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บทคดัย่อ 
 

การวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ของประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทาง
การตลาด (4Ps) ที่ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อบ้าน กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัเป็นบุคคลทัว่ไปที่มี
ความตัง้ใจซื้อบา้นในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล ไดแ้ก่ สถติเิชงิพรรณนา ทดสอบสมมุตฐิานดว้ยสถติเิชงิอนุมาน 
ด้วยการใช้การวเิคราะห์แบบ Independent Sample T-test การวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดยีว One-Way ANOVA และการวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 

ผลการวจิยัพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามตัง้ใจซื้อบ้าน โดยรวมในระดบัปานกลาง 
โดยมผีลการศกึษาพบว่าผู้ตัง้ใจซื้อบ้าน ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ
รอ้ยละ 56.8 มอีายุระหว่าง 41 ปีขึน้ไป รอ้ยละ 27.8 รองลงมา 31 - 40 ปี รอ้ยละ 27.3 ประกอบ
อาชีพข้าราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ ร้อยละ 21.8 ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีและ
ปริญญาตรี ร้อยละ 36.0 และมีรายได้อยู่ระหว่าง 30,001 - 40,000 บาท ร้อยละ 22.3 การ
ทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัของผู้
ตัง้ใจซื้อบา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ทีแ่ตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
(4Ps) มผีลต่อการตัง้ใจซื้อบ้าน ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง รอ้ยละ 21.8 ซึ่งส่วนประสมทาง
การตลาดด้านสถานที่ไม่ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อบ้านและพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อบ้าน ในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัล าปาง ดงันัน้การศกึษาครัง้นี้สามารถใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธ์ทาง
การตลาด เป็นแนวทางของการเริม่กจิการ และพฒันาปรบัปรุงแนวทางการบรหิารงาน ส่งเสรมิ
ด้านผลติภณัฑ์ซึ่งส่งผลต่อการตดัสนิใจมากที่สุดแนะน าให้มกีารใช้วสัดุอุปกรณ์ที่มมีาตราฐาน 
แบบบ้านที่ทนัสมยั มพีนักงานที่สามารถให้ค าแนะน าเพื่อให้ผู้ตัง้ใจซื้อรบัรู้ถงึจุดเด่งของบ้าน 
คุณค่าต าแหน่งของสนิคา้ และการจดัโปรโมชัน่  

 
ค าส าคญั : สว่นประสมการตลาด (4Ps), การตัง้ใจซือ้, บา้น         

 



บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
ปัจจุบนัที่พกัอาศยัหรอืบ้านยงัคงเป็นปัจจยัสี่มคีวามส าคญัต่อการด าเนินชวีติของทุก

ครอบครวัอกัทัง้ยงับงชีไ้ปการเป็นเครื่องมอืวดัคุณภาพชวีติ ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ ธุรกจิ
อสงัหารมิทรพัย์มคีวามส าคญัต่อการขบัเคลื่อนระบบเศรษฐกจิภายในประเทศ เกดิสร้างมูลค่า
ของที่ดิน ช่วยกระตุ้นการลงทุนในระยะยาว ดงันัน้พฤติกรรมในการเลือกซื้อที่อยู่อาศัย มี
แนวโน้มขยายตวัตามอุปสงคข์องผูบ้รโิภคทีม่อียู่อย่างต่อเนื่องอกีทัง้หากมกีารสนับสนุนกระตุน้
ฟ้ืนฟูเศรษฐกจิ ธุรกจิการก่อสร้างมกัได้รบัการสนับสนุนเป็นอนัดบัต้นๆ ดงันัน้ผูว้จิยัจงึมคีวาม
สนใจทีท่ าการศกึษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัง้ใจซื้อบ้าน ในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัล าปาง เพื่อเป็นขอ้มูลว่างแผนการตลาด และน าผลที่ได้มาต่อยอดความต้องการ
ของกลุ่มลูกค้า เพื่อสามารถสร้างบ้าน วางแผนการตลาด วางแผนธุรกิจและแนวทางการ
ด าเนินงานต่อไป 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

เพื่อศึกษาถึงปัจจยัประชากรศาสตร์ เพศ อายุ การศึกษา รายได้ต่อเดือน สถานภาพ 
อาชพี ราคาบา้นทีต่ ัง้ใจซื้อ ขนาดของโครงการ การถอืครอบครองบา้นหรอือสงัหารมิทรพัย์และ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 

 
สมมุติฐานของการวิจยั 

สมมตฐิานที ่1: ปัจจยัส่วนส่วนบุคคล เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ราคาที่ตัง้ใจซื้อบ้านเดี่ยว ขนาดของโครงการบ้านเดี่ยวที่ต้องการ มบี้าน
หรอือสงัหารมิทรพัยม์าก่อน ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อบา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ทีแ่ตกต่าง
กนั 

สมมตฐิานที ่2: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) มคีวามสมัพนัธ์กับการตัง้ใจซื้อ
บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 

 
ขอบเขตของการวิจยั 
  1. ขอบเขตประชากรและกลุ่มตวัอย่างประชากรในจงัหวดัล าปางที่ตัง้ใจซื้อบ้าน ใน
อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง  โดยการสุ่มตัวอย่างเลือกใช้วิธีสุ่มแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) ไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน 
  2. ขอบเขตเนื้อหาการศกึษาครัง้นี้เป็นการศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์และปัจจยั
สว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 
  3. ขอบเขตพืน้ทีป่ระชาชนทีต่ ัง้ใจซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

ภทัธรีา ประพฤตธิรรม (2559) ลกัษณะทางดา้นสว่นบุคคล หมายถงึ การแบ่งสว่นการตลาดตาม
กลุ่ม ผู้บรโิภคโดยอาศยัตวัแปรศกึษา ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา อาชพี รายได้ เชื้อชาติ 
ศาสนา ขนาดครอบครวัหรอืวงจรชวีติครอบครวันัน้น ามาวางแผนก าหนดกลยุทธส์รา้งความตอ้งการหรอื
จูงใจ ใหผู้บ้รโิภคอยากใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิารทีบ่รษิทัน าเสนอเพื่อใหเ้ขา้ถงึและตรงกบักลุ่มเป้าหมาย
โดยตรงมากที่สุด เพราะจะท าให้นักการตลาดนัน้สามารถประเมินขนาดของตลาดเป้าหมายได้ตาม
สดัสว่นทีต่อ้งการไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550, หน้า 41) ได้กล่าวว่า ปัจจยัส่วนบุคคลจะประกอบไปด้วย เพศ อายุ 
ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได้ของอาชพี ระดบัการศกึษาของแต่ละบุคคล จะใช้เหล่านี้
เป็นเกณฑใ์นการแบ่งประเภททางดา้น การตลาด เพื่อใชเ้ป็นวดัความส าคญัทางสถติขิองกลุ่มประชากร
ตวัอย่าง ตวัแปรด้านปัจจยัส่วนบุคคลที่มคีวามส าคญั คอื 1.เพศ คอืเป็นตวัแบ่งประเภทลกัษณะทาง
กายภาพ ผู้ที่ต้องการจะศึกษาตัวแปรเรื่องนี้ต้องมีความเหมาะสม 2.อายุ คือเป็นตัวแบ่งของกลุ่ม
ประชากรที่มชี่วงอายุที่แตกต่างกนั ผู้ที่ต้องการศกึษาตวัแปรนี้สามารถน าไปใช้ในประโยชน์จากอายุที่
แตกต่างกนัท าใหแ้บ่งกลุ่มตลาดต่างๆได ้3.ขนาดของครอบครวั ความหมายคอื เป็นตวัแปรลกัษณะของ
ครวัเรอืน 4.รายได้ของอาชีพ คอื โดยพื้นฐานเป็นตวัแปรที่ส าคญัในการก าหนดกลุ่มตลาด โดยปกติ
ลกัษณะของครอบครวัทีม่รีายไดต้ ่าจะเป็นครวัเรอืนขนาดใหญ่ 

Hanna and Wozniak (2001, อา้งถงึใน ศริประภา นพชยัยา, 2558) ลกัษณะทางดา้นสว่นบุคคล 
หมายถึง ตัวบุคคล เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ศาสนาและเชื้อชาติ ที่มี
อทิธพิลต่อ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึ่งโดยทัว่ไปแลว้นักการตลาดมกัจะน ามาพจิารณาส าหรบัใชใ้นการแบ่ง
ส่วนตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเชื่อมโยงกบัความต้องการ ความชอบและอตัราการใช้
สนิคา้ของผูบ้รโิภค 

ณฐัภทัร วฒันถาวร (2558) สว่นประสมทางการตลาด หมายถงึ การใชก้ลยุทธเ์พือ่เป็นเครื่องมอื
ทางการตลาดทีอ่งคก์รธุรกจิไดน้ ามาใชเ้พื่อท าตามเป้าหมายทางการตลาดทีไ่ดว้างไวห้รอืทีเ่รยีกว่า  4P 
ประกอบด้วยผลิตภณัฑ์ ราคา สถานที่จ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย ส่งผลให้ผู้บรโิภคเกิดการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2546) ไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดทีค่วบคุมไดใ้ชร้่วมกนั
ในส่วนของการตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 1) ผลติภณัฑ์ (Product) เป็นปัจจยัแรกใน
การสร้างสิง่ที่เสนอขายอาจเป็นสนิค้าที่มตีวัตน บรกิาร ความคดิ ผลติภณัฑ์เบ็ดเสรจ็ (Total Product) 
ซึ่งหมายถงึ ตวัสนิค้า บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์ที่ผู้บรโิภคจะได้รบัจากการซื้อสนิค้าเพื่อให้
สอดคลอ้งกบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถงึการสรา้งความพอใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภคและสนอง
ความต้องการของผู้บรโิภคเป็นส าคญั 2) ราคา (Price) เป็นคุณค่าของผลติภณัฑ์ในรูปแบบของตวัเงนิ 
ราคาเป็นตวัการหนดที่มอีทิธผิลต่อการซื้อของผู้บรโิภค นอกจากนัน้ธุรกจิจะต้องค านึงถงึกฎขอ้บงัคบั
ทางกฎหมายทีจ่ะมผีลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามลูค่าผลติภณัฑใ์นรูปตวัเงนิ ราคาเป็นต้นทุนของลูกคา้ 



ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าของผลติภณัฑก์บัราคาผลติภณัฑน์ัน้  3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) หมายถึง ด้านสถานที่ให้บริการ สถานที่ตัง้ ท าเลที่ตัง้ ในส่วนแรก คือการเลือกท าเลที่ตัง้ 
(Location) ของธุรกจิบรกิารมคีวามส าคญัมาก โดยเฉพาะธุรกจิบรกิารทีผู่บ้รโิภคต้องดงันัน้สถานทีต่้อง
สามารถครอบคลุมพื้นทีใ่นการใหบ้รกิารกลุ่มเป้าหมายได้มากทีสุ่ดและค านึงถงึท าเลทีต่ ัง้ของคู่แข่งขนั
ด้วย 4) การส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืหนึ่งที่มคีวามส าคญัในการตดิต่อสื่อสาร
เกีย่วกบัขอ้มลูระหว่างผูข้ายและผูใ้หบ้รกิาร โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่แจง้ข่าวสารหรอืชกัจูงใหเ้กดิทศันคต ิ
และพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลูกคา้ 4 ดา้นเช่นกนัได้แก่     
1.ผลติภณัฑ์ ที่ต้องมคีุณภาพและรูปแบบดไีซน์ตรงความต้องการของลูกค้า 2.ราคา ต้องเหมาะสมกบั
ต าแหน่งทางการแข่งขนัของสินค้า และสร้างก าไรในอตัราที่เหมาะสม 3.สถานที่ตัง้ เลือกท าเลที่ตัง้ 
(Location) ครอบคลุมและทัว่ถงึ สามารถเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายทุกส่วนไดอ้ย่างเหมาะสม 4.การส่งเสรมิ
การตลาด เน้นในสว่นของการโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์สง่เสรมิการขาย และการตลาดโดยตรง 
  หทยัลกัษณ์ ศรเีรอืงพนัธ์ (2565) ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อคอนโดมเินียมของ
ประชากรในจงัหวดัเชยีงใหม่ ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 52.3% อายุช่วง 
25-35 ปี สถานภาพสมรส จ านวนสมาชกิ 1-2 คน มรีะดบัการศกึษาสูงสุดในระดบัปรญิญาตรี ประกอบ
อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 20,001-30,000 บาท จากการทดสอบสมมุติฐาน
พบว่า ประชาชนจงัหวดัเชยีงใหม่ทีม่ ีเพศ อายุ สถานภาพ จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมความตัง้ใจการเลอืกซื้อคอนโดมเินียมของ
ประชากรจงัหวดัเชยีงใหม่ นอกจากนี้ปัจจยัส่วนบุคคลด้านสถานภาพ จ านวนสมาชกิ ระดบัการศกึษา 
อาชพี รวมถงึรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั ท าใหปั้จจยัสว่นประสมทางการตลาดในดา้นสนิคา้ ดา้น
ราคา ดา้นสถานทีจ่ าหน่าย และดา้นสง่เสรมิการขาย 

 
วิธีด าเนินการวิจยั 

 
1. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยตัวแปรต้น ได้แก่ ปัจจัยประชากรศาสตร์และส่วนประสมทาง

การตลาด ผูว้จิยัไดน้ าแนวคดิเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดซึ่ง ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 
การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี้  คือ 
ประชาชนทัว่ไปที่ตัง้ใจซื้อบ้าน ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง โดยใช้วธิีการสุ่มตวัอย่างแบบไม่อาศยั
ความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยผูว้จิยัจะค านวณหากลุ่มตวัอย่างตามหลกัการของ W.G. Cochran ทีม่รีะดบัความเชื่อมัน่
ที่ 95% หรอือกีนัยหนึ่งคอืระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ(Significant level) เท่ากบั 0.05 แจกแบบสอบถาม
โดยการส่งลิงก์ google fromผ่านทางไลน์ส่วนตัว และทางกลุ่ม Facebook กลุ่มหาซื้อบ้านล าปาง 
เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบดว้ย 1)ขอ้มลูสว่นบุคคลของ
ผูต้อบแบบสอบถาม 2)ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps   โดยใชก้ารวดัแบบ Likert Scale 5 ระดบั 
1 คอืไม่เหน็ด้วยอย่างยิง่ 2 คอืไม่เหน็ด้วย 3 คอืเหน็ด้วยปานกลาง 4 คอืเหน็ด้วยมาก และ 5 คอืเหน็



ดว้ยมากทีสุ่ด 3)ความตัง้ใจซือ้บา้น โดยใชก้ารวดัแบบ Likert Scale 5 ระดบั 1 คอืไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 2 
คอืไม่เหน็ดว้ย 3 คอืเหน็ดว้ยปานกลาง 4 คอืเหน็ดว้ยมาก และ 5 คอืเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด  

2. การเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยการน าแบบสอบถามแจกเพือ่ทดสอบกบักลุ่มตวัอย่าง 40 ราย เพือ่
ทดสอบหาค่าความเชื่อมัน่ของมาตรวดัตัวแปร ด้วยวิธีการวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธิ ์Cronbach’s 
Alpha กบัตวัแปรการตัง้ใจซื้อบ้าน ซึ่งเป็นตวัแปรสะท้อน ( reflective variable) ได้ค่าความสอดคล้อง
ภายในเท่ากบั 0.938 และน าแบบสอบถามไปแจกกบักลุ่มตวัอย่างอีก 400 คน เพื่อเก็บรวบรวม และ
น ามาวเิคราะหข์อ้มลูต่อไปการวเิคราะหข์อ้มลู แบ่งออกเป็น  

 
สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statics) ในการวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้  
2.1 ใชค้่ารอ้ยละ (Percentage) และความถี ่(Frequency) ในการวเิคราะหต์วัแปรทีม่รีะดบั 

การวดัเชงิกลุ่มซึง่ ไดแ้ก่ ปัจจยัสว่นบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา รายไดต้่อเดอืน 
อาชพี ราคาทีต่ ัง้ใจซือ้บา้น การถอืครอบหรอือสงัหารมิทรพัย ์การเลอืกขนาดโครงการบา้น  

2.2 ใชค้่าเฉลีย่ (Mean) ในการวเิคราะหต์วัแปรทีร่ะดบัการวดัเชงิประมาณ ซึง่ไดแ้ก่ ปัจจยั 
ดา้นสว่นประสมทางการตลาด และการตัง้ใจซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 

สถติอินุมาน (Inferential Statistics) ในการวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้ 
2.3 เพื่อศกึษาการตัง้ใจซื้อซื้อบ้าน ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

ด้านเพศ การถือครอบหรอือสงัหาริมทรพัย์ และการเลือกขนาดโครงการบ้าน ใช้สถิติ t-test ในการ
วเิคราะหข์อ้มลู 

2.4 เพือ่ศกึษาการตัง้ใจซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง จ าแนกตามปัจจยัสว่นบุคคล อายุ 
สถานภาพ การศึกษา รายได้ต่อเดือน อาชีพ ราคาที่ตัง้ใจซื้อบ้าน จะใช้การวเิคราะห์ข้อมูลด้วยสถติิ
ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และหากการวิเคราะห์พบความแตกต่างจะน าไป 
เปรยีบเทยีบเป็นรายคู่โดยใชว้ธิขีอง Tukey HSD 

2.5 เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ 
ด้านการส่งเสรมิการตลาดที่มผีลต่อการตัง้ใจซื้อบ้าน ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง จะใช้การวเิคราะห์
ข้อมูล โดยใช้สถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) แปลผลการวเิคราะห์ข้อมูล โดยใช้การแปล
คะแนนเฉลี่ยของช่วงระดบัคะแนน 5 ระดบั แบบ Likert Scale (Pahuriray & Algara, 2021 as cited 
inManeemahanond & Niyomsin, 2023) รายละเอยีดดงันี้ 
     คะแนนเฉลีย่ ความหมาย 

4.21-5.00 มากทีสุ่ด 
3.41-4.20 มาก 
2.61-3.40 ปานกลาง 
1.81-2.60 มาก 
1.00-1.80 น้อยทีสุ่ด 



 3. การวเิคราะหข์อ้มูล ขอ้มูลทีไ่ดจ้ากแบบสอบถามน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลตามวธิทีางสถติดิ้วย
โปรแกรมส าเร็จรูป คือ 1)วิเคราะห์ข้อมูลส่วน บุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามโดยการ การแจกแจง
ความถี ่(Frequency) การหารอ้ยละ (Percentage) 2)วเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps โดย
การหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และ 3)วิเคราะห์ค่า
สมัประสทิธิก์ารถดถอยแบบพหุคณู (Multiple Regression) เพื่อทดสอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
4Ps สง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 
 
 
ผลการวิจยั 
  
 ปัจจยัส่วนบุคคล ความถี่ (n) ร้อยละ (%) 
เพศ ชาย 173 43.3 
 หญงิ 227 56.8 
รวม 
อาย ุ
 
 
 
รวม 
สภานภาพ 
 
 
รวม 
 
ระดบัการศึกษา 
 
รวม 
รายได้ต่อเดือน 
 
 
 
รวม 
อาชีพ 

 
ต ่ากว่า 20 ปี   
21 - 30 ปี 
31 – 40 ปี 
41 ปีขึน้ไป 
 
โสด 
สมรส 
สมรสมบีุตร 
 
ต ่ากว่าปรญิญาตร ี  
ปรญิญาตร ี  
สงูกว่าปรญิญาตร ี
 
ต ่ากว่า 10,000 บาท 
10,001 - 20,000 บาท  
20,001 - 30,000 บาท 
30,001 - 40,000 บาท 
40,001 บาท ขัน้ไป  
 
ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 

400 
80 
100 
109 
111 
400 
151 
138 
111 
400 
144 
144 
112 
400 
84 
73 
82 
89 
72 
400 
87 

100.0 
20.0 
25.0 
27.3 
27.8 
100.0 
37.5 
34.5 
27.8 
100.0 
36.0 
36.0 
27.8 
100 
21.0 
18.3 
20.5 
22.3 
18.0 
100 
21.8 



 
 
 
 
 
รวม 
 
 
ราคาท่ีตัง้ใจซ้ือบ้าน 
 
 
 
รวม 
การถือครอบครองบ้านหรือ-
อสงัหาริมทรพัย ์

รวม 
การเลือกขนาดโครงการบ้าน 

 
รวม 

พนงังานบรษิทั 
คา้ขายกจิการสว่นตวั 
รบัจา้งทัว่ไป  
เกษตรกร 
อื่นๆ  
 
 
 
ไม่เกนิ 7 แสนบาท 
ไม่เกนิ 1 ลา้นบาท 
ไม่เกนิ 1.3 ลา้นบาท 
ราคาตัง้แต่ 1.3 ลา้นบาทขึน้ไป  
 
ม ี  
ไม่ม ี
 
ไม่เกนิ 5 หลงั  
โครงการเกนิ 5 หลงั 
  

64 
53 
61 
71 
64 
400 
 
 
93 
105 
103 
99 
400 
177 
223 
400 
208 
192 
400 

16.0 
13.3 
15.3 
17.8 
16.0 
100 
 
 
23.3 
26.3 
25.8 
24.8 
100 
44.3 
55.8 
100 
52.0 
48.0 
100 
  

 
 
ส่วนประสมทางการตลาด(4P’s) 

 
 

�̅� 

 
 
S.D. 

 
 
ระดบั 

ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 3.27 .837 ปานกลาง 
ดา้นราคา (Price) 3.25 .961 ปานกลาง 
ดา้นสถานที ่(Place) 3.28 1.008 ปานกลาง 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 3.25 .872 ปานกลาง 
รวม  3.26 .690 ปานกลาง  
 
 

   

วิเคราะห์ความแปรปรวน
เก่ียวกบัการตัง้ใจซ้ือบ้าน 

B Std. Error β t p-value 

ค่าคงที ่ .948 .233  4.076 .000 
ดา้นผลติภณัฑ ์ .364 .070 .284 5.213 .000 



ดา้นดา้นราคา .153 .059 .137 2.612 .009 
ดา้นสถานที ่ .004 .055 .004 .082 .934 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด .188 .065 .153 2.871 .004 

 
 
สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 
สมมติฐานที่ 1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ ของผู้บรโิภคที่ตัง้ใจซื้อ
บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ทีแ่ตกต่างกนั 
สมมติฐานที่ 1.2 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุ ของผู้บรโิภคที่ตัง้ใจซื้อ
บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ทีแ่ตกต่างกนั 
สมมตฐิานที ่1.3 ปัจจยัสว่นบุคคลดา้นสถานภาพ ของผูบ้รโิภคทีต่ ัง้ใจ
ซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ทีแ่ตกต่างกนั 
สมมตฐิานที ่1.4 ปัจจยัสว่นบุคคลดา้นระดบัการศกึษา ของผูบ้รโิภคที่
ตัง้ใจซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ทีแ่ตกต่างกนั 
สมมติฐานที่ 1.5 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดับรายได้ต่อเดือน ของ
ผูบ้รโิภคทีต่ ัง้ใจซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ทีแ่ตกต่างกนั 
สมมตฐิานที ่1.6 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชพี ของผูบ้รโิภคทีต่ ัง้ใจซื้อ
บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ทีแ่ตกต่างกนั 
สมมติฐานที่ 1.7 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านราคาที่ต้องการซื้อบ้าน ของ
ผูบ้รโิภคทีต่ ัง้ใจซือ้บา้นเดีย่ว ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ทีแ่ตกต่าง
กนั 
สมมติฐานที่ 1.8 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านขนาดของโครงการบ้านที่
ตอ้งการ ของผูบ้รโิภคทีต่ ัง้ใจซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ที่
แตกต่างกนั 
สมมติฐานที่ 1.9 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านการถือครอบครองบ้านหรือ
อสงัหารมิทรพัย์มาก่อนของผู้บรโิภคที่ตัง้ใจซื้อบ้าน ในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัล าปาง ทีแ่ตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด(4P’s) ดา้นผลติภณัฑ ์
(Products) ด้านราคา (Price) ด้านสถานที่ (Place) และด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) มคีวามสมัพนัธ์กบัการตัง้ใจซื้อบ้าน 
ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง  

 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ สรุปได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงร้อยละ 56.8 มีอายุอยู่ระหว่าง 41 ปีขึ้นไป ร้อยละ 27.8 ประกอบอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รฐัวสิาหกจิ ร้อยละ 21.80 ระดบัการศกึษาต ่าปรญิญาตรแีละปรญิญาตร ีร้อยละ 36.0 และมรีายได้อยู่
ระหว่าง 30,001-40,000 บาท ร้อยละ 22.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(4Ps) สรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความเหน็ต่อปัจจยัเกี่ยวกบัดา้นปัจจยัด้านสถานที ่(Place) 
มากทีสุ่ดมคี่าเฉลีย่รวมเท่ากบั 3.28 รองลงมาระดบัความเหน็ต่อปัจจยัด้านผลติภณัฑ ์(Products) 3.27 
ปัจจยัดา้นราคา (Price) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 3.25 ตามล าดบั ผลการวเิคราะหข์อ้มลู
ด้านปัจจยัด้านการตัง้ใจซื้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัด้านการตัง้ใจ
ซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง โดยรวมอยู่ในระดบัมากมคี่าเฉลีย่รวมอยู่ที ่3.26 และเมื่อพจิารณา
ตามหวัขอ้พบว่าเมื่อต้องการซื้อบา้นจะเลอืกบา้นเดี่ยวก่อนเสมอ อยู่ในระดบัทีม่ากทีสุ่ด(ค่าเฉลีย่ 3.32) 
รองลงมาจะเป็นมกีารศกึษาขอ้มูลเปรยีบเทยีบบา้นแต่ล่ะโครงการก่อนเสมอ อยู่ ในระดบัทีม่าก(ค่าเฉลีย่ 
3.21) ตามล าดบั  

เพศชายและหญงิพบว่าค่าสถติทิดสอบ t(398) = -2.118, Sig = .035 แสดงว่าพบความแตกต่าง
ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศกบัการตัง้ใจซื้อบ้าน ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุ ของผู้บรโิภคที่ตัง้ใจซื้อบ้าน ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั
ล าปาง ทีแ่ตกต่างกนั จ าแนกตามช่วงอายุ พบว่า ค่า F(3,396) = 5.160 และ Sig = .002 ดงันัน้จากผล
การทดสอบนี้แสดงว่าพบความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุกบัการตัง้ใจซื้อบา้น ในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัล าปาง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0 .05 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านสถานภาพ ของ
ผูบ้รโิภคทีต่ ัง้ใจซื้อบ้าน ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ทีแ่ตกต่างกนั จ าแนกตามช่วงสถานภาพ พบว่า 
ค่า F(2,397) = 4.479 และ Sig = .012 ดงันัน้จากผลการทดสอบนี้แสดงว่าพบความแตกต่างระหว่าง
ปัจจยัสว่นบุคคลดา้นระดบัการศกึษากบัการตัง้ใจซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง อย่างมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

จากสมการถดถอยม ีAdjusted R2 = .218 แสดงว่าตวัแปรต้นในสมการสามารถอธบิายความ
แปรปรวนของตวัแปรตามได้ประมาณร้อยละ 21.8 และพบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา 
ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัส่วนบุคคลเพศ อายุ ระดบัการศกึษา ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อบ้าน 
ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ยกเวน้ ปัจจยัดา้นสถานที ่ไม่สง่ผล
ต่อการตัง้ใจซื้อบ้าน ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง การวเิคราะห์ความแปรปรวนเกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อ
บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง เมื่อพจิารณาค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยมาตรฐาน (Beta) พบว่า ดา้น
ผลติภณัฑ ์ มผีลต่อการยอมรบัการตัง้ใจซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง มากทีสุ่ด (Beta = 0.364) 
รองลงมาคอื ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Beta=0.188) ดา้นดา้นราคา (Beta=0.153) โดยทัง้ 3 ตวัแปรมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนักบัการตัง้ใจซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิี่ระดบั มทีางทางสถติ ิเมื่อค่า p-value < .05 โดยด้านสถานที่ (Beta=0.004) ไม่มอีทิธพิลต่อการ
ตัง้ใจซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง เพราะ p-value .934 < .05 ไม่มผีลทางสถติ ิ



อภิปรายผล 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านรายได้ต่อเดอืน สถานภาพ อาชพี ราคาบ้าน ขนาดของโครงการ 
การถอืครอบครองบา้นหรอือสงัหารมิทรพัย ์ไม่ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อบา้น จากผูต้อบแบบสอบถามตัง้ใจ
ซื้อบา้นตามก าลงัทรพัย ์อาชพีและรายได ้ขนาดของโครงการเลก็ใหญ่ไม่ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อเนื่องจาก
ราคาบา้นในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง มรีาคาและสว่นกลางทีใ่กลเ้คยีงกนั  

ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา ทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อบ้าน 
เพศหญิงมีความตัง้ใจซื้อมากกว่าชาย แต่เมื่อมองกลับไปถึงค่า Mean ชาย(3.133) หญิง(3.361) 
แนวโน้มใกล้เคยีงกนัถึงผลการวเิคราะห์จะแสดงค่า Sig. (.0230) ช่วงอายุที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการ
ตัง้ใจซือ้บา้น โดยอายุ 31-40 ปี มคี่าทางสถติติัง้ใจซือ้บา้นมากกว่าช่วงอายุอื่นๆ ซึง่กลุ่มนี้มคีวามคดิเหน็
และพฤติกรรมที่แตกต่างจากกลุ่มอื่น ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อบ้าน โดย
ปรญิญาตรมีคี่าทางสถติติัง้ใจซื้อบ้านแตกต่างจากกลุ่มอื่นๆ โดยส่วนใหญ่ท างานมรีายไดป้ระจ า เริม่มี
สวสัดกิารผ่อนบา้นผ่านธนาคารดอกเบีย้ต ่า จงึเป็นแนวทางในการตัง้ใจซือ้บา้น  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มผีลต่อการตัง้ใจซื้อ 21.80 เมื่อพจิารณาดา้นสถานที่ไม่มี
ผลต่อการตัง้ใจซือ้บา้น ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง เนื่องโดยปัจจยัหลายดา้นเช่นการกระจายตวัแหล่ง
ชุมชน ตลาด ถนนทีเ่ชื่อมต่อกนัเดนิทางสะดวก รถไม่ตดิ การเดนิทางมอจกัรยานยนต ์รถยนตส์ะดวกใช้
เวลาไม่นานในการเดนิทาง และราคาของบา้นเกอืบทุกพืน้ที่ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปางราคาใกลเ้คยีง
กนั สถานทีจ่งึไม่ใช่ปัจจยัส าคญั การมบีา้นในจงัหวดัจ าเป็นต้องมยีานพาหนะ สถานทีท่ีต่ ัง้บา้นเดีย่วจงึ
ไม่มผีลต่อการตัง้ใจซื้อบ้าน แต่ให้ความส าคญัส่วนประสมการตลาดในด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
การส่งเสรมิการตลาด และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ในส่วนด้านผลิตภณัฑ์มากกว่าที่มผีลต่อการ
ตัง้ใจซื้อบ้าน เนื่องจากเป็นผลิตภณัฑ์ที่ไม่ได้ซื้อได้ตามจ านวนความต้องการ การค านึงถึงคุณภาพ 
ประโยชน์จากการใชง้าน เหมาะสมกบัราคาที่จ่ายไปจนถงึม ีซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของนพคุณ เลยีง
ประสทิธิ ์(2559) ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วในอ าเภอละง ูจงัหวดัสตูล ไดศ้กึษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อบา้นเดีย่วของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูลที ่
พบว่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บักระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่ว ในเขตอ าเภอ
ละงู จงัหวดัสตูล และสอดคลอ้งกบัหทยัลกัษณ์ ศรเีรอืงพนัธ์ (2565) ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการ
เลือกซื้อคอนโดมิเนียมของประชากรในจังหวดัเชียงใหม่ เพศ อายุ สถานภาพ จ านวนสมาชิกใน
ครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมความตัง้ใจการ
เลอืกซือ้คอนโดมเินียมของประชากรจงัหวดัเชยีงใหม่ 

 

 

 



ข้อเสนอแนะ 

 

ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ส่งผลต่อความตัง้ใจมากทีสุ่ด ความส าคญัของคุณภาพของบา้น วสัดุ
ที่ใช้ ต้องให้ความส าคญัเป็นอนัดบัแรก รูปแบบของการออกแบบที่ทนัสมยัและหลากหลาย  ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ซึ่งมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรองลงมา เปิดการเยีย่มชมบา้นตวัอย่าง การ
เยีย่มชมขณะท าการก่อสรา้งเป็นจุดดงึลูกคา้ไดด้เีพือ่ยนืยนัประสทิธิภ์าพของดา้นผลติภณัฑ ์จดักจิกรรม 
Open Home มุ่งเน้นพฒันา สนับสนุนให้โครงการเข้าเป็นคู่ค้ากับสถาบันธนาคารที่มีอัตราดอกเบี้ย
ประหยดัเพื่อมอบสทิธปิระโยชน์แก่ลูกค้า จดัของแถมเพื่อสนับสนุนการส่งเสรมิการขายตอบโจทย์กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายมากยิง่ขึน้ ดา้นราคา (Price) ซึ่งมผีลทางสถติติ่อการตดัสนิใจ แนะน าว่าเมื่อผูต้ ัง้ใจซื้อมี
การเปรยีบราคาก่อนซื้อการสร้างบ้านควรค านึกถงึราคา คุณภาพ รูปแบบของโครงการอื่นๆ ในรศัมี
ใกลเ้คยีงเพือ่ศกึษาคู่แขง่ในตลาดเดยีวกนัก่อน และมุ่งเน้นหาแนวทางการก าหนดราคาทีส่มเหตุสมผล 

การศกึษาในครัง้ต่อไปหากมกีารเปรยีบเทยีบโครงการบ้านขนาด A,B,C,D บนพื้นที่ท าเลที่ตัง้
เดีย่วกนั เพือ่หาการตัง้ใจซือ้โครงการใดทีแ่ตกต่างกนั และการศกึษาการยอมรบับา้นส าเรจ็รปู ทีร่วดเรว็
ในเรื่องเวลา ราคาที่ประหยัด ความแข็งแรงตามมาตรฐานเพื่อเป็น การน าเสนอรูปแบบใหม่ของ
ผลติภณัฑบ์า้นส าเรจ็รปูซึง่มปีระโยชน์ต่อธุรกจิบา้นในเขตพืน้ทีต่่างจงัหวดัต่อไป 
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