
วารสารโครงการทวปิริญญาทางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ      1 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด (4Ps) ทีม่ผีลต่อการตัดสินใจ 
ซ้ือบ้านจัดสรรในจังหวดัมหาสารคาม1 

MARKETING MIX FACTORS (4PS) INFLUENCE THE DECISION TO BUY A 
HOUSING ESTATE IN MAHASARAKHAM PROVINCE 

พงศเ์ทพ  ทรงคาศรี2 

 
บทคัดย่อ 
 งานวิจัยคร้ังน้ีเป็นการศึกษาส ารวจประชากรผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือบ้านจัดสรร ในจังหวดั
มหาสารคามและเขา้อยูอ่าศยัแลว้โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคามของผูบ้ริโภค กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ ผูท่ี้
เลือกซ้ือหมู่บา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคามท่ีสุ่มมาจากประชากรจ านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล ท าการวิเคราะห์ข้อมูลสถิติ ผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือบ้านจัดสรรในจงัหวดั
มหาสารคาม จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คนผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอาย ุ30-39 ปี ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ ของกลุ่มตวัอยา่ง คือ ปริญญาตรี มีสถานภาพสมรสมากท่ีสุด 
อาชีพส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่าง คือ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ รายได้อยู่ท่ีระดบั 20,001 – 30,000 
บาท ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคาม  
มากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ซ่ึง
เป็นส่วนหน่ึงของทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Theory หรือ 4Ps) ผลท่ีไดน้ี้เป็น
แนวทางพฒันาธุรกิจบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคามต่อไป 
 
ค าส าคัญ: บา้นจดัสรร,ส่วนประสมทางการตลาด 
 
Abstract 

This research is a survey of consumers who have decided to buy a housing estate in 
Mahasarakham Province and have already settled. The objective is to investigate the marketing mix (4Ps) 
factors that influence the decision to buy a housing estate. Consumers in Mahasarakham Province. 
 The study's sample groups included were who chose to buy a housing estate in Mahasarakham 
Province, who were drawn at random from a population of 400 people. Use questionnaires as a tool to 

                                                           
1 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือบา้นจดัสรรในจงัหวดัมหาสารคาม 
2 นกัศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโท หลกัสูตรทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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collect data. Statistical analysis Customers who decide to buy a housing estate in Mahasarakham Province 
A total of 400 people responded. 
 According to the findings, the majority of consumers are female, aged 30-39 years, and have a 
high level of education. The sample group consisted of bachelor's degree holders with the most marital 
status. The majority of the sample group's occupations were civil servants/state enterprise employees 
income ranges from 20,000 to 30,000 baht. The most factors affecting the decision to buy a housing estate 
in Mahasarakham Province's marketing mix (4Ps) were marketing promotion factors, place factors and 
product factors. 
 
Keywords : Housing estate , Marketing mix (4Ps) 
 
ความเป็นมา 
 บา้นหรือท่ีอยู่อาศยันั้นเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีจ  าเป็นต่อการด ารงชีวิตของมนุษย ์มนุษยทุ์กคนลว้น
ตอ้งการมีท่ีอยู่อาศยัเป็นของตนเอง การมีท่ีอยู่อาศยัเป็นของตนเองนั้นเป็นตวัช้ีวดัคุณภาพชีวิตและถือเป็น
การสร้างรากฐานท่ีมัน่คงของมนุษยเ์น่ืองจากปัจจุบนัมีการเพิ่มข้ึนของประชากรไดก่้อให้เกิดปัญหาการขาด
แคลนท่ีอยูอ่าศยันอกจากนั้นยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีท าให้มีความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัในจงัหวดัมหาสารคามท่ีเพิ่ม
มากข้ึนอีกดว้ย เช่น ความตอ้งการความสะดวกสบายมากข้ึนและคุณภาพชีวติท่ีดีข้ึน  
 เหตุผลท่ีผูว้ิจยัเลือกศึกษาการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรในจงัหวดัมหาสารคาม เน่ืองจากในจงัหวดั
มหาสารคามมี สถานท่ีราชการ สถาบันการศึกษา บริษทั ห้างสรรพสินคา้ ท่ีเอ้ืออ านวยต่อการด ารงชีวิตให้
เกิดความสะดวกสบาย และมีความปลอดภยัสูง มีขา้ราชการ พนกังานบริษทั นกัเรียนนกัศึกษา ท่ีภูมิล าเนา
เดิมไม่ใชค้นในจงัหวดัมหาสารคาม เขา้มาท างาน มาเรียนหนงัสือมากมาย เป็นจงัหวดัเศรษฐกิจท่ีเหมาะแก่
การลงทุนซ้ือบา้นจดัสรร เพื่อท่ีจะอยูอ่าศยั ให้เช่า และขายเพื่อเก็งก าไร ดว้ยเหตุน้ีธุรกิจหมู่บา้นจดัสรรจึงมี
การเจริญเติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ท าให้ มีผูป้ระกอบการธุรกิจหมู่บา้นจดัสรรเพิ่มมากข้ึน เพื่อตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของท่ีอยูอ่าศยัของผูบ้ริโภคท่ีมีอยูอ่ยา่งไม่จ  ากดั 
 และดว้ยเหตุท่ีวา่มีผูป้ระกอบธุรกิจหมู่บา้นจดัสรรจ านวนมากในจงัหวดัมหาสารคามจึงท าให้มีการ
แข่งขนัของธุรกิจเพิ่มข้ึน ผูป้ระกอบการตอ้งมีการปรับกลยุทธ์เพื่อรองรับความตอ้งการของผูบ้ริโภค การ
เลือกและตดัสินใจท่ีจะซ้ือบา้นจดัสรรท่ีพกัอาศยัหรือบา้นจึงเป็นเร่ืองส าคญัเพราะเป็นทรัพยสิ์นท่ีมีราคาสูง
จึงจ าเป็นต้องค านึงถึงปัจจัยหลายด้านก่อนการตัดสินใจซ้ือ เช่น คุณภาพของบ้าน ราคาท่ีเหมาะสม 
โปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย ท าเลท่ีตั้งความปลอดภยั เป็นตน้ 
 ปัจจุบนัโครงการบา้นจดัสรรในจงัหวดัมหาสารคามมีการพฒันารูปแบบของท่ีอยูอ่าศยัให้เกิดข้ึน
หลากหลาย อาทิเช่น บา้นเด่ียว บา้นแฝดหรือบา้นทาวน์เฮา้ส์ เป็นตน้ รวมถึงการน าเอาเทคโนโลยีใหม่ ๆ เขา้
มาช่วยในการก่อสร้างบา้นให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น การสร้างบา้นเสร็จทนัเวลาพร้อมเขา้
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อยูไ่ดท้นัทีหรือผูบ้ริโภคสามารถเลือกวสัดุในการก่อสร้างไดเ้องตามใจชอบหรือเลือกท่ีจะตกแต่งภายในดว้ย
การเลือกเฟอร์นิเจอร์เอง และผูป้ระกอบการท่ีมีช่ือเสียง สามารถสร้างความไวว้างใจแก่ผูบ้ริโภคท าให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรไดอ้ยา่งตรงตามความตอ้งการ 
 จากความเป็นมาดงักล่าวผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีมีอทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคาม โดยผูว้ิจยัหวงัว่างานวิจยัน้ีจะเป็นประโยชน์ในการ
พฒันากลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อก่อให้เกิดความเหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคและยงัเป็นแนวทาง
ให้กบัผูท่ี้สนใจธุรกิจบา้นจดัสรรสามารถน าผลการวิจยัน้ีไปใช้เป็นขอ้มูลประกอบในการตดัสินใจ ด าเนิน
ธุรกิจอยา่งไรใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคและสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 
ค าถามการวจัิย 

1. การตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรในจงัหวดัมหาสารคามเป็นอยา่งไร 
2. ส่วนประสมทางการตลาด (4P) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรในจงัหวดัมหาสารคาม

หรือไม่ 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในจงัหวดั
มหาสารคาม 

2 .เพื่อศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรใน
จงัหวดัมหาสารคาม 

 
แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วข้อง 

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัประชากรศาสตร์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความว่า หมายถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา องคป์ระกอบเหล่าน้ีเป็น
เกณฑ์ท่ีนิยมน ามาใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงท่ีส าคญั และสถิติท่ีวดัได้
ของประชากรท่ีจะสามารถช่วยก าหนดตลาดของกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้งท าให้ง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปร
ทางดา้นอ่ืนๆ ตวัแปรทางดา้นประชากรท่ีส าคญั ประกอบดว้ย 

1. อาย ุ(Age) หมายถึง อายขุองกลุ่มของผูบ้ริโภคซ่ึงมีความสัมพนัธ์ต่อการบริโภคสินคา้หรือบริการ
ท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั นกัการตลาดจึงใชป้ระโยชน์จากดา้น
อายเุพื่อเป็นตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ของส่วนตลาดไดท้  าการคน้ควา้หาความตอ้งการ
ของตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดยมุ่งความส าคญัท่ีตลาดอายสุ่วนนั้นๆ 
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2. เพศ (Sex) หมายถึง ตวัแปรทางท่ีเป็นส่วนในการแบ่งส่วนการตลาดเช่นกนั ดงันั้นนกัการตลาด
จึงตอ้งศึกษาตวัแปรน้ีอย่างรอบครอบ เพราะว่าในยุคปัจจุบนันั้นตวัแปรทางดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงใน
พฤติกรรมของการบริโภคไปจากเม่ือก่อน การเปล่ียนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตุจากการท่ีผูห้ญิงออกไป
ท างานนอกบา้นมากข้ึน 

3. ลกัษณะครอบครัว (Marital Status) หมายถึง ลกัษณะของครอบครัวนบัวา่เป็นเป้าหมายท่ีส าคญั
ของการใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคญัอยา่งยิง่ในส่วนท่ีเก่ียวกบัหน่วยของผูบ้ริโภค 
นกัการตลาดจะสนใจจ านวน และลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใชสิ้นคา้ใดสินคา้หน่ึงรวมถึงยงัใส่ใจใน
การพิจารณาลกัษณะทางประชาการศาสตร์และโครงสร้างด้านส่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูท่ี้เป็นคนตดัสินใจใน
ครอบครัวเพื่อท่ีจะช่วยท าใหพ้ฒันากลยทุธ์การตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม 

4. รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) หมายถึง ตวัแปรท่ีส าคญัต่อ
การก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปแลว้นกัการตลาดจะสนใจกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้ง แต่อยา่งไรก็ตาม
ครอบครัวท่ีมีรายไดต้  ่าเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัของการแบ่งส่วนการตลาดโดยยึดถือเกณฑ์
รายได้เพียงอย่างเดียวก็คือ รายได้จะเป็นตวัช้ีวดัความสามารถของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้าหรือไม่มี
ความสามารถในการซ้ือสินคา้  ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ แทท่ี้จริงแลว้อาจใช้เกณฑ์ รูปแบบการ
ด ารงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ เป็นตวัก าหนดเป้าหมายได ้เช่นกนั แมร้ายไดเ้ป็นตวัแปรท่ีนิยมใช้
แต่นักการตลาดส่วนใหญ่จะเช่ือมโยงเกณฑ์รายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ เพื่อให้
สามารถก าหนดตลาดเป้าหมายใหช้ดัเจนมากยิง่ข้ึน จากแนวคิดเก่ียวกบัตวัแปรของลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือน เน่ืองจากเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญั ซ่ึงจะท าให้ผูป้ระกอบธุรกิจสามารถ
น าไปใชใ้นการก าหนดตลาดเป้าหมายขององคก์รไดอ้ยา่งเหมาะสม 

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัการตัดสินใจ 
แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการตดัสินใจ ในส่วนน้ีจะเสนอเก่ียวกับ ความหมายของการตดัสินใจ

กระบวนการตดัสินใจ ทฤษฎีเก่ียวกบั การตดัสินใจ 
ความหมายของการตดัสินใจ 
ในการศึกษาเก่ียวกบั การตดัสินใจนกัวชิาการท่ีสนใจในดา้นของการตดัสินใจไดใ้ห้ความหมายของ

ค าวา่ตด ัสินใจไวด้งัน้ี  
Philip Kotler, (1997) อธิบายความหมายของการตดัสินใจวา่ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภค (Decision Process) แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั มีความตอ้งการแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมี
รูปแบบการตัดสินใจซ้ือท่ีคล้ายคลึงกัน ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน คือ การ
ตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ การเสาะแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้

ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยทุกส่ิงทุกอย่างท่ีกิจการใช้เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าว
ความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัว่าคือ 
“4Ps” อนัได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) (Kotler, 2003) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหาการใช้หรือการ
บริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong และ Kotler,2009) ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัได้
และสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคาคุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะ
เป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์
สามารถขายได ้ 

2. ราคา (Price) หมายถึงจ านวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ี
ลูกคา้รับรู้เพื่อให้ไดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์/บริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong และ Kotler, 
2009) ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้
คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจต่อตราสินคา้หรือ
บริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) 
ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, Walker และ 
Stanton, 2007) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสาร
โดยไม่ใชค้น (Non-personal selling) 

4. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและ
กิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินค้าและบริการจากองค์กรไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด
เป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ และช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์
หรือบริการส าหรับการใช้หรือบริโภค (Kotlerและ Keller, 2009) หรือ หมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และ
กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คน
กลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม 
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กรอบแนวคิดในการท าวจัิย 
  
  
 
                                                                                                                                               
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ระเบียบวธีิวจัิย 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยผูว้ิจยัไดใ้ชรู้ปแบบการวิจยัเชิง
ส ารวจ (Survey Research) ผ่านการเก็บขอ้มูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) ดว้ยระบบ Online ผา่น 
Google Form จากกลุ่มเป้าหมายเป็นประชาชนท่ีมีรถยนตแ์ละอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดัมหาสารคาม อายุ
ตั้งแต่ 20 – 60 ปี โดยไม่จ  ากดัสาขาอาชีพ ก าหนดขนาดตวัอยา่งจากสูตรการหาขนาดตวัอยา่งของ ทาโร่ ยามาเน่ 
(Taro Yamane) จ านวน 400 คน ดว้ยระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 และใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งชั้นภูมิ 
(Stratified sampling) โดยให้กลุ่มตวัอยา่งท าแบบสอบถามท่ีทดสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือ ตามแนวคิด
ของครอนบคั (Cronbach) จ านวน 30 ตวัอย่าง ผลการทดสอบความน่าเช่ือถือเคร่ืองมือว่ามีความเช่ือถือใน
ระดบัสูงมีค่าการทดสอบท่ี 0.924 เม่ือไดรั้บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างแลว้จึงน าไปวิเคราะห์อธิบายขอ้มูล ดว้ย
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เป็นการวิเคราะห์โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงแบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติเชิงอนุมาน (Inference 
statistics) โดยใชก้ารวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 
 
 
 

การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในจงัหวดั

มหาสารคาม 

1.การตระหนกัถึงความตอ้งการ 

2.การแสวงหาขอ้มูล 

3.การประเมินทางเลือก 

4.การตดัสินใจใชบ้ริการ 

5.การแนะน าหลงัการใชบ้ริการ 
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์
2.ดา้นราคา 
3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัดา้นบุคคล 
1    เพศ 

2    อาย ุ

3    วฒิุการศึกษา 

4    อาชีพ 

5    รายไดต้่อเดือน 
6    สถานภาพการสมรส 
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ผลการศึกษาวจัิย 
ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ภาพรวมในกลุ่มตวัอยา่งน้ี
สามารถแบ่งออกเป็นเพศชาย 32.25 % เพศหญิง 67.75 % ตามล าดบั อายุโดยส่วนใหญ่อยูร่ะหวา่ง 30-39 ปี 
คิดเป็น 31.75% รองลงมา ไดแ้ก่ กลุ่มอาย ุ60 ปีข้ึนไปโดยมีสัดส่วนอยูท่ี่ 29 % ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ของ
กลุ่มตวัอยา่ง คือปริญญาตรี คิดเป็น 59.25 % มีสถานภาพสมรสมากท่ีสุด คิดเป็น 49.75 % อาชีพส่วนใหญ่
ของกลุ่มตวัอยา่ง คือ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ ซ่ึงมีสัดส่วน 48.5 % ตามล าดบั และระดบัรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งอยูท่ี่ระดบั 20,001-30,000 บาท คิดเป็นสัดส่วนท่ี 31.25 % 
 ระดับความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps)  

 จากการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) พบวา่ ประชากรกลุ่ม
ตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) โดยรวมและรายดา้นโดยรวมอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.497 (X  = 4.50 , S.D. = 
0.497) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ จากดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดและค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์  มี
ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.61 ( ̅= 4.61 , S.D. = 0.445) ล าดบัท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ย
ท่ีสุดมีอยู ่2 ดา้นคือ  ดา้นช่องทางการ จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากนั โดยมี
ค่าเฉล่ียคือ 4.44 ( ̅ = 4.44, S.D. = 0.628/  ̅ = 4.44 , S.D. = 0.593)  

การวเิคราะห์ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัการตัดสินใจ 
จากการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือบ้านจดัสรร ในจงัหวดั

มหาสารคาม โดยรวมและรายดา้นอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.586 ( ̅ = 4.18, S.D. = 0.586) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดและค่าเฉล่ียนอ้ย
ท่ีสุด ดงัน้ี การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives มีระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37 ( ̅ = 4.37 , S.D. = 0.590) ล าดบัท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ การตระหนกัถึงความตอ้งการ 
(Problem Recognition) มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 ( ̅ = 3.86 , S.D. = 1.224) 
ตามล าดบั 

 
การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อที ่1 การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคาม แตกต่างกนัไปตาม
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  

1. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ โดยจ าแนกตามเพศ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่าง
กนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคาม แตกต่างกนั 

2. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ โดยจ าแนกตามอายุ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่าง
กนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคาม แตกต่างกนั  
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3. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคาม แตกต่างกนั  

4. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ โดยจ าแนกตามสถานะภาพ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมี
สถานะภาพแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคาม ไม่แตกต่างกนั  

5. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ โดยจ าแนกตามอาชีพ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคาม แตกต่างกนั  

6. ผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ โดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่ ผูบ้ริโภค
ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคาม แตกต่างกนั  

สมมติฐานข้อที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านจัดสรรใน
จังหวดัมหาสารคามแตกต่างกัน 

ผลการวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้น (Linear Regression Analysis) แบบ Enter Multiple 
Regression เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นต่าง ๆ โดยการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(4Ps) กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในจงัหวดัมหาสารคาม ท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีผล
การวเิคราะห์ดงัน้ี 

1. ค่าความผดิพลาดมาตรฐานต ่าสุดเท่ากบั 0.332 และมีค่าสัมประสิทธ์ิตวัก าหนด (R Square) สูงสุด
เท่ากบั 0.430 แสดงวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps)  สามารถอธิบายถึงการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น
จดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคาม ได ้43.00 % 

2. ความแปรปรวนปัจจยัอิสระท่ีมีผลต่อตวัแปรตาม ผลการวเิคราะห์พบวา่ ค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
ค่า sig. ท่ีไดมี้ค่านอ้ยวา่ระดบันยัส าคญัท่ีตั้งไวท่ี้ 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธ H0 แสดงวา่มีตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ย 1 
ตวั มีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตาม 

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดั
มหาสารคามพบว่า มีตวัแปรอิสระจ านวน 3 ตวัแปร ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดั
มหาสารคาม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (ค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05)โดยเรียงล าดบัจากค่าสัมประสิทธ์ิ
ของสมการถดถอย (Beta Coefficient) จากมากไปหานอ้ย คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. = 
0.000 ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มีค่า Sig. = 0.003 และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า Sig. = 0.007 ตามล าดบั 
ส่วนตวัแปรอิสระอีก 1 ตวัแปร ท่ีไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคาม (ค่า Sig. 
มากกวา่ 0.05) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น ราคามีค่า Sig. = 0.756 
 
การอภิปรายผล 

จากผลการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรใน
จงัหวดัมหาสารคาม” ผูว้จิยัไดค้น้พบประเด็นท่ีเป็นผลจากการวจิยั ซ่ึงสามารถอภิปรายผลตามวตัถุประสงค์
ของการวิจยัไดด้งัน้ี 
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วตัถุประสงค์ข้อที ่1 เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น
จดัสรรในจงัหวดัมหาสารคาม 

จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น
จดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคามท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นเพศ ดา้นอาย ุดา้นระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ และ 
ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วน ดา้นสถานภาพไม่แตกต่างกนั  

ทั้งน้ีจากผลการศึกษา ผูว้ิจยัมองว่าปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ
บา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคาม นั้นข้ึนอยู่กบัหลายปัจจยั เช่น เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายได้
เฉล่ียต่อเดือน ทั้งหมดน้ีลว้นมีผลต่อการตดัสินใจบุคคลนั้น ๆ 

วัตถุประสงค์ข้อที่ 2 เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
บา้นจดัสรรในจงัหวดัมหาสารคาม  

จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร 
ในจงัหวดัมหาสารคาม มีอยู ่3 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และ
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ส่วนปัจจยั ท่ีไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคาม ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นราคา  

ทั้งน้ีจากผลการศึกษา ผูว้ิจยัมองว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
บา้นจดัสรรในจงัหวดัมหาสารคาม นั้น มีส่วนส าคญัอยา่งยิง่ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค ทั้ง
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด เพราะ ทั้งหมดน้ี
ลว้นมีผลต่อการตดัสินใจบุคคลนั้น ๆ ส่วนปัจจยัดา้นราคา ไม่มีผลกบัการตดัสินใจเพราะ ดว้ยประชากรส่วน
ใหญ่ท่ีซ้ือบา้นจดัสรรในจงัหวดัมหาสารคาม ลว้นมีอาชีพท่ีมัน่คง มีเงินทุนใหก้ารซ้ือบา้น 

 
ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีแสดงให้เห็นว่า ปัจจยัดา้นประชากร โดยแบ่งเป็น เพศ อายุ การศึกษา 
อาชีพ รายได ้สมาชิกในครอบครัว และ ภูมิล าเนา ท าให้การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ของผูบ้ริโภคท่ี
ตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร ในจงัหวดัมหาสารคามแตกต่างกนั ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความส าคญัในการให้
ข้อมูลข่าวสาร การน าเสนอ การโฆษณาเพื่อให้สามารถเข้าถึงกลุ่มคนแต่ละกลุ่มได้อย่างง่าย และมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความส าคญักบัการน าเสนอ การโฆษณา  เพื่อให้ผูบ้ริโภค
เขา้ใจไดง่้าย ไม่ซบัซอ้นสามารถเขา้ถึงไดก้บัทุกคน 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ บา้นจดัสรรในจงัหวดั
มหาสารคาม ดงันั้นเพื่อให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรเพิ่มข้ึน ผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะเพื่อส่งเสริม
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดงักล่าวใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสมในแต่ละดา้น
ดงัน้ี 
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ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัโครงสร้างบา้นจดัสรร ใชว้สัดุท่ีมีคุณภาพมี
ความแขง็แรงทนทาน มีการออกแบบทั้งภายในและภายนอกท่ีเหมาะสม และส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น 
สนามเด็กเล่น สระวา่ยน ้า สโมสร มีอยูอ่ยา่งเครบครัน 

ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรก าหนดราคาใหมี้ความเหมาะสมกบัขนาดพื้นท่ีบา้น ท าเลท่ีตั้ง 
ของโครงการ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบั  ควรมีแบบบา้นตวัอยา่ง ใหเ้ลือก
ชมอยา่งเหมาะสม มีส านกังานใหค้  าแนะน าและติดต่ออยา่งสะดวก และมีช่องทางการติดต่อ ผา่น โซเชียล
เน็ตเวร์ิค 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัดา้นการบริการ 
ก่อนและหลงัการขายและควรมีโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย เช่น ยกเวน้ค่าธรรมเนียมการโอนทาวน์โฮม และ
โปรโมชัน่ของแถมต่างๆ เป็นตน้ 

 
ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
 การท าวิจัยคร้ังน้ีเป็นการท าวิจัยคร้ังน้ีเป็นการศึกษา การตัดสินใจซ้ือบ้านจัดสรร ในจังหวดั
มหาสารคามเท่านั้น หากท าการส ารวจขอ้มูลในการวิจยัในจงัหวดัอ่ืน ผลท่ีไดก้็ยอ่มแตกต่างกนัออกไป และ
ขณะท าการวิจยัอยู่ช่วงในสถานการณ์การระบาดของไวรัส Covid-19 ประชากร จึงควรมีการท าวิจยัใน
สภาวะปกติดว้ย  แลว้น าผลการวิจยัมาเปรียบเทียบเพื่อพิจารณาความแตกต่างต่าง สามารถปรับปรุง และ
วางแผนไดเ้ท่ียงตรงมากข้ึน 
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