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 การวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว ของผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัเป็นผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้บา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว ของผูบ้รโิภคใน
เขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ จ านวน 385 คน โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
สถติทิีใ่ช ้ไดแ้ก่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะหถ์ดถอยแบบพหุคณู  
 กลุ่มตวัอย่างในการศกึษาครัง้นี้ โดยส่วนใหญ่ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 51.17 อายุ
ส่วนใหญ่ มอีายุ 31-40 คดิเป็นรอ้ยละ 41.82 ระดบัการศกึษา  ส่วนใหญ่จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ี
คดิเป็นร้อยละ 77.66 อาชพี ส่วนใหญ่  มอีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ คดิเป็นร้อยละ 34.54
ส่วนใหญ่ระดบัมีรายได้เฉลี่ย 15,000 – 30,000 บาท บาท จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 60.26
สถานภาพ สว่นใหญ่สถานะภาพสมรส คดิเป็นรอ้ยละ 50.13  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า 
 สมมตฐิานที ่1 ผูบ้รโิภคบา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว ในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่
ที่มปัีจจยัด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ผลการทดสอบปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ 
รายได้(เฉลี่ยต่อเดือน) สถานภาพ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อบ้านจดัสรรไม่แตกต่างกัน และ
ส าหรบั ระดบัการศกึษา จะมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้ซือ้บา้นจดัสรรแตกต่างกนั 
 สมมตฐิานที่ 2 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อบ้าน
จัดสรรประเภทบ้านเดี่ยวของ ผู้บริโภคในเขต อ าเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม่ ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรร
ประเภทบา้นเดี่ยว ของ ผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ จงึยอมรบัสมมตฐิาน 6 ดา้น 
ยกเวน้ดา้นราคา ทีไ่ม่สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรร ของ ผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย 
จงัหวดัเชยีงใหม่ 
ค าส าคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7p, การตดัสนิใจซือ้, บา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว 



ABSTRACT 
 The purpose of this research was to study how the service marketing mix affects 
customers’ purchase decision process on housing estates in single detached houses type of 
San Sai District, Chiang Mai.  
The sample of this research was 385 customers who have purchased housing estates in single 
detached houses type of San Sai District, Chiang Mai and the questionnaire was used to collect 
the data from customers. 

The statistics used to analyze data were percentage, mean, standard deviation, and 
multiple regression analysis.  
The sample size of this research was most of the customers were male at 51.17%, most of the 
ages between 31- 40 years old at 41.82%, most of the educational level was a bachelor's 
degree at 77.66%, most of the careers were government officers/state enterpr ises officers at 
34.54%, most of the average income was 15,000-30,000 Thai baht was 232 people or 60.26%, 
and most of the status was married at 50.13%. 

The hypothesis test result showed that  
Hypothesis 1: The customers of housing estates in single detached houses type of San 

Sai District, Chiang Mai who have different demographic factors including sex, age, career, 
income (average per month), and status showed no significance affecting the purchase decision 
process on the housing estates while the educational level showed the different affecting the 
purchase decision process on the housing estates. 

Hypothesis 2: The service marketing mix affected the customers’ purchase decision 
process on housing estates in single detached houses type of San Sai District, Chiang Mai.          
the results of the hypothesis testing found that service marketing mix factors Affecting the 
decision-making process for purchasing single-detached housing developments for consumers 
in San Sai District, Chiang Mai Province. Therefore, the assumptions were accepted in 6 areas, 
except for the price aspect. That does not affect the decision-making process for buying 
housing developments for consumers in San Sai District, Chiang Mai 

 

 

Keywords: Marketing Mix (7Ps), Purchase Decision, Housing Estates in Single Detached 
Houses Type 



บทน า 

ความเป็นมาของปัญหา 
 การมบี้านหรอืที่อยู่อาศยัของตนเองเป็นสิง่ที่ส าคญัอย่างมากในการด าเนินชวีติประจ าวนัของ
มนุษย์ และยงัเป็นสิง่ที่สามารถบ่งบอกฐานะความเป็นอยู่ของเจ้าของบ้านและผู้อยู่อาศยัได้ดว้ย ท าให้
ผูค้นเริม่มองหาทีบ่า้นทีส่ามารถตอบโจทยก์ารด ารงชวีติประจ าวนัมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นดา้นการเดนิทาง 
ขนาดของตวับา้นและขนาดของทีด่นิ และสิง่อ านวยความสะดวกในดา้นอื่นๆเพือ่สนองความตอ้งการของ
ตวัเองและครอบครวั จงึไดม้โีครงการบา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่วเกดิขึน้มากมายเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคในแต่ละด้าน ไม่ว่าจะเป็นด้านสิ่งแวดล้อม ด้านความสะดวกในการเดินทาง
คมนาคม ความปลอดภยัของชุมชุนสิง่แวดลอ้มรอบๆหมู่บ้าน ท าให้ในปัจจุบนัมโีครงการบ้านจดัสรรมี
การแข่งขนักันสูงในด้าน การบริการ ท าให้ผู้ประกอบการต้องมีการปรับกลยุทธ์การบริการเพื่อให้
ผู้บรโิภคพึ่งพอใจอยู่ตลอดเวลาเพื่อให้ทนัต่อการแข่งขนัของคู่แข่งที่อยู่ในตลาดอสงัหารมิทรพัย์บ้าน
จดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว(พชัรา กลิน่ชวนชื่น ,2563) 

ปัจจุบนัผูป้ระกอบการเกีย่วกบัอสงัหารมิทรพัยบ์า้นจดัสรรมกีารพฒันาสนิคา้และบรกิารใหเ้ป็นที่
ต้องการและตอบโจทย์ผู้บรโิภค ไม่ว่าจะเป็นด้านผลิตภณัฑ์ตวับ้านที่สร้างขาย มกีารเลือกท าเลที่ตัง้
เหมาะสม แต่ดว้ยสภาวะเศรษฐกจิในปัจจุบนัท าใหผู้ป้ระกอบการบา้นจดัสรรมกีารแข่งขนักนัสงู ในเรื่อง
ของการบรกิารลูกคา้ จงึมกีารออกโปรโมชัน่ต่างๆเพื่อส่งเสรมิการขาย มบีรกิารดูแลหลงัการขาย มกีาร
เพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายใหห้ลากหลายเพื่อใหลู้กคา้เขา้ถงึขอ้มูลต่างๆเพื่อใหง้่ายต่อการตดัสนิใจซือ้ 
มกีารส่งเสรมิการขายโดยการท าขอ้ตกลงกบัธนาคารต่างๆเกีย่วกบัการใหบ้รกิารสนิเชื่อ ดา้นบุคลากรที่
ใหค้ าปรกึษาค าแนะน ากบัผูท้ีส่นใจทีจ่ะซือ้บา้นจดัสรร มขี ัน้ตอนการด าเนินงานทีถู่กตอ้งครบถว้นชดัเจน 
ดา้นบุคลากรมกีารพฒันาศกัยภาพบุคลากรใหม้ปีระสทิธภิาพสามารถใหบ้รกิารลูกคา้และปิดการขายใน
แต่ละครัง้ไดอ้ย่างไม่มปัีญหาและสามารถดแูลลูกคา้ไดอ้ย่างทัว่ถงึ และดา้นสิง่แวดลอ้มจดัใหม้กีารพฒันา
ออกแบบสภาพแวดลอ้มภายในโครงการไม่ว่าจะเป็น ดา้นความปลอดภยั พืน้ทีส่าธารณะ พืน้ทีส่เีขยีว
ภายในโครงการ ก็เป็นส่วนที่ท าให้ผู้ประกอบการได้รู้ถึงจุดแขง็ของตนเองให้แข่งขนักบัคู่แข่งเพื่อให้
ธุรกิจตอบโจทย์ผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด แม้ว่าผู้ประกอบการจะมีการวางแผนทางด้านกลยุทธ์การ
ให้บรกิารในการจ าหน่ายบ้านจดัสรรมาแล้วก็ตาม แต่ก็ยงัต้องหาแนวทางการพฒันาตลาดบรกิารให้
ผูบ้รโิภคเกดิการตดัสนิใจซื้อบา้นจดัสรรไดง้่ายยิง่ขึน้ เพื่อธุรกจิบา้นจดัสรรจะไดป้ระสบความส า เรจ็ตาม
เป้าหมายของธุรกจิ ภายใตก้ารเปลีย่นแปลงของสภาพเศรษฐกจิทีเ่ปลีย่นแปลงอยู่ตลอดเวลา  
ดงันัน้ในการศกึษาครัง้นี้ ผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจที่จะศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจดัสรรประเภทบ้านเดี่ยว  ของผู้บริโภคในเขต อ าเภอสนัทราย 
จงัหวดัเชยีงใหม่ เพื่อที่จะน าผลการศกึษาไปเป็นขอ้มูลให้ผู้ประกอบการที่ท าธุรกจิเกี่ยวกบัธุรกิจบ้าน
จดัสรรประเภทบ้านเดี่ยว ได้ใช้เป็นแนวทางในการก าหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาดบรกิารให้ทนัต่อ
สถานการณ์การแขง่ขนัในตลาดและคู่แขง่ทางธุรกจิเดยีวกนั 



วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 1 เพื่อศกึษาปัจจยัด้านบุคคลของผู้บรโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ที่ตดัสนิใจ
เลอืกซือ้บา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว  

2 เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ของผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย  จงัหวดั
เชยีงใหม ่

3 เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรรประเภทบ้านเดี่ยว ของผู้บริโภคในเขต                         
อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ 

4 เพือ่เปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว ของผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนั
ทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ จ าแนกตามปัจจยัดา้นบุคคล 

5 เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจดัสรร
ประเภทบา้นเดีย่ว ของผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ 
สมมติฐานการวิจยั  
 1 ผูบ้รโิภคบา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว ในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ทีม่ปัีจจยัด้าน
บุคคลแตกต่างกนั จะมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้ซือ้บา้นจดัสรรแตกต่างกนั 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อซื้อบ้านจดัสรรของ 
ผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ 

ขอบเขตการวิจยั 

 การศกึษาคน้ควา้วจิยัในครัง้นี้เป็นการศกึษาเกีย่วกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อประสทิธภิาพในการท างาน
ของบุคลากรส านกังานคณะกรรมการป้องกนัและปราบปรามการทุจรติแห่งชาต ิในเขตพืน้ที ่ภาค 5 โดย
ผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตของกลุ่มเป้าหมายไวด้งันี้ 
 ขอบเขตดา้นประชากร คอื บุคลากรส านักงานคณะกรรมการป้องกนัและปราบปรามการทุจรติ
แห่งชาต ิในเขตพืน้ที ่ภาค 5 
 ขอบเขตดา้นเนื้อหา คอื 
 ในการศกึษาครัง้นี้ มุ่งศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อบ้านจดัสรรประเภทบา้นเดี่ยว ของผู้บรโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ ผู้วจิยัได้
ก าหนดขอบเขตการวจิยั ดงันี้ 

1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
1.1 ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P) ประกอบดว้ย 7 ตวัแปร คอื 
(1) ดา้นผลติภณัฑ ์(2) ดา้นราคา (3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (4) ดา้นการส่งเสรมิ

การตลาด  (5) ด้านบุคลากร (6) ด้านกระบวนการจดัการ (7) ด้านสิง่แวดล้อม ตามแนวคดิ (Jerome 
McCarthy,1960 and Philip Kotler, 2016) 



       1.2 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่  การตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรร ประกอบดว้ย 5 ตวัแปร คอื  
(1) ดา้นการรบัรูปั้ญหา (2) ดา้นการคา้หาขอ้มูล (3) ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก (4) ดา้นการตดัสนิใจ       
(5) ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ตามแนวคดิ (Schiffman and Kanuk (1997) 
       2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากรในการศกึษาครัง้นี้ ไดแ้ก่  
        1.5.3.1 กลุ่มตวัอย่างในการศกึษาครัง้นี้ จ านวน 384 ราย ไดจ้ากการค านวณของกลุ่ม
ตวัอย่างในกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่ชดัของ W.G. Cochran (1953) โดยก าหนดค่าความ
เชื่อมัน่ของการศกึษาที่ ร้อยละ 95 และมคี่าความคลาดเคลื่อนที่สามารถยอมรบัได้ที่ร้อยละ 5 โดยใช้
วธิกีารสุม่แบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

3. ขอบเขตดา้นพืน้ทีใ่นการศกึษา อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ 
 4 ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการศกึษา ระหว่าง เดอืนกนัยายน - ธนัวาคม 2566 
 

ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

 การศกึษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้าน
จดัสรรประเภทบา้นเดีย่วของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ 
 2.1 แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 
 2.2. แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
 2.3 ขอ้มลูเกีย่วกบับา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว 
 2.4 งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
2.1 แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 

7P หรอื 7Ps คอื ส่วนผสมทางการตลาดทีช่่วยใหเ้ขา้ใจองค์ประกอบส าคญัทีน่ักการตลาดและ
ผูป้ระกอบการต้องรูแ้ละเขา้ใจในองคป์ระกอบต่างๆ  เพราะ 7P จะถูกใชเ้ป็นพืน้ฐานในการวางแผนทาง
การตลาดเพื่อทีจ่ะสามารถคดิคน้กลยุทธ์ใหก้บัสนิค้าและบรกิารของคุณใหต้อบสนองความต้องการของ
ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างตรงจุดและสร้างขอ้ไดเ้ปรยีบทางการตลาดใหก้บัธุรกจิของคุณ แนวคดิ 7P ถูกพฒันา
มาจาก 4P ที่นักการตลาดชาวอเมรกิาชื่อ E. Jerome McCarthy ได้ท าการคดิค้นเอาไวต้ัง้แต่ปี 1960 
โดย 7P ถูกพฒันามาจาก 4P หรอื 4Ps ทีป่ระกอบไปดว้ย Product Price Promotion และ Place ซึง่ใน
ภายหลงัไดม้กีารเพิม่เขา้มาอกี 3P นัน่กค็อื People Process และ Physical Evidence ซึง่เครื่องมอืทาง
การตลาดนี้ไดร้บัการยอมรบัและถูกน าไปใชอ้ย่างแพร่หลาย จนกระทัง่ต่อมากไ็ด้ถูกพฒันาเพื่อให้ตอบ
โจทย์ความต้องการของอุตสาหกรรมสินค้าและการบริการอย่างครอบคลุมมากขึ้น (บริษัท                           
แองกา้   แบงคอ็ก จ ากดั, 2023) 

1 ความหมายของสว่นประสมทางการตลาด 



Jerome McCarthy,1960 ไดใ้หค้วามหมายของสว่นประสมทางการตลาด สว่นประสมการตลาด
ที่เป็นที่รู้จกัมากที่สุดนัน่คอื 4 P’s ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่ (Place) การ
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ส าหรบัธุรกจิบรกิารรูปแบบใหม่จะพฒันาขึ้นจะประกอบด้วยปัจจยั 7 
ประการ ส่วนประสมการตลาดทีป่รบัปรุงใหม่เพิม่ปัจจยัขึน้อกี 3 ประการ คอื พนักงาน สิง่แวดลอ้มทาง
กายภาพ และกระบวนการใหบ้รกิาร ปัจจยัทัง้ 7 ประการนี้ จะเป็นปัจจยัทีส่ามารถใชเ้ป็นหลกัของธุรกจิ
บรกิารต่าง ๆ และหากธุรกจิดงักล่าวขาดปัจจยัหนึ่งใดไป กอ็าจส่งผลถงึความส าเรจ็หรอืความล้มเหลว
ของธุรกจิได ้

2 แนวคดิและทฤษฎสีว่นประสมทางการตลาด 
กลยุทธท์างการตลาด 7P (Marketing Mix) คอืแนวคดิสว่นผสมทางการตลาดบรกิารในการท าธุรกจิเพื่อ
ช่วยให้ธุรกิจสามารถคิดค้นกลยุทธ์ที่จะท าให้สินค้าและบริการเป็นที่ตอบโจทย์ความต้องการของ
ผูบ้รโิภคและตอ้งแตกต่างและโดดเด่นกว่าสนิคา้ของคู่แขง่ดว้ยเหมอืนกนั 
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบไปด้วย ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) และกระบวนการบรกิาร 
(Process) มรีายละเอยีดดงันี้ 

Jerome McCarthy,1960 and Philip Kotler, 2016 ไดก้ล่าวว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
หรอื 7P’s Service Marketing Mix ประกอบไปดว้ย 

1.ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)  ผลติภณัฑใ์นองคก์รจะสามารถเป็นรปูร่างทีส่ามารถจบัตอ้งไดห้รอื
เป็นในรปูแบบของการบรกิารเป็นสิง่ทีจ่บัตอ้งไม่ได ้แต่สิง่ส าคญัของธุรกจินัน้คอืสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการรวมไปถงึการแกปั้ญหาต่างๆใหก้บัผูบ้รโิภคได ้ 

2.ด้านราคา (Price) ราคาเป็นสิง่ที่สามารถวดัความคุ้มค่าของผูบ้รโิภคได้ ท าให้ราคาเป็นสิง่ที่
ดึงดูดความสนใจของผู้โภค ผู้ขายต้องค านึงถึงเรื่องต้นทุน คู่แข่งทางการตลาด การแสดงออกของ
ผูบ้รโิภคว่ามปีฏกิริยิาต่อระดบัราคาทีต่ ัง้ไวอ้ย่างไร 

3.ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) สถานทีร่วมไปถงึช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิค้าใหก้บัผูบ้รโิภค 
ทัง้ทางออนไลน์และออฟไลน์ เพื่อความหลากหลายทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคไดเ้ขา้ถงึมากยิง่ขึน้ เช่น การขาย
หน้ารา้น ขายช่องทางออนไลน์ต่างๆ ขายผ่านเครื่องจ าหน่ายอตัโนมตั ิ

4.ดา้นการส่งเสรมิการขาย (Promotion) คอืการสื่อสารการส่งข่าวสารจากผู้ขายไปถงึผูบ้รโิภค 
เช่น การแจง้ขอ้มลูเกีย่วกบัโปรโมชัน่สนิคา้ แจง้ราคา แจง้สถานทีต่ ัง้ในการจดัจ าหน่ายสนิคา้ เพือ่กระตุน้
ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการในการซือ้สนิคา้ 

5.ด้านบุคคล (People) พนักงานในองค์กรธุรกิจนัน้ๆต้องผ่านการคัดเลือก ฝึกอบรม ให้มี
แรงจูงใจในการทีจ่ะปฏบิตัหิน้าทีก่ารใหบ้รกิารลูกคา้ใหเ้กดิความประทบัใจในการบรกิารมากทีสุ่ด โดยที่
พนกังานทุกคนจะต้องมทีกัษะในการทีจ่ะแกไ้ขปัญหาทีจ่ะเกดิขึน้เฉพาะหน้าได ้มคีวามกระลอืลน้ในการ
ทีจ่ะใหบ้รกิารลูกคา้ และจะตอ้งมทีศันคตแิละจติใจทีด่ ี



6.กระบวนการหรอืการให้บรกิาร (Process) กระบวนการผลติของธุรกจิบรกิารรวมไปถึงการ
ท างาน ทีเ่น้นมอบคุณภาพการใหบ้รกิารทีส่รา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ 

7.ลกัษณะทางกายภาพหรอืลักษณะภายนอก (Physical Evidence) ลกัษณะภายนอกหรือ
สิง่แวดล้อมทางธุรกจิที่สามารถจบัต้องได้ รวมไปถงึลกัษณะทางกายภาพพื้นที่ของการให้บรกิาร และ
สถานทีบ่รกิาร 

ทัง้นี้จะเหน็ไดว้่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7P สามารถท าใหธุ้รกจิทีเ่น้นทางดา้นบรกิาร 
มคีวามคุม้ค่ามากขึน้เมื่อท าตามปัจจยัทัง้ 7 ดา้น จะท าใหธุ้รกจิหรอืองคก์รเกดิความคุม้ค่า มคีุณภาพ มี
บรกิารทีม่คีุณภาพและสามารถท าใหลู้กคา้เกดิความพอใจอย่างสงูสุด 

2 แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
 การเลอืกกจิกรรมจากสองทางเลอืกขึน้ไป เมื่อบุคคลมทีางเลอืกในการตดัสนิใจระหว่างสองตรา
สนิคา้บุคคลจะอยู่ในภาวะที่จะท าการตดัสนิใจซื้อ การเขา้ใจถงึพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 
ซึง่เป็นสาเหตุทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคเกดิพฤตกิรรมหรอืแนวโน้มในการซือ้ 
 2.2.1 ความหมายของการตดัสนิใจซือ้  
 Schiffman and Kanuk,1997 ไดใ้หค้วามหมายเกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ว่า กระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคแต่ละคนัน้จะแตกต่างกนัออกไป ตามแต่ประเภทของสนิคา้ ระดบัความเกีย่วพนั
ของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อสนิคา้ชนิดนัน้ๆ โดยยงัมปัีจจยัอื่นๆประกอบ ขัน้ตอนในการเลอืกซื้อผลติภณัฑน์ัน้ม ี
2 ทางเลือกขึ้นไป และพฤติกรรมผู้บรโิภคจะพจิารณาในส่วนที่เกี่ยวข้องกบักระบวนการตดัสนิใจทัง้
ทางดา้นจติใจ ดา้นความรูส้กึนึกคดิ และทางดา้นพฤตกิรรมทางกายภาพ 
 สรุปไดว้่ากระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้านัน้จะเกดิในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง ทีม่ใีหผู้บ้รโิภคเลอืก
มากกว่า 2 ทางเลอืก ให้กบัผู้บรโิภคได้เลอืกตดัสนิใจ โดยที่บรโิภคจะประเมนิจากขบวนการตดัสนิใจ 
จากสินค้า ผลิตภัณฑ์ และบริการ ที่ผู้จ าหน่ายสินค้าได้ก าหนดขึ้นเพื่อให้ผู้บริ โภคเกิดกระบวนการ
ตดัสนิใจ 
 2.2.2 แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 

คอเลอร์ ฟิลลิป (Koler Pilip. 2012, อ้างถึง อดลย์ จาตุรงกกุล. 2550-13-26) ได้กล่าวไว้ว่า 
กระบวนการ ตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ยกระบวนการตดัสนิใจ 5 ขัน้ตอน คอื 

1.การรบัรูปั้ญหาหรอืความจ าเป็น (Problem or Need Recognition) หมายถงึ การทีบุ่คคล รบัรู้
ความต้องการของตนเองซึ่งเกดิขึน้เองหรอืเกดิจากสิง่กระคุน้ ความต้องการเมื่อเกดิถงึระดบัหนึ่งจะเป็น
สิง่กระคุน้บุคคลเรยีนรูถ้งึวธิทีีจ่ะจดัการกบัสิง่กระตุน้จากประสบการณ์ในอดตีท าใหเ้ขา รูว้่าจะตอบสนอง
อย่างไร 

2.การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เมื่อความต้องการถูกกระตุ้นมากพอและสิ่งที่
สามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล ้ผูบ้รโิภคจะด าเนินการเพื่อตอบสนองความต้องการทนัทแีต่ถ้า



ความต้องการไม่สามารถตอบสนอง ความต้องการจะถูกจดจ าไว ้เมื่อความต้องการทีถู่กกระตุน้ไดส้ะสม
ไวม้ากพอ 

3.การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Altemative) เมื่อผู้บรโิภคได้ขอ้มูลจากขัน้ที่ 2 ต่อไป
ผูบ้รโิภคจะเกดิการเขา้ใจและประเมนิทางเลอืกต่าง ๆ 
4.การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมนิผลทางเลอืกในขัน้ตอนที่ 3 ผู้บรโิภคจะต้อง
ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑท์ีเ่ขาชอบมากที่สุด โดยใชปั้จจยัต่าง ๆ ทีเ่กดิขึน้ระหว่างการประเมนิผลและการ
ตดัสนิใจซือ้ 

5.พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Fceling) เป็นความรู้สกึพอใจ หรอืไม่พอใจ
ภายหลงัการซื้อผลติภณัฑ์ไปใช้แลว้ แบ่งออกเป็นความรู้สกึพอใจและไม่พอใจในสนิคา้และบรกิาร นัน้ 
ความพอใจเกดิขึน้เมื่อผลลพัธจ์ากการใชต้รงกบัผูบ้รโิภคกาดหวงัไว ้และถา้หากผูบ้รโิภค ผดิหวงักบัการ
ใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้กจ็ะรูส้กึไม่พอใจ 

3 ขอ้มลูเบือ้งตน้บา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว 
 หมู่บ้านจดัสรร คอื สถานที่หรอืบรเิวณที่มผีู้ประกอบการยื่นขออนุญาตจดัสรรแบ่งแปล่งที่ดิน
ส าหรบัลงทุนปลูกสรา้ง บา้น เพือ่ขายใหก้บัผูท้ีส่นใจจะซือ้รวมถงึยงัมพีืน้ทีต่่าง ๆ รอบบรเิวณโครงการที่
ปลูกสรา้งใหผู้ท้ีเ่ขา้มาอยู่ไดใ้ชป้ระโยชน์ร่วมกนั ไม่ว่าจะเป็นถนนหนทางภายในหมู่บา้น สวนสาธารณะ
ภายในหมู่บา้น บา้นหอ้งออกก าลงักาย สระว่ายน ้า พนกังานรกัษาความปลอดภยั เป็นตน้ การทีผู่เ้ขา้อยู่
เมื่อเขา้ไปอยู่ในโครงการบา้นจดัสรรของแต่ละโครงการแลว้กต็อ้งปฏบิตัติามกฎระเบยีบทีโ่ครงการนัน้ ๆ 
ได้ระบุเอาไว้เพื่อที่จะได้ไม่เป็นการรบกวนต่อเพื่อนบ้านหรอืผู้อยู่อาศยัท่านอื่น ๆ นอกจากนี้ภายใน
หมู่บ้านจดัสรรยงัมนีิตบิุคคลที่คอยท าหน้าที่ดูแลทุกข์สุขของคนในหมู่บ้าน และ คอยรบัเรื่องร้อนเรยีน
เมื่อเกดิปัญหาอกีด้วยบ้านจดัสรร บ้านสองชัน้ บ้านเดี่ยว บทความ นโยบายความเป็นส่วนตวั (Ashe 
โดยธมี WP Royal., 2564) 
 บ้านเดี่ยวชัน้เดยีว คอื บ้านชัน้เดยีวที่ไม่มผีนังส่วนใดติดกบับ้านหลงัอื่น ๆ อาจมรีัว้ล้อมรอบ
บรเิวณบา้นไวเ้พื่อแบ่งสดัสว่นของตวับา้นเดีย่วชัน้เดยีวออกมาอย่างชดัเจน บา้นเดีย่วชัน้เดยีวสว่นใหญ่
มกัมพีื้นที่ตัง้แต่ 50 ตารางวาขึ้นไป มทีี่ว่างรอบตวับ้านส าหรบัตกแต่งต่อเตมิได้ตามขนาดที่ดนิและมี
ความเป็นส่วนตวั ดงันัน้บ้านเดี่ยวชัน้เดียวจงึเป็นที่นิยมค่อนข้างสูงส าหรบัคนที่ก าลงัเลอืกซื้อบ้านใน
ราคาทีจ่บัตอ้งได ้
ตามทีไ่ดก้ล่าวมาในขา้งต้นว่าบา้นเดีย่วชัน้เดยีวเป็นบา้นทีม่พีืน้ทีใ่ชส้อยตามขนาดของทีด่นิซึ่งสว่นใหญ่
มกัมพีืน้ทีต่ ัง้แต่ 50 ตารางวาขึน้ไป และดว้ยลกัษณะตามชื่อของบา้นเดีย่วชัน้เดยีวทีม่เีพยีงชัน้เดยีว ท า
ใหบ้า้นเดีย่วชัน้เดยีวเหมาะกบัครอบครวัขนาดเลก็ ครอบครัวขนาดกลาง รวมไปถงึผูเ้ริม่ต้นครอบครวั
ใหม่ที่ต้องการบ้านเป็นสดัส่วนโครงสร้างไม่ซบัซ้อน ตกแต่งเคลื่อนย้ายเฟอร์นิเจอร์ง่าย และมพีื้นที่ใช้
สอยแบบพอเหมาะในงบประมาณทีจ่ ากดั 



บา้นเดีย่วชัน้เดยีวเป็นบ้านทีค่่อนขา้งตอบโจทยส์ าหรบัครอบครวัที่มผีู้สูงอายุหรอืผู้นัง่วลีแชรเ์พราะตวั
บ้านเดี่ยวชัน้เดียวมพีื้นที่ใช้สอยรวมอยู่ในชัน้เดียวและแบ่งไว้อย่างเป็นสดัส่วนท าให้ง่ายต่อการดูแล
ผูสู้งอายุหรอืผูน้ัง่วลีแชร ์ผูสู้งอายุหรอืผูน้ัง่วลีแชรส์ามารถไปยงัหอ้งต่าง ๆ ภายในบา้นเดีย่วชัน้เดยีวได้
เองอย่างสะดวกสบาย อกีทัง้ยงัช่วยลดความล าบากหรอืแมแ้ต่ความเสีย่งในการเกดิอุบตัเิหตุทีอ่าจเกดิ
จากการขึน้-ลงบนัไดอกีดว้ย 
บ้านเดี่ยวชัน้เดยีวเป็นอกีหนึ่งทางเลอืกของครอบครวัที่มเีด็กเล็กหรอืเดก็ในวยัก าลงัโตเนื่องจากบ้าน
เดีย่วชัน้เดยีวมพีืน้ทีใ่หเ้ดก็ ๆ ไดเ้ล่นสนุกสนานโดยอยู่ในสายตาผูใ้หญ่ และลดปัญหาการเกดิอุบตัเิหตุ
จากการปีนป่ายบนัได หรอืความเสีย่งในการตกจากทีส่งู 

ลกัษณะทีด่ขีองบา้นเดีย่ว 
1. ออกแบบพืน้ทีใ่ชส้อยเหมาะสมการออกแบบพื้นทีใ่ชส้อยภายในในบ้านเดี่ยวอย่างเหมาะสม 

จดัวางพื้นที่ตามล าดบัความส าคญัของการใช้สอย การแบ่งพื้นที่ใช้สอยในบ้านเดีย่วชัน้เดยีวควรมกีาร
แบ่งสดัส่วนหอ้งโดยแยกส่วนของบรรยากาศอย่างชดัเจนเพื่อใหพ้ืน้ทีใ่ชส้อยภายในบา้นเดีย่วไม่รบกวน
ซึ่งกนัและกนั เช่น พื้นที่ห้องนัง่เล่น ห้องรบัประทานอาหารอาจจดัอยู่ในบรเิวณพื้นที่เปิดโล่งเดียวกัน 
หอ้งนอนจดัแยกออกมาอกีโซนเพือ่ความเป็นสว่นตวั เป็นตน้ 

2. โครงสรา้งของบา้นเดีย่วตอ้งมคีวามเหมาะสมโครงสรา้งบา้นตอ้งมคีวามเหมาะสมกบัลกัษณะ
และขนาดของพื้นที่บ้าน เนื่องจากบ้านเดี่ยวชัน้เดียวมีพื้นที่อยู่ในระดับเดียวกันหรือสูงกว่าพื้นดิน
เลก็น้อย ดงันัน้โครงสรา้งและวสัดุทีเ่ลอืกใชจ้งึส าคญัเพือ่ใหส้ามารถรบัน ้าหนกับา้นเดีย่วชัน้เดยีวไดอ้ย่าง
เหมาะสม เช่น อาจใช้โครงสร้างของบ้านเดี่ยวเป็นโครงสร้างไม้ โครงสร้างคอนกรตีเสรมิเหล็ก หรอื
โครงสรา้งเหลก็ เป็นตน้ 

3. บรรยากาศรอบตวัเป็นส่วนตวั บา้นเดีย่วควรเป็นบรรยากาศทีเ่ป็นสว่นตวั โดยส่วนใหญ่บา้น
เดีย่วมกัมพีื้นทีส่่วนตวัภายในบรเิวณบ้านและมกัมรีัว้หรอืพื้นที่ส าหรบัสร้างรัว้เพื่อกัน้อาณาเขตให้เป็น
สดัสว่น 

4. มทีี่จอดรถภายในบรเิวณบ้าน บ้านเดี่ยวที่ดคีวรมพีื้นที่ไว้ส าหรบัจอดรถภายในบรเิวณบ้าน
โดยไม่ต้องจอดไวห้น้าบา้นเพื่อปกกนัปัญหารถถูกขโมยหรอืท าใหเ้กดิความเสยีหาย นอกจากนี้บรเิวณ
รอบบ้านเดี่ยวชัน้เดียวมพีื้นที่ใช้สอยอื่น ๆ ให้ใช้ประโยชน์ได้ เช่น พื้นที่จดัสวน สนามหญ้า บรเิวณ
ส าหรบัพกัผ่อนหย่อนใจ เป็นตน้ 

5. ถูกตอ้งตามหลกัฮวงจุย้ ลกัษณะทีด่ขีองบา้นเดีย่วตามหลกัฮวงจุย้ควรมที าเลทีต่ ัง้ในพืน้ที่โล่ง 
อาจมกีารออกแบบบา้นเดีย่วใหด้สููงโปร่งหรอืมกีารยกระดบัพืน้ในตวับา้น หน้าต่างภายในบา้นเดีย่วควร
มจี านวนมากเพื่อลดแรงอดัและใหแ้สงลมถ่ายเทเขา้ภายในบ้านเดี่ยวได ้บรเิวณบ้านไม่ควรปลูกต้นไม้
ใหญ่ทีส่งูกว่าตวับา้น  (DDproperty Editorial Team, 2565) 

4 งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 



 ศศพิร บุญชู (2560) ได้ศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวของโครงการ
บ้านจดัสรร ในพื้นที่ เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัราชบุร ีผลการวจิยัพบว่า 1) ปัจจยัส่วนบุคคล เพศ อายุ 
อาชพี สถานภาพสมรส รายได้เฉลี่ยรวมต่อเดอืนที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวของ
โครงการบา้นจดัสรร ในพืน้ทีอ่ าเภอเมอืง จงัหวดัราชบุร ีโดยรวมต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
2) ส่วนประสมทางการตลาด ระดบัปัจจยัทีส่่งผลต่อการเลอืกซื้อบา้น โดยรวมมคีะแนนเฉลีย่อยู่ในระดบั
มาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ มคีะแนนเฉลีย่สูงทีสุ่ด รองลงมาคอืราคา การจดั
จ าหน่าย ตามล าดบั ส่วนด้านที่มคีะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคอื การส่งเสรมิการตลาด 3) ปัจจยัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค ดา้นการรบัรูข้อ้มูลข่าวสารเกี่ยวกบัโครงการบา้นจดัสรรมอีทิธพิลในการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้าน
มากทีสุ่ด รองลงมาดา้นระดบัราคาในการเลอืกซือ้บา้น ดา้นบุคคล ตามล าดบั 
 ธัช สหเมธาพฒัน์ และนลินี เหมาะประสิทธิ ์ (2564) ได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้ออสงัหารมิทรพัยป์ระเภททีอ่ยู่อาศยัในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร ผลการวจิยัพบว่า
พฤตกิรรมการซือ้ ไดแ้ก่ ประเภทของอสงัหารมิทรพัย ์และผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจ ที่แตกต่างกนัมผีล
ต่อการตดัสนิใจซือ้อสงัหารมิทรพัยป์ระเภททีอ่ยู่อาศยัในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร แตกต่างกนั และ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และด้านการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซื้ออสงัหารมิทรพัย์ประเภทที่อยู่อาศยั โดยปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้ออสงัหารมิทรพัย์ประเภทที่อยู่อาศยัมากที่สุด ได้แก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์รองลงมาคอื ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย  และดา้นราคา ตามล าดบั 
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารกบัการตดัสนิใจซือ้ 
   

วิธีด าเนินการวิจยั 

 
การวจิยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลือกซื้อบ้าน

จดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว ของผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ ( 
Survey Research ) ใช้แบบสอบถาม ( Questionnaire ) เป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดย
ผูว้จิยัไดด้ าเนินการศกึษาตามล าดบัขัน้ตอน ดงันี้ 

1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
2 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
3 การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
4 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
5 แผนการด าเนินงาน 

1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 



 ประชากรในการวิจยัครัง้นี้ คอื ผู้ที่ซื้อบ้านจดัสรรประเภทบ้านเดี่ยว ในเขต อ าเภอสนัทราย 
จงัหวดัเชยีงใหม่  

โดยท าการค านวณของกลุ่มตวัอย่างในกรณีทีไ่ม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่ชดัได ้ใชส้ตูร W.G. 
Cochran (1953)  

 จาการวจิยัครัง้นี้ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่ชดัได้ ในที่นี้ใช้การทดสอบทีร่ะดบัความเชื่อมัน่
ร้อยละ 95 คอืให้มคีวามผดิพลาดได้ร้อยละ 0.05 เมื่อน ามาแทนในสูตร ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง
ค านวณได้  ประมาณ 384.16 ตวัอย่าง จึงท าการเก็บกลุ่มตวัอย่าง 385 ตวัอย่าง คอืผู้ซื้อ บ้าน
จดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว ในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่  

ผู้ศกึษาได้ก าหนดขนาดตวัอย่างเท่ากบั 385 ตวัอย่าง โดยใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่างผ่านการตอบ
แบบสอบถาม ซึ่งเป็นแบบสอบถามแบบออนไลน์ ใหก้ลุ่มตวัอย่างคอืผูท้ีซ่ื้อบา้นจดัสรรในเขตอ าเภอสนั
ทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ เป็นผูต้อบแบบสอบถามเอง โดยใชว้ธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง ( 
Purposive Sampling ) 

2 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 

 .1 ลกัษณะเครื่องมอื 

 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถามเพื่อการวจิยั เรื่อง ส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว ของ
ผู้บรโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ สร้างขึ้นจากกรอบแนวคดิที่พฒันาวรรณกรรมและ
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง โดยค านึงถงึวตัถุประสงคข์องการวจิยัเป็นหลกั เนื้อหาแบบสอบถามประกอบไปดว้ย 
4 สว่น ดงันี้ คอื 

 สว่นที ่1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี ระดบัรายได ้สถานภาพ 

 ส่วนที ่2 เป็นส่วนเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้น
จดัสรรประเภทบ้านเดี่ยวมากน้อยเพยีงใด ประกอบด้วย 7 ด้าน ดงันี้ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการจดัการ และด้ าน
กระบวนการบรกิาร ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า ( Rating scale ) โดยใช้
มาตรวดัตามวธิขีอง ลเิคริ์ท ( Likert อ้างถงึใน ธานินทร์ ศลิป์จารุ, 2551) โดยขอ้ค าถามที่ใช้วดัระดบั
คะแนน  

 ส่วนที ่3 เป็นส่วนทีเ่กี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อบ้านจดัสรรประเภทบ้านเดี่ยว 
เพื่อดูว่าประชากรเหน็ความส าคญักบักระบวนการตดัสนิใจมากน้อยเพยีงใด ประกอบดว้ย 5 ดา้น ดงันี้ 
ด้านการรบัรู้ปัญหา ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินผลทางเลือก ด้านการตดัสินใจ  และด้าน



พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราสว่นประมาณค่า ( Rating scale ) โดย
ใชม้าตรวดัตามวธิขีอง ลเิคริท์ ( Likert อา้งถงึใน ธานินทร ์ศลิป์จารุ, 2551) โดยขอ้ค าถามทีใ่ช ้วดัระดบั
คะแนน  

 2 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอื 
 หาความเทีย่งตรง ( Validity ) โดยท าการตรวจสอบความสอดคลอ้งแลว้น าผลการตรวจสอบมา
ค านวณหา ดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์( Item Objective Conguence Index 
: IOC ) โดยผูเ้ชีย่วชาญจะตอ้งประเมนิ 
 ทัง้นี้ผลจากการพจิารณาค่า IOC ของผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน ได้เท่ากบั 0.993 ซึ่งมากกว่า 0.5 
หมายความว่า ข้อค าถามมีความเที่ยงตรงในเชิงเนื้อหาครอบคลุมในแต่ละด้านและครอบคลุม
วตัถุประสงคข์องการวจิยัในครัง้นี้ 

 หาความเชื่อมัน่ ( Reliability ) โดยการน าแบบสอบถามไปท าการทดลองใช ้( Tryout ) กบักลุ่ม
ประชากรทีมีลักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างที่ท าการวิจัย จ านวน 30 คน หลังจากนั ้นน า
แบบสอบถามมาวเิคราะหเ์พื่อหาค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้สมัประสทิธิแ์อลฟ่าของครอ
นบาค ( Cronbrach’s Alpha Coefficient ) ซึ่งก าหนดค่ามากกว่า 0.70 ขึน้ไป และน าแบบสอบถามไป
ด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง (Nunnallu, 1978) 

 ส าหรบัแบบสอบถามทใีชใ้นการวจิยัครัง้นี้ เมื่อน ามาค านวณหาค่าความเชื่อมัน่แลว้ ไดเ้ท่ากบั 
0.927 ซึง่มคี่าความเชื่อมัน่อยู่ในระดบัสงูกว่า 0.70 จงึน าไปใชเ้กบ็ขอ้มลูกบักลุ่มตวัอย่างได้ 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

 1. เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 197 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.17 เพศ
หญงิ จ านวน 188 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.83 

2. อายุ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มชี่วงอายุ 31-40 ปี จ านวน 161 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.82 
รองลงมา ช่วงอายุ 21-30 ปี จ านวน 121 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.43 รองลงมา ช่วงอายุ 41-50 ปี จ านวน 
85 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.08 และ ช่วงอายุ 51-60 ปี จ านวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.67  

3. ระดบัการศกึษาสูงสุด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีะดบัการศกึษา ปรญิญาตร ีจ านวน 
299 คน คดิเป็นร้อยละ 77.66 รองลงมา มรีะดบัการศกึษา สูงกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 47 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 12.21 และมรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าระดบัมธัยมศกึษาตอนปลาย จ านวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
10.13 



4. อาชพี ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มอีาชพี ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 133 
คน คดิเป็นร้อยละ 34.54 รองลงมามอีาชีพ พนักงานบรษิัทเอกชน จ านวน 132 คน คดิเป็นร้อยละ 
34.29 รองลงมามอีาชพี ค้าขาย/ธุรกจิส่วนตวั จ านวน 88 คน คดิเป็นร้อยละ 22.86 รองลงมามอีาชพี 
รบัจา้ง จ านวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.05 และอาชพี อื่นๆ จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.26 

5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,000 – 30,000 
บาท จ านวน 232 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.26 รองลงมา มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,0001 – 40,000 บาท 
จ านวน 123 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.95 รองลงมา มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 – 50,000 บาท จ านวน 
22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.71 และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 50,000 บาท ขึน้ไป จ านวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
2.08 

6. สถานภาพ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มสีถานภาพ สมรส จ านวน 193 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
50.13 รองลงมา มสีถานภาพ โสด จ านวน 171 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.42 และมสีถานภาพ หมา้ย ,หย่า,
แยกกนัอยู่ จ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.45 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร อธบิายความผนัแปรของ กระบวนการตดัสนิใจซื้อบ้าน
จดัสรร คดิเป็นรอ้ยละ 40.20 (Adj R2 = 0.402 ) และเมื่อพจิารณาความสมัพนัธข์องตวัแปรต้นแต่ละตวั
กบักระบวนการตดัสนิใจซื้อบา้นจดัสรร พบว่า ตวัแปรต้น ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นการสรา้งและ
การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร  ดา้นกระบวนการจดัการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นผลติภณัฑ ์ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อบา้นจดัสรร ของ ผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย 
จังหวัดเชียงใหม่อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ยกเว้น ตัวแปรต้น ด้านราคา ไม่ส่ งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรร ของ ผู้บรโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการ
วเิคราะหก์ารถดถอยไดส้มการพยากรณ์กระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรร ของ ผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอ
สนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ 

ผลการวิจยั 

1 ปัจจยัสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ผลการศกึษา ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คดิเป็นร้อยละ 
51.17 มอีายุ 31-40 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 41.82 มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 77.66 มี
อาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ คดิเป็นร้อยละ 34.55 มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 15,000 – 30,000 
บาท คดิเป็นรอ้ยละ 232 และมสีถานะภาพสมรส คดิเป็นรอ้ยละ 193 



 2 ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของผู้บริโภคในเขต อ าเภอสันทราย                    
จังหวัดเชียงใหม่ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการจดัการ ดา้นการสรา้งและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

 ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ของผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย 
จงัหวดัเชยีงใหม่ พบว่า ภาพรวมมรีะดบัความส าคญัต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว ของผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชียงใหม่ 
ในภาพรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด คอื ดา้นบุคลากร รองลงมาคอืดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด และดา้นทีม่คี่าเฉลีย่ต ่าทีสุ่ด คอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

3 กระบวนการตดัสนิใจซื้อ ไดแ้ก่ ดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมนิผล
ทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจ และดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ดงันี้ 

 ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อบา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว ของผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอ
สนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ มรีะดบักระบวนการตดัสนิใจซื้อบา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่ว ของผูบ้รโิภค
ในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชียงใหม่ โดยภาพรวม มรีะดบักระบวนการตดัสินใจซื้อบ้านจัดสรร
ประเภทบา้นเดีย่ว อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สูงทีสุ่ด  คอื 
ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก รองลงมาคอื ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ และดา้นทีม่คี่าเฉลีย่ต ่าที่สุด 
คอื ดา้นการรบัรูปั้ญหา 

 

อภิปรายผล 
 

 1 เพื่อเปรยีบเทยีบกระบวนการตดัสนิใจซื้อบา้นจดัสรรประเภทบ้านเดีย่ว ของผูบ้รโิภคในเขต 
อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชียงใหม่ จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ผลการวจิยัพบว่า ระดบัการศึกษา ที่
แตกต่างกนัมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรประเภทบา้นเดีย่วไม่แตกต่างกนั  และพบว่า เพศ อายุ 
อาชพี รายได(้เฉลี่ยต่อเดอืน) สถานภาพ ทีแ่ตกต่างกนั มกีระบวนการตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรรประเภท
บา้นเดีย่วไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบั ธญัวชิญ์ ศริทิพั (2561) ท าการศกึษา การตดัสนิใจซื้อบา้นเดีย่ว
ของผูบ้รโิภคในเขตหนองจอก กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ด้านอายุระดบัการศกึษา และ
อาชพี แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวกนัที่แตกต่างกนั ขดัแย้งกบั ศศพิร บุญชู (2560) 
ท าการศกึษา ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวของโครงการบ้านจดัสรร ในพื้นที่ เขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัราชบุร ีพบว่า ปัจจยัสว่นบุคคล เพศ อายุ อาชพี สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลีย่รวมต่อเดอืน
ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นเดีย่วของโครงการบา้นจดัสรร ขดัแยง้กบั อารยา ทองแท ้และ
เสาวลกัษณ์ กู้เจรญิประสทิธิ ์(2563) ท าการศกึษา ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวโครงการ 



The Plant แจ้งวฒันะ-ราชพฤกษ์ ในเครอืบรษิทั พฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) พบว่า อายุ 
ระดบัการศกึษา จ านวนสมาชกิในครอบครวั ของลูกค้าที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดีย่ว
โครงการ The Plant แจ้งวฒันะ-ราชพฤกษ์ ในเครือบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ต่างกนั 

 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจดัสรร
ประเภทบา้นเดีย่ว ของผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ ดา้นทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญั
มากทีสุ่ดตามล าดบั คอื ดา้นบุคลากร ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นกระบวนการจดัการ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สอดคลอ้งกบั 
บุญชยั สกุลโชตกิโร และ สุชนนี เมซโิยชนิ (2554) ท าการศกึษา ปัจจยัทีม่ผีลต่อการ ตดัสนิใจซื้อบ้าน
จดัสรรของผู้บรโิภคในอ าเภอบ้านบงึ จงัหวดัชลบุร ีพบว่า ปัจจยัด้านนโยบายบ้านหลังแรกของรฐับาล 
จูงใจให้เกิดการตัดสินใจซื้อรองมาคือประเด็นมีส่วนลด มีความสมัพนัธ์กับการเลือกซื้อบ้านจดัสรร 
ขดัแย้งกบั ศศพิร บุญชู (2560) ท าการศกึษา ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวของโครงการ
บา้นจดัสรร ในพืน้ที ่เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัราชบุร ีพบว่า ด้านผลติภณัฑ ์(บา้น) มคีะแนนเฉลีย่สูงที่สุด 
รองลงมาคือราคา การจดัจ าหน่าย ตามล าดบั ส่วนด้านที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ การส่งเสริม
การตลาด สอดคล้องกบั นราธปิ แนวค าด ีประพฒัสอน เปียกสอน กฤษณ์ ทพัจุฬา และธญัพร เลี้ยง
รกัษา (2561) พบว่า ดา้นราคา ดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัการเลอืกซื้อบา้น
จดัสรร สอดคลอ้งกบั ธชั สหเมธาพฒัน์ และนลนิี เหมาะประสทิธิ ์(2564)  ท าการศกึษา ปัจจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้ออสงัหารมิทรพัย์ประเภทที่อยู่อาศยัในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิติร พบว่าด้าน
ผลติภณัฑ ์รองลงมาคอื ด้านการส่งเสรมิการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย  และดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์
กบัการเลอืกซื้อบา้นจดัสรร สอดคลอ้งกบั นิรนิธน์ สอดศร ี(2565) ท าการศกึษา ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซื้อบ้านจดัสรร ราคาไม่เกิน 5 ล้านบาท ในพื้นที่พุทธ
มณฑลสาย 5 จงัหวดันครปฐม พบว่า ปัจจยัดา้นราคาสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรมากทีสุ่ด 
สอดคลอ้งกบั Vicki Dwi Purnomo (2023)  ท าการศกึษา ผลกระทบของสว่นประสมการตลาดทีอ่ยู่อาศยั
ต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านประเภท 36 ใน Jenar, Purworejo Regency พบว่า ด้านการจ าหน่าย และ
ช่องทางการส่งเสรมิการขาย มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นประเภท 36 ใน Jenar, Purworejo Regency
มากทีสุ่ด สอดคลอ้งกบั Mohammad Mujaheed Hassan, Nobaya Ahmad, Ahmad Hariza Hashim 
(2021) ท าการศกึษา กรอบแนวคดิกระบวนการตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยู่อาศยั พบว่า กระบวนการพยายามขาย
บา้นใชเ้วลานานและมรีาคาแพง ก าลงัตดัสนิใจมผีลกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยู่อาศยั สอดคลอ้งกบั 
Chaowalit Juntop and Sarawuth Sangwanna (2018) ท าการศกึษา ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร
และสภาพแวดล้อมภายนอกที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจ ซื้อบ้านจดัสรรในจงัหวดัพระนครศรอียุธยา 
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัด้าน



ส่งเสริมการขาย ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งผลต่อการตัดสินใจชื้อบ้านจัดสรรในจังหวัด
พระนครศรอียุธยา 
 

ข้อเสนอแนะ 

 
จากการศกึษาเรื่องสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้น

จดัสรรประเภทบ้านเดี่ยว ของผู้บรโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ ผู้วจิยัมขีอ้เสนอแนะ 
ดงันี้ 

 1 จากผลการศกึษาเกี่ยวกบัผู้บรโิภคบ้านจดัสรรประเภทบ้านเดี่ยว ในเขต อ าเภอสนั
ทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ที่มปัีจจยัด้านบุคคลแตกต่างกนั ผู้ประกอบการบ้านจดัสรรควรมกีารออกแบบ
ผลติภณัฑบ์า้นจดัสรรเพื่อตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มลูกค้า ในระดบัรายได้ทีเ่หมาะสมกบัรายได้
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ให้มรีะดบัราคาหรอืขนาดของตวับ้านที่หลากหลายเพื่อเพิ่มตวัเลือกให้กับ
ผูบ้รโิภค เพือ่จะตอบโจทยผ์ูบ้รโิภคและท าใหม้ยีอดขายเพิม่มากขึน้ 

 2 จากผลการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อบา้นจดัสรรประเภทบ้านเดี่ยวของ ผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ พบว่า 
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบั ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นการสรา้งและการน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ ด้านบุคลากร  ด้านกระบวนการจดัการ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านผลิตภัณฑ์ 
ยกเวน้ดา้นราคา ทีไ่ม่สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรร ของ ผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอสนัทราย 
จงัหวดัเชยีงใหม่ ดงัต่อไปนี้ 

ด้านผลติภณัฑ์ ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัเรื่องแบบแปลนบ้านและขนาดของพื้นที่ใช้สอยของ
บา้นตรงตามความต้องการ ดงันัน้ผูป้ระกอบการบ้านจดัสรรควรมกีารออกแบบแปลนบ้านใหเ้หมาะสม
กบัพืน้ทีใ่ชส้อยในแต่ละกลุ่มลูกคา้ใหต้อบโจทยผ์ูบ้รโิภค 

 ดา้นราคา ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัเรื่องราคาขายเหมาะสมกบัรปูแบบ และโครงสร้าง
ของบา้น ในดา้นราคาผูบ้รโิภคนัน้มองว่าขนาดตวับา้นและลกัษณะของโครงสรา้งบา้นจดัสรรมรีูปแบบที่
เหมาะสมกบัราคาก็เป็นที่พึง่พอใจแลว้ ดงันัน้ผู้ประกอบการบ้านจดัสรร หากจะสร้างบ้านที่มรีาคาสู งก็
ควรจะมกีารออกแบบโครงสรา้งและการใชว้สัดุทีม่รีาคาสงูใหเ้หมาะสมกบัราคาบา้น  

 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัเรื่อง ท าเลที่ตัง้ของโครงการ
บา้นจดัสรรสะดวกต่อการเดนิทาง ผูป้ระกอบการควรมองหาท าเลทีต่ ัง้บา้นจดัสรรและส านักงานขาย ให้
งา่ยและสะดวกต่อการเดนิทาง เช่น เป็นเสน้ทางทีม่รีถโดยสารประจ าทางผ่าน หรอื  

 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคให้ความส าคญักับเรื่อง มีการจดัส่วนลดพิเศษ
ส าหรบัลูกค้าที่ตดัสนิใจจองบ้านในวนัที่เปิดโครงการ ดงันัน้ผู้ประกอบการควรคดิแผนการตลาดด้าน



ส่วนลดเพราะกลุ่มผู้บรโิภคมองว่าการได้ส่วนลดเป็นเงนิสด มคีวามน่าสนใจเพื่อที่จะดงึดูดผู้บรโิภคให้
ตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรร   

 ดา้นบุคลากร ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัเรื่อง พนักงานใหค้วามสนใจลูกคา้ทีส่นใจและ
ยนิดตีอบค าถามโดยไม่แบ่งชนชัน้ ดงันัน้ผู้ประกอบการบ้านจดัสรรควรให้ความส าคญักบัการคดัเลอืก
พนกังานและอบรมพนกังานอย่างสม ่าเสมอเพือ่ไม่ใหพ้นกังานเกดิการเลอืกปฏบิตักิบัผูบ้รโิภครายใดราย
หนึ่ง 

 ด้านกระบวนการจดัการ ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัเรื่อง บ้านที่สร้างเสร็จแล้วพร้อม
ขายสามารถนดัวนัโอนและพรอ้มเขา้อยู่ไดเ้ลย ดงันัน้ผูป้ระกอบการบา้นจดัสรร ควรมกีารวางแผนก่อนที่
จะท าการตลาดหรอืท าการขายบ้านจดัสรร ให้มบี้านจดัสรรที่พร้อมจ าหน่ายให้ผู้บรโิภคทนัทีโดยที่ ไม่
ตอ้งรอการสัง่สรา้ง หรอืตอ้งรอการก่อสรา้งเสรจ็  

 ด้านการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัเรื่อง 
สภาพแวดล้อมภายในโครงการน่าอยู่และเหมาะสมกับการเป็นที่อยู่อาศยั ดงันัน้ผู้ประกอบการบ้าน
จดัสรรควรให้ความส าคญักบัพื้นที่ส่วนกลาง ไม่ว่าจะเป็นถนน สนามเด็กเล่น ฟุตบาท หรอืภูมทิศัน์
ภายในโครงการ เพราะจะท าใหผู้บ้รโิภคเกดิการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรงา่ยยิง่ขึน้ 
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