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บทคดัย่อ 
 
 

 การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภค
ในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในอ าเภอเมืองล าปาง   ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือบุคคลท่ีซ้ือบ้าน
มาแลว้ในระยะเวลาไม่เกิน 1 ปีหรือบุคคลท่ีคาดวา่จะซ้ือบา้นในอ าเภอเมืองล าปาง ภายในระยะเวลา 1 
ปีขา้งหนา้  ท าการส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 300 ราย  การวเิคราะห์ขอ้มูลใช้
สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย   

จากการศึกษาพบวา่ประเภทบา้นท่ีซ้ือในอ าเภอเมืองล าปางคือ บา้นเด่ียว 2 ชั้น โดย
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ 31-35 ปี  ระดบัการศึกษา คือ ปริญญาตรี มี
สถานภาพสมรส จ านวนสมาชิกในครอบครัว 5-6 คน อาชีพหลกัคือ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 20,000 บาท จ านวนพื้นท่ีท่ีดินของบา้นท่ีซ้ือ คือ 51-100 ตารางวา 
และราคาบา้นพร้อมท่ีดินท่ีซ้ือ คือ 1,000,000 – 1,500,000 บาท วตัถุประสงคข์องการซ้ือบา้นในอ าเภอ
เมืองล าปางคือ เพื่อเป็นท่ีอยูอ่าศยับา้นหลงัแรก  ส่วนใหญ่เหตุผลในการเลือกซ้ือบา้นในอ าเภอเมือง
ล าปางคือ การเดินทางสะดวก โดยผูท่ี้มีส่วนส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นคือ ครอบครัว  
การทราบขอ้มูลข่าวสารในการซ้ือบา้นในอ าเภอเมืองล าปาง คือ แหล่งบุคคล เพื่อน คนรู้จกั ช่องทางท่ี
ติดต่อซ้ือบา้น คือ ส านกังานขายของโครงการ  ส่วนใหญ่ไม่มีการเปรียบเทียบขอ้มูลในการซ้ือบา้นใน
อ าเภอเมืองล าปาง   
 ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือบา้นในอ าเภอเมือง
ล าปาง พบวา่ปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้นท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัการมีผลต่อการตดัสินใจท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก ดงัน้ี  
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 ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่   มีการรับประกนัคุณภาพบา้นภายหลงัการส่งมอบ 1 ปี 
รองลงมาคือ การใช้วสัดุก่อสร้างท่ีไดม้าตรฐาน และ ระบบสาธารณูปโภคของโครงการ เช่น ระบบ
ไฟฟ้า  น ้าประปา   
 ดา้นราคา ไดแ้ก่  ราคาของบา้นถูกกวา่เม่ือเทียบกบับา้นลกัษณะเดียวกนัของโครงการอ่ืน
ท่ีอยูใ่กลเ้คียง  รองลงมาคือ มีส่วนลดเม่ือซ้ือดว้ยเงินสด   และสามารถต่อรองราคาได ้  
 ด้านการจดัจ าหน่าย ได้แก่  ส านักงานขายของโครงการตั้ งอยู่ภายในโครงการและ
สามารถเขา้ติดต่อไดง่้าย รองลงมาคือ ขั้นตอนในการติดต่อซ้ือขายไม่ยุ่งยากซับซ้อน  และ สามารถ
ติดต่อส านกังานขายของโครงการไดน้อกเวลา ท าการ (เวลา 17.00-20.00 น.) 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่   พนกังานขายเอาใจใส่ดูแลลูกคา้เป็นอยา่งดี 
รองลงมาคือ ไดรั้บค าแนะน าจากคนรู้จกั และมารยาท บุคลิกภาพและอธัยาศยัท่ีดีของพนกังานขาย   
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 ฉ 

 
Independent Study Title             Marketing Mix Affecting Consumers Towards Purchasing  
             Houses in Mueang Lampang District 
               
Author              Mr.Vorachet  Janchai             
 
Degree             Master of  Business Administration  
 
Advisor       Associate Professor Dr. Patchara  Tantiprabha 

  

ABSTRACT 
 

This independent study aimed to explore marketing mix affecting consumers towards 
purchasing houses in Mueang Lampang district. Population of this study was identified to 
consumers purchasing houses in a year ago or people expecting to purchase houses in Mueang 
Lampang district by the next year. Questionnaires were used as the tool to collect data from those 
300 samples. Data analysis was conducted by the use of descriptive statistics, consisting of 
frequency, percentage, and mean.  
 The findings showed that type of house that the respondents mostly purchased was the 
double storey detached house, located in Muang Lampang district. Most respondents were married 
female in the age between 31-35 years old with bachelor’s degree and had 5-6 members in the 
family. Their main career was government officer/state enterprise officer and their average monthly 
income was less than 20,000 Baht. Size of purchased land was 51-100 square Wa and the price of 
purchased land and house was 1,000,000-1,500,000 Baht. A purpose of purchasing house was to be 
their first dwelling and a reason of purchasing house in Mueang Lampang district was mostly given 
to convenient transportation. The most important person involving in the decision making towards 
purchasing house was their family.  Source of information where they learned about the house for 
sale in Mueang Lampang district was from the people including friends, and acquaintance. Contact 
channel to purchase the house was its sales office. Most respondents did not compare information of 
houses prior to their purchase.  
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 Results of the study on marketing mix affecting consumers towards purchasing houses 
in Mueang Lampang district presented that the top three elements of each factor affecting their 
purchasing decision making the most were shown as follows.  
 In product factor, the top three elements affecting consumers towards making 
purchasing decision the most were 1-year quality guarantee of the house after transfer, standard 
materials being used, and public utility system of the housing estate such as electricity and water 
supply, respectively. 
 In price factor, the top three elements affecting consumers towards making purchasing 
decision the most were cheaper price comparing to the similar house of other nearby housing 
estates, cash discount, and negotiable price, respectively.  
 In place factor, the top three elements affecting consumers towards making purchasing 
decision the most were location of sales office in the same area of housing estate where was 
convenient to make contact, simple and easy purchasing procedure, and availability to contact with 
the sales office during the late hours (from 17.00-20.00 hrs.), respectively. 

In promotion factor, the top three elements affecting consumers towards making 
purchasing decision the most were good attention of sales staff, advices from acquaintances, and 
friendly courtesy of sales staff, respectively. 


