
 

ง 
 

 

หัวข้อการค้นคว้าแบบอสิระ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอแม่สอด  
จงัหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา 

ผู้เขียน     นายศตวรรษ  ศรีปราการ 

ปริญญา     บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

อาจารย์ทีป่รึกษา    อาจารย ์ดร.ศรัญญา  กนัตะบุตร 

บทคดัย่อ 

การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
คอนกรีตมวลเบาในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากประชาชนทัว่ไปท่ี
ไม่ใช่ผูรั้บเหมา ท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก และเคยตดัสินใจเลือกซ้ือคอนกรีตมวล
เบาดว้ยตวัเองภายในระยะเวลา 1 ปีท่ีผา่นมาหรือก าลงัจะตดัสินใจซ้ือคอนกรีตมวลเบา จ านวน 200 
ราย ใชว้ธีิการเก็บตวัอยา่งแบบตามสะดวก โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล และ
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ 
การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียสองกลุ่ม จ าแนกตาม ลกัษณะการซ้ือ รวมถึงการวเิคราะห์
ความแปรปรวนแบบทางเดียว จ าแนกตาม อาย ุและอาชีพ  

ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ41-50 ปี ประกอบอาชีพ
ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ รายไดอ้ยูใ่นช่วง 20,001 – 30,000 บาท ลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบา
เป็นแบบไม่เจาะจงซ้ือ มีเหตุผลในการซ้ือคอนกรีตมวลเบา เพราะคุม้ค่าราคากวา่ในการก่อสร้าง
โดยรวม และในระยะยาว มีนิยามท่ีบ่งบอกตวัตนคือเป็นผูบ้ริโภคท่ีใชจ่้ายอยา่งมีเหตุผลมากท่ีสุด 

ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบาในพื้นท่ีอ าเภอ    
แม่สอด จงัหวดัตาก พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา มีค่าเฉล่ียระดบัมาก ส่วนปัจจยัดา้นการ
จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูง
สุดแต่ละดา้นมีดงัต่อไปน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ ขนาดของคอนกรีตมวลเบามีความสม ่าเสมอ เป็นไปตาม
มาตรฐาน และเท่ากนัทุกกอ้น ดา้นราคา คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ดา้นการจดั
จ าหน่าย คือ มีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการ และดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ พนกังาน
ใหบ้ริการตอ้นรับอยา่งอบอุ่น พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม  
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ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบาในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก พบวา่  
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายท่ีุแตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา และดา้น
การจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั แต่ไม่แตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะการซ้ือท่ีแตกต่างกนั (เจาะจงซ้ือและไม่เจาะจงซ้ือ) ใหค้วามส าคญัต่อ
ส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ไม่แตกต่างกนั 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



 

ฉ 
 

 
Independent Study Title  Marketing Mix Affecting Consumers in Mae Sot District, 

Tak Province Towards Purchasing Autoclaved  Aerated 
Concrete 

 
Author      Mr. Satawat Sriprakarn 
 
Degree      Master of Business Administration 
 
Advisor     Lecturer Dr.Saranya Kantabutra 
 

ABSTRACT 
 

The objective of this independent research is to study the effect of marketing mix affecting 
Consumer in Mae Sot district Tak province towards purchasing Aerated Autoclaved Concrete. The 
data were collected from the general population who had the history of purchasing or were about to 
purchase Aerated Autoclaved Concrete in the past year and were not contractors in the city. Two 
hundred subjects were included in this study and the data were collected using a form of survey at 
convenience. The analysis was performed using descriptive statistics, which includes frequency, 
percentage, and mean.  
 The study found that most people who filled in the survey were males aged between 41-50. 
Most of them were government officers and workers with the monthly income of 20,001-30,000 
baht. The nature of purchasing was unspecific type the reason for their purchase was it was worth 
the money for the overall construction and definite themselves as the reasonable 
 From the study of marketing mix factors that affected the purchase decision in Mae Sot, 
Take found that factors such as the product and the price at the high level. However, the place and 
the promotion ranked at medium level. The sub-factor that respondents gave highest priority to for 
each marketing mix factor were, the product in terms of the standardized and homogenous size of 
Aerated Autoclaved Concrete; the price in terms of worthiness and quality; the place in terms of 
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adequate stock to meet the demand; and promotion in terms of courteous and welcoming 
salespersons 

 The results of Independent-Sample t-test and One-Way ANOVA revealed that: 

 The consumers of different age have a different marketing mix in term of price and place, 
but not of product and promotion 
 The consumers of different job have no different marketing mix in term of price, place 
product and promotion 

The consumers of different the nature of purchasing have no different marketing mix in 
term of price, place product and promotion 
   

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 


