้นผูประกอบการจึงควรตระหนักและสรางความพึงพอใจใหกับ
ลูกคาในดานของกระบวนการบริการอีกดวย ในลําดับแรกนั้นผูตอบแบบสอบถามตองการให
กระบวนการสรางบานมีขั้นตอนที่ชัดเจน เพื่อใหเกิดความมั่นใจวาผูซ้ือจะไดรับสินคาและบริการที่
ดี มีคุณภาพตามที่ตองการ เนื่องจากบานเปนสินคาที่มีความซับซอนคอนขางมาก รายละเอียด
ปลีกยอยในกระบวนการผลิตจึงเปนเรื่องที่ลูกคาใหความสําคัญอยางมาก ดังนั้นผูประกอบการจึง
ควรสรางความมั่นใจใหกับลูกคา โดยมีเอกสารแสดงขั้นตอนและกระบวนการในการสรางบานที่
ชัดเจน เพื่อใหลูกคาเขาใจไดงาย นอกจากนั้นในรายละเอียดของวัสดุอุปกรณที่ใชในการสรางบาน
จะตองมีรายละเอียดครบถวนวาในการกอสรางจะใชวัสดุชนิดใด ตราสินคาอะไร ตลอดจนจํานวน
ที่ใชในการกอสราง นอกจากนั้นจะตองอนุญาติใหลูกคาสามารถทําการตรวจสอบไดตลอดเวลา ทุก
ขั้นตอนการกอสราง นอกจากนั้นเมื่อมีการตกลงซื้อขายกันเรียบรอยแลว ผูประกอบการจะตองทํา
การวางแผนการดําเนินการในการสรางบานสําหรับลูกคาแตละราย และทางบริษัทจะตอง
ดําเนินการตามแผนที่ไดตกลงกันไว และทางบริษัทจะตองมีการแจงขาวสารความคืบหนาในการ
สรางบานไปยังลูกคาแตละรายอยางตอเนื่อง ตลอดยังพรอมใหมีการเขาตรวจสอบอยูเสมอ เพื่อให
ลูกคาเกิดความมั่นใจในกระบวนการสรางบานนั้นเอง นอกจากกระบวนการสรางบานแลว ในดาน
การบริการหลังการขายก็มีความสําคัญในระดับมากที่สุดดวยเชนกัน เนื่องจากผูตอบแบบสอบถาม
เกรงวาหากผูประกอบการไดขายบานในโครงการหมดเรียบรอยแลว ก็จะไมดูแลเอาใจใสใน
โครงการนั้น ทําใหสภาพของโครงการเสื่อมโทรม และไมนาอยูอาศัย ดังนั้นผูประกอบการจึงควร
ทําการออกแบบและสรางระบบการบริหารดูแลโครงการภายหลังจากที่ไดขายบานในโครงการ
หมดเรียบรอยแลว ซ่ึงจะตองมีความโปรงใสในการบริหารงาน เนื่องจากคณะกรรมการบริหาร
จะตองเปนผูดูแลและใชจายเงินที่เก็บจากคาสาธารณูปโภคสวนกลางของผูอยูอาศัยแตละหลัง จึง
ควรมีระบบในการตรวจประเมินผลของคณะกรรมการบริหารอีกดวย ซ่ึงควรเปดโอกาสใหผูอยู
อาศัยในโครงการมีสวนรวมดวย นอกจากนั้นผูประกอบการควรคํานึงถึงผลประโยชนของผูอยู
อาศัยในโครงการมากที่สุดอีกดวย เพื่อใหสามารถนําเสนอบริการหลังการขายไดอยางรวดเร็ว 
ตลอดจนการรับขอเสนอแนะของผูเขาอยูอาศัยและนําไปปรับปรุงอยางรวดเร็ว  

เมื่อพิจารณาถึงธุรกิจผลิตและจําหนายบานพักอาศัยแตละโครงการจะมีระยะเวลา
ไมนานนัก เชน 2-3 ป ก็จะสามารถจําหนายบานในโครงการไดหมด ถือเปนการปดโครงการนั้นๆ 
ซ่ึงแนนอนวาผูประกอบการมักจะดําเนินการสรรหาทําเลแหลงใหมเพื่อเปดโครงการใหมๆ ขึ้น
อยางตอเนื่อง ดังนั้นจึงควรใหความสําคัญกับชื่อเสียงของบริษัท เพื่อใหลูกคาเกิดความมั่นใจใน
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สินคาและบริการของบริษัทไดมากยิ่งขึ้น โดยสามารถดูไดจากผลงานในอดีตของบริษัท ซ่ึงลูกคา
จะมีความมั่นในมากกวาการที่บริษัทโฆษณา ตลอดจนสัญญาไวนั้นเอง  

เมื่อพิจารณาปญหาดานกระบวนการ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญพบปญหา
เกี่ยวกับขั้นตอนการทําสัญญายุงยากใชเวลานาน ซ่ึงผูประกอบการควรจะทําการออกแบบขั้นตอน
การทําสัญญาใหม โดยการคํานึงถึงสิ่งที่จําเปนในการทําสัญญา และกําจัดขั้นตอนที่ไมจําเปน
ออกไป เพื่อใหการทําสัญญาใชเวลานอยลง แตยังคงสาระสําคัญในสัญญาไวอยางครบถวน  

8. ปจจัยหลักฐานทางกายภาพ 
จากการศึกษาพบวา ในปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพนั้น ผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญในระดับมากที่สุดในเรื่องคุณภาพของอากาศในโครงการบานจัดสรร ความสะอาด
ภายในโครงการ และความสวยงามของสโมสร หรือสวนสาธารณะ ซ่ึงผูประกอบการควรจะ
ระมัดระวังในรายละเอียดปลีกยอยเหลานั้นดวย ผูประกอบการบางรายอาจจะมุงเนนในการสราง
บานที่มีคุณภาพดี แตมิไดคํานึงถึงสวนตางๆ ที่นอกเหนือจากดานผลิตภัณฑ ซ่ึงจากการศึกษาพบวา
ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพนั้นก็มีความสําคัญในระดับมากเชนกัน  

โดยในดานคุณภาพของอากาศในโครงการ จะตองเริ่มตั้งแตในขั้นตอนการเลือก
ทําเลที่ตั้งของโครงการ กอนการที่จะตัดสินใจเลือกทําเลที่ตั้งนั้น ผูประกอบการควรสํารวจบริเวณ
รอบโครงการวามีแหลงในการสรางมลภาวะทางกลิ่น หรือทางเสียงหรือไม และควรหลีกเล่ียงที่จะ
เลือกทําเลที่มีมลภาวะดังกลาว เนื่องจากเปนการยากที่ผูประกอบการจะแกไขปญหาตางๆ ใน
ภายหลัง นอกจากนั้นควรมีการกําหนดกฏระเบียบของผูเขาพักอาศัย เพื่อมิใหมีกิจกรรมที่สงผลตอ
คุณภาพของทางโครงการ ซ่ึงจะรบกวนสมาชิกผูพักอาศัยรายอื่นๆ ในโครงการอีกดวย และทาง
โครงการควรมีการออกแบบพื้นที่ในโครงการใหมีตนไมจํานวนมากกระจายตามจุดตางๆ เพื่อเปน
การปรับปรุงและทําใหคุณภาพของอากาศในโครงการดียิ่งขึ้น และยังทําใหโครงการดูรมร่ืน สบาย
ตาขึ้นอีกดวย  

ในดานของความสะอาดในโครงการ ผูประกอบการควรใหความสําคัญอยางมาก 
เนื่องจากจะเปนการแสดงใหเห็นถึงระดับของคุณภาพชีวิตในการอยูอาศัยอีกดวย ดังนั้นจึงควร
จัดการระบบการดูแลและรักษาความสะอาดภายในโครงการอยางเครงครัด เชน ในพื้นที่สาธารณะ
ควรจัดใหมีจุดในการทิ้งขยะที่ชัดเจน และจะตองมีฝาปดทั้งขยะเสมอ นอกจากนั้น ควรมีการจัด
ตารางเวลาในการทําความสะอาดที่เหมาะสมกับแตละโครงการ เพื่อใหสามารถดูแลไดอยางทั่วถึง 
ในสวนของผูอยูอาศัยจะตองมีกฏระเบียบที่ชัดเจน และจะตองขอความรวมมือสมาชิกในโครงการ
ทุกคน ใหรวมมือปฏิบัติตามอยางเครงครัด ในการออกแบบจุดทิ้งขยะสําหรับบานแตละหลัง ก็
จะตองมีการจัดเก็บที่ดี มีการปดที่มิดชิด นอกจากนั้นจะตองทําการออกแบบจุดทิ้งขยะใหกลมกลืน

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 171

กับตัวบานอีกดวย ซ่ึงแมวาเราจะเล็งเห็นความสําคัญของความสะอาด แตก็มิไดละเลยเรื่องความ
สวยงามของบานแมแตนอย 

ในดานความสวยงามของสโมสร  หรือสวนสาธารณะก็ เปนส่ิงที่ ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อบานในระดับมากที่สุดเชนกัน ซ่ึงสโมสรและ
สวนสาธารณะจัดไดวาเปนสิ่งอํานวยความสะดวกสวนกลางสําหรับผูพักอาศัยในโครงการที่ควรจะ
มีในโครงการตางๆ นอกจากการจัดใหมีสโมสรหรือสวนสาธารณะภายในโครงการแลว 
ผูประกอบการยังควรคํานึงถึงการออกแบบใหมีความสวยงาม มีการจัดแตงที่เหมาะสมอีกดวย ซ่ึง
สําหรับลูกคาที่ตัดสินใจซื้อบานในโครงการนั้นๆ จะมีความรูสึกวาตนเองมีสวนรวมในการเปน
เจาของสโมสรและสวนธารณะในโครงการอีกดวย ทําใหในการตัดสินใจเลือกซื้อบานในโครงการ
ตางๆ ผูซ้ือจะพิจารณาถึงส่ิงอํานวยความสะดวกสวนกลางนี้ดวยเสมอ นอกจากนั้นผูประกอบการ
จะตองทําความเขาใจกอนวาลูกคาในกลุมเปาหมายเปนกลุมใด และมีระดับความพึงพอใจสูง
เพียงใด เนื่องจากในการออกแบบและตกแตงสโมสรหรือสวนสาธารณะนั้นจะเปนการเพ่ิมตนทุน
ใหกับผูประกอบการทั้งสิน แตหากสโมสรหรือสวนสาธารณะตกแตงไมสวยงามเพียงพอ ก็จะไม
สามารถดึงดูดความสนใจของลูกคาได ดังนั้นควรพิจารณาเพื่อหาจุดที่เหมาะสมและกอใหเกิด
ประโยชนกับทางโครงการไดมากที่สุดนั้นเอง  

เมื่อพิจารณาปญหาดานหลักฐานทางกายภาพพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
พบปญหาในเรื่องสถานที่ในการติดตอคับแคบ และบรรยากาศไมดี ซ่ึงผูประกอบการควรให
ความสําคัญในเรื่องสถานที่ในการติดตอใหมากขึ้น ควรจัดใหสถานที่ในการติดตอเชนสํานักงานใน
โครงการที่กวางขวาง และยังมีบรรยากาศการทํางานที่ดีอีกดวย ซ่ึงสถานที่ในการติดตอที่สวยงาม
นอกจากจะทําใหลูกคาตองการที่จะเขาชม และสอบถามรายละเอียดของโครงการแลว ยังสามารถ
สรางความนาเชื่อถือใหกับบริษทัไดอีกดวย 

 
5.5 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 
 ในการศึกษาครั้งนี้มีขอจํากัดดานเวลา จึงทําใหผลการวิเคราะหสรุปผลในชวงระยะเวลา
หนึ่งเทานั้น และทําการศึกษาเฉพาะกลุมวิศวกร รองผูจัดการ และผูจัดการ ที่มีสัญชาติไทย และ
ทํางานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน โดยใชแนวคิดทฤษฏีทางบริหารธุรกิจเปน
กรอบของการศึกษาเทานั้น ซ่ึงควรจะนําทฤษฏีอ่ืนๆ ที่สามารถนํามาใชในงานวิจัยอีกดวย และหาก
ทําการศึกษาเปรียบเทียบระหวางวิศวกร รองผูจัดการ และผูจัดการ ที่มีสัญชาติไทย และทํางานใน
นิคมอุตสาหกรรมอ่ืนๆ จะสามารถอภิปรายผลไดดียิ่งขึ้น ผลการศึกษาครั้งนี้ทําใหทราบถึงลักษณะ
ของบานเพื่ออยูอาศัยที่กลุมวิศวกร รองผูจัดการ และผูจัดการตองการ ซ่ึงผูศึกษาอาจจะศึกษาถึง
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กลุมอาชีพอ่ืนๆ เชน แพทย อาจารย หรือสําหรับผูสูงอายุ ซ่ึงนาจะมีความตองการบานที่มีที่แตกตาง
กันได 
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