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บทคดัย่อ 

                                                                                                                                                                   
 การวิจยัครัง้นี้มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรพัย์สินรอการขาย ของ
ธนาคารอาคารสงเคราะห์ เขตพิษณุโลก โดยกลุ่มตวัอย่าง คอื ผู้ที่ตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขายของธนาคาร
อาคารสงเคราะห์ เขตพิษณุโลก จ านวน 411 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และ
น ามาวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถติิเชงิพรรณนา ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดยีวการวเิคราะห์ความถดถอยเชงิพหุคูณ และสถิตสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั ผลการวจิยั
พบว่า ผูท้ีต่ดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 31-40 ปี สถานภาพโสด จ านวนสมาชกิใน
ครอบครัว 1-3 คน ประกอบอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว มีรายได้ต่อเดือน 15,001-25,000 บาท ปัจจัยด้าน
พฤตกิรรมการวางแผนการเงนิส่วนบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดพ้เิศษจากอาชพีเสรมิ รายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 5,000 บาท หากมโีอกาสจะหารายไดเ้พิม่เตมิจากอาชพีเสรมิ และรายไดส่้วนใหญ่มา
จากผลตอบแทนจากการลงทุน รายจ่ายเฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ที ่5,001-10,000 บาท จ านวนหนี้สนิทัง้หมดน้อยกว่าหรอื
เท่ากับ 100,000 บาท เป็นประเภทหนี้บัตรเครดิต/บัตรกดเงินสด มีเป้าหมายในการออมเงินที่ชัดเจน ส่วน
วตัถุประสงคใ์นการออมเพื่อการใชจ้่ายในอนาคต ในรูปแบบเงินฝากออมทรพัย ์และมศีกึษาหาขอ้มูลหรอืวางแผน
อย่างรอบคอบก่อนการลงทุนโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ปัจจยัดา้นกลุ่มอ้างองิทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอ
การขาย คอื ครอบครวั ปัจจยัการเลอืกท าเลทีต่ัง้อสงัหารมิทรพัย์เพื่อการอยู่อาศยั พบว่า ดา้นความสะดวกสบาย
และดา้นความปลอดภยั โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภค 
พบว่า ดา้นความต้องการของผูบ้รโิภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค และดา้นการสื่อสาร โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด
ปัจจยัดา้นคุณภาพบรกิาร พบว่า ดา้นความเชื่อถอืได ้ดา้นการตอบสนองต่อลูกคา้ ดา้นความมัน่ใจ และดา้นความ
เอาใจใส่ลูกคา้ โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด การตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย พบว่า ดา้นการประเมนิทางเลอืก
และด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ผู้บรโิภคที่มขีอ้มูล
ลกัษณะประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทรพัย์สินรอการขายแตกต่างกัน ปัจจยัด้าน
พฤตกิรรมการวางแผนการเงนิส่วนบุคคล ปัจจยัการเลอืกท าเลทีต่ัง้อสงัหารมิทรพัย์เพื่อการอยู่อาศยั และปัจจยั
ดา้นคุณภาพการบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย ปัจจยัดา้นกลุ่มอา้งองิและปัจจยัดา้น 
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ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บรโิภค ไม่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย 
และส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธก์บัคุณภาพบรกิาร  
ค าส าคญั : ทรพัยส์นิรอการขาย , ส่วนประสมการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค , คุณภาพการบรกิาร , ธนาคารอาคาร
สงเคราะห ์
 

Abstract 
 

The purpose of this research was to study factors affecting purchasing behavior for non 
performing assets in The Government Housing Bank-Phitsanulok Area. The sample of this study was 
411 purchasers of non-performing assets of Government Housing Bank-Phitsanulok area. A 
questionnaire was used as a research instrument for data collection. Data collected were analyzed using 
descriptive statistics, percentages, mean, standard deviation, one-way analysis of variance,  Multiple 
Regression Analysis and Pearson Product Moment Correlation Coefficient. The results of this study 
indicated as follows: Most of the respondents were male, aged 31-40 years old, single person, had 1-3 
family members, worked as merchant/business owner, and earned monthly income between 15,001-
25,000 baht. In terms of personal financial planning behavior factors, including income earning, most of 
the respondents had an extra income from an additional occupation. Average monthly income was less 
than or equal to 5,000 baht. They sought for an additional occupation to get extra income if there is an 
opportunity. Most of the income derived from the return on investment. When expenses were considered, 
an average monthly expenditure was between 5,001-10,000 baht and total liabilities was less than or 
equal to 100,000 baht. In terms of credit card debt / cash card, and savings, most of the respondents 
had a clear purpose of saving for future expenditures. The form of saving money was savings account. 
Most of the respondents had careful research or planning for investment. Overall investment was at a 
high level. In terms of the subjective norm factor, influential person for NPA purchasing decision was 
family. In terms of factors in choosing the location of the residential property, Convenience and safety 
had the highest influence on the purchasing decision for non- performing assets. When the 4 C's of 
marketing mix were considered, Consumer, Cost, and Communication had the highest influence on the 
purchasing decision for non- performing assets. Moreover, when service quality elements were 
considered, Reliability, Responsiveness, Assurance, and Empathy the highest influence on the 
purchasing decision for non- performing assets. Furthermore, when purchasing decision process was 
considered, Evaluation of Alternatives, and Post Purchase Behavior had the highest influence on the 
purchasing decision for non- performing assets. The results of hypothesis testing revealed that 
consumers with different demographic factors had different purchasing decision for non- performing 
assets. Personal financial planning behavior factors, selection of location for residential property, service 
quality influenced the purchasing decision for non- performing assets. Subjective norm and 4 C's of 
marketing mix did not influence the purchasing decision for non- performing assets. 4 C's of marketing 
mix was related to service quality. 
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บทน า 
 

 ที่อยู่อาศยัเป็นหนึ่งในปัจจยัพื้นฐานที่ส าคญัของมนุษย์ มนุษย์มกัจะรูส้กึภาคภูมิใจและมคีุณค่าเมื่อได้
ครอบครองทีอ่ยู่อาศยัเป็นของตนเอง เนื่องจากที่อยู่อาศยัเป็นสญัลกัษณ์หนึ่งในความส าเร็จของบุคคล สามารถ   
บ่งบอกถงึสถานภาพทางสงัคม ท าใหบุ้คคลรูส้กึถงึความมัน่คงปลอดภยั (เกรกิ บุณยโยธนิ.  2558: ออนไลน์) แต่
ดว้ยสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควดิ 19 (Covid-19) และในช่วงจงัหวดัพษิณุโลกทีป่ระสบปัญหาภยัแล้ง
และฝนทิง้ ก่อใหเ้กดิความเสยีหายแก่พืน้ทีก่ารเกษตรจ านวนมาก (ส านักงานเกษตรและสหกรณ์จงัหวดัพษิณุโลก.  
2563: ออนไลน์) ส่งผลกระทบอย่างรุนแรงต่อทิศทางเศรษฐกิจของประเทศ ทัง้ภาคอสงัหารมิทรพัย์และภาค
การเกษตรต่างมบีทบาทส าคญัในการขบัเคลื่อนเศรษฐกจิ ดงันัน้ภาครฐัและภาคเอกชนจงึต้องมกีารวางแผนรบัมอื
และสร้างกลยุทธ์ให้มีความสอดคล้องกับสถานการณ์ที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน (สมประวิณ มันประเสริฐ . 2563: 
ออนไลน์)  

ทรพัยส์นิรอการขายหรอืบา้นมอืสอง จงึเป็นหนึ่งในทางเลอืกทีด่สี าหรบับุคคลทีต่อ้งการมทีีอ่ยู่อาศยัเป็น
ของตนเอง แต่งบประมาณไม่เป็นไปตามทศิทางของความต้องการ เน่ืองจากทรพัย์สนิรอการขายมรีาคาทีต่ ่ากว่า
ราคาตลาด และมคีวามไดเ้ปรยีบในเรื่องของท าเลทีต่ัง้ โดยธนาคารอาคารสงเคราะหไ์ดก้ าหนดพนัธกจิ คอื การท า
ใหค้นไทยมบีา้น และยงัมกีารจดัท ามาตรการพเิศษส าหรบัผูบ้รโิภคทีต่้องการซื้อทรพัยส์นิรอการขายของธนาคาร 
(ธนาคารอาคารสงเคราะห,์ 2562) ซึง่ถอืเป็นปัจจยัส าคญัทีส่ามารถช่วยใหลู้กคา้ประหยดัค่าใชจ้่ายและสรา้งโอกาส
ในการมทีีอ่ยู่อาศยัเป็นของตนเองไดง้า่ยยิง่ขึน้ 

ดงันัน้ ผู้วจิยัจงึสนใจที่จะศกึษางานวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย
ของธนาคารอาคารสงเคราะห์ เขตพษิณุโลก เพื่อทีจ่ะน าขอ้มลูผลการวจิยัมาเป็นแนวทางในการพฒันาก าหนดกล
ยุทธท์างตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของผูบ้รโิภค และรองรบัการแขง่ขนัทางการตลาดในอนาคต   

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ จ านวนสมาชกิใน ครอบครวั อาชพี 
และรายไดต้่อเดอืน ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห ์เขตพษิณุโลก  

2. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นพฤตกิรรมการวางแผนการเงนิส่วนบุคคล ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิ
รอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห ์เขตพษิณุโลก  

3. เพื่อศึกษาปัจจยัด้านกลุ่มอ้างอิง ที่มีผลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขายของธนาคารอาคาร
สงเคราะห ์เขตพษิณุโลก   

4. เพื่อศกึษาปัจจยัการเลอืกท าเลที่ตัง้อสงัหารมิทรพัย์เพื่อการอยู่อาศยั ที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ทรพัยส์นิรอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห ์เขตพษิณุโลก  

5. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค (4C’s) ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห ์เขตพษิณุโลก  



The 3rd BAs National Conference 2021 "Business Transformation: Social Challenges"                                     266 

6. เพื่อศึกษาคุณภาพบริการ ที่มีอิทธพิลต่อการตัดสินใจซื้อทรพัย์สินรอการขายของธนาคารอาคาร
สงเคราะห ์เขตพษิณุโลก 

7. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภค (4C’s) และคุณภาพ
บรกิาร ของธนาคารอาคารสงเคราะห ์เขตพษิณุโลก 
 สมมติฐานในการวิจยั  

1. ผู้บรโิภคทีม่ขีอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ จ านวนสมาชกิในครอบครวั 

อาชพี และรายไดต้่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขายแตกต่างกนั  

2. ปัจจยัดา้นพฤตกิรรมการวางแผนการเงนิส่วนบุคคล มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย  
3. ปัจจยัดา้นกลุ่มอา้งองิ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย  
4. ปัจจยัการเลอืกท าเลที่ตัง้อสงัหารมิทรพัย์เพื่อการอยู่อาศยั มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอ

การขาย  
5. ส่วนประสมทางการตลาดในมุมของผูบ้รโิภค (4C’s) มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย  
6. คุณภาพบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย  
7. ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภค (4C’s) มคีวามสมัพนัธก์บัคุณภาพบรกิาร  
 

ทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
 นภวรรณ คณานุรกัษ์ (2556) กล่าวว่า ลกัษณะประชากรศาสตรท์ีน่ิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด 

คอื อายุ เพศ สถานภาพ รายได้ อาชพี เพราะเป็นปัจจยัทีช่่วยก าหนดกลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจน ซึ่งสอดคล้องกบั
กอบกาญจน์ เหรยีญทอง (2556) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากร ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ และสภาพครอบครวั 
เป็นปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการรบัขา่วสารของผูร้บัสาร  
 ดงันัน้จึงสรุปได้ว่าลกัษณะประชากรศาสตร์ เป็นสิ่งหนึ่งที่สามารถแสดงให้เห็นถึงความแตกต่างของ
บุคคล ซึง่เป็นเกณฑท์ีใ่ชแ้บ่งการตลาดในการด าเนินธุรกจิ  
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการวางแผนการเงินส่วนบุคคล 
 สนทยา เขมวริตัน์ และดวงใจ เขมวริตัน์ (2552) กล่าวว่า การวางแผนทางการเงนิ คอื กระบวนการใน
การบรกิารจดัการเงนิอย่างมปีระสทิธภิาพมากทีสุ่ด เพื่อใหค้วามมัน่คงทางการเงนิในอนาคต จ าแนกเป็น 4 ดา้น 
ได้แก่ ด้านการหารายได ้ดา้นการใชจ้่าย ด้านการออม และดา้นการลงทุน สอดคล้องกบัพฒันี ทองพงึ (2555) ที่
กล่าวถงึพฤตกิรรมการวางแผนการเงนิส่วนบุคคลทัง้ 4 ดา้นเช่นกนั 
 ดงันัน้จงึสรุปได้ว่า พฤติกรรมการวางแผนทางการเงนิเป็นกระบวนการบรหิารจดัการการเงนิให้บรรลุ
เป้าหมาย ซึง่สามารถแบ่งออกไดด้งันี้ ดา้นการหารายได ้ดา้นการใชจ้่าย ดา้นการออม และดา้นการลงทุน  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลุ่มอ้างอิง 
 Tyagi and Kumar (2004) ได้แบ่งกลุ่มอ้างอิงที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมของผู้บรโิภค ได้แก่ สมาชิกใน
ครอบครวั กลุ่มเพื่อน กลุ่มเสมือนหรอืสงัคมเสมือน ผู้ที่มชีื่อเสยีง และผู้เชี่ยวชาญหรอืผู้มีความรู้ เป็นต้น และ  
Blackwell, Miniard, and Engel (2006) กล่าวถงึประเภทของกลุ่มอ้างองิ ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลทีม่กีารตดิต่อกนัแบบ
เผชญิหน้า และกลุ่มบุคคลทีม่อีทิธพิลทางออ้มไม่ไดม้กีารรูจ้กัเป็นการส่วนตวั 
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 ดงันัน้จงึสรุปได้ว่าประเภทของกลุ่มอ้างองิ ออกเป็น 2 กลุ่ม คอื กลุ่มบุคคลที่มกีารติดต่อสื่อสารกนัอยู่
บ่อยครัง้ ได้แก่ ครอบครวั เพื่อนสนิท และกลุ่มบุคคลที่อาจจะไม่เคยพบปะเจรจากัน ได้แก่ กลุ่มผู้ที่มีชื่อเสียง 
ดารา-นักแสดง กลุ่มสมาคม-ชมรม เป็นตน้ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการเลือกท าเลท่ีตัง้อสงัหาริมทรพัยเ์พื่อการอยู่อาศยั 
บรษิทั บรหิารสนิทรพัยสุ์ขมุวทิ จ ากดั (2562) ไดใ้หแ้นวคดิในการเลอืกพจิารณาท าเลทีต่ัง้ทีอ่ยู่อาศยัและ

ปัจจัยร่วมในการเลือกที่อยู่อาศัย ดังนี้  1. ตรวจสอบผังเมือง 2. ตรวจสอบการเวนคืนที่ดิน 3. ตรวจสอบ
สภาพแวดล้อม สอดคล้องกับภิรมณ์ แจ้งไธสงค์ (2562) กล่าวว่าการเลือกท าเลที่ตัง้ต้องค านึงถึงความ
สะดวกสบาย ความปลอดภยั ความพรอ้มทางดา้นสาธารณูปโภคและสภาพแวดลอ้มรอบๆบรเิวณท าเลทีต่ัง้ 

ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า การเลอืกท าเลที่ตัง้อสงัหารมิทรพัย์เพื่อการอยู่อาศยั อาจแบ่งออกได้เป็น 4 ด้าน 
ไดแ้ก่ ดา้นประเภททีอ่ยู่อาศยั ดา้นความสะดวกสบาย ดา้นความปลอดภยั และดา้นผงัเมอืงและแนวเวนคนื  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของผูบ้ริโภค (4C’s) 
Lauterborn (1990) ไดท้ าการน าเสนอแนวคดิ 4C’s เพื่อสนองตอบความตอ้งการและดงึดดูความสนใจ 

ของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ 1) ผูบ้รโิภค 2) ตน้ทุนของผูบ้รโิภค 3) ความสะดวกสบายของผูบ้รโิภค 4) ช่องทางการต่อกบั
ผูบ้รโิภค และ Pradeep and Aspal (2011) กล่าวว่า 4C’s เป็นปัจจยัพืน้ฐานของการท าธุรกจิทีส่ามารถสรา้งความ
พงึพอใจทางตรงใหก้บัผูบ้รโิภค พรอ้มทัง้ท าใหเ้กดิการตดัสนิใจอย่างงา่ยยิง่ขึน้ 
 ดงันัน้จงึสรุปได้ว่า 4C’s เป็นแนวคดิทางการตลาดที่ค านึงถึงมุมมองของผู้บรโิภค โดยแบ่งออกเป็น 4 
ดา้น ดงันี้ 1) ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 2) ตน้ทุนของผูบ้รโิภค 3) ความสะดวกในการซื้อ 4) การสื่อสาร 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัคณุภาพบริการ  
เกตุวด ีสมบูรณ์ทว ี(2561) กล่าวว่า คุณภาพการบรกิาร หมายถงึ ความสามารถในการตอบสนองความ

ต้องการของธุรกจิบรกิาร คุณภาพบรกิารเป็นสิง่ส าคญัที่จะสรา้งความแตกต่างของธุรกิจให้เหนือกว่าคู่แข่ง และ  
Zeithaml, Parasuraman, and Berry (1990) ได้อธบิายองค์ประกอบของคุณภาพบรกิารไว ้5 ดา้น ดงันี้ 1. สิง่ที่
สมัผสัได ้2. ความเชื่อถอืได ้3. การตอบสนองต่อลูกคา้ และ 4. ความมัน่ใจ   

ดังนัน้จึงสรุปได้ว่า คุณภาพบริการ เป็นสิ่งส าคัญที่จะสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค 
องค์ประกอบของคุณภาพบรกิาร ประกอบด้วย 1. สิง่ที่สมัผสัได้ 2. ความเชื่อถือได้ 3. การตอบสนองต่อลูกค้า    
4. ความมัน่ใจ 5. ความเอาใจใส่ลูกคา้  

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซื้อ 
ธงชยั ชสุู่น (2556) กล่าวว่า การตดัสนิใจ เป็นกระบวนการคดิอย่างมเีหตุผลในการเลอืกแนวทางปฏบิตัทิี่

ถูกตอ้งเหมาะสม เพื่อทีจ่ะไดน้ าไปสู่การปฏบิตัใิหบ้รรลุตามวตัถุประสงคท์ีต่้องการ และ Kotler and Keller (2012) 
กล่าวว่า นักจติวทิยาจ าเป็นตอ้งเขา้ใจกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อของผูบ้รโิภคทัง้ 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การตระหนัก
ถงึความตอ้งการ การเสาะแสวงหาขา่วสาร การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อและพฤตกิรรมหลงัซื้อ 

ดงันัน้จงึสรุปไดว้่ากระบวนการตดัสนิใจ เป็นเรื่องทีเ่กี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค แบ่งออกเป็น 5 
ขัน้ตอน ไดแ้ก่ 1. การรบัรูปั้ญหา 2. การคน้หาขอ้มูล 3. การประเมนิทางเลอืก 4. การตดัสนิใจ 5. พฤตกิรรมหลงั
การซื้อ 

จากการทบทวนวรรณกรรม จงึได้ก าหนดตวัแปรต้น ได้แก่ 1. ลกัษณะประชากรศาสตร์ 2. ปัจจยัด้าน
พฤตกิรรมการวางแผนการเงนิส่วนบุคคล  3. ปัจจยัดา้นกลุ่มอ้างองิ 4. ปัจจยัการเลอืกท าเลทีต่ัง้อสงัหารมิทรพัย์
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เพื่อการอยู่อาศยั 5. ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บรโิภค (4C’s) 6. ปัจจยัด้านคุณภาพ
บรกิาร และตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห ์เขตพษิณุโลก 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้น้ี คอื ผูท้ีต่ดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห ์

เขตพษิณุโลก ทัง้ทีม่ชีื่อในทะเบยีนบา้นและทีไ่ม่มชีื่อในทะเบยีนบา้น 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คอื ผูท้ีต่ดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห ์เขต

พษิณุโลก ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ Cochran (1990) (บุญชม ศรสีะอาด. 
2554) ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ความคลาดเคลื่อน ± 5% ดงันี้ 

N = P(1-P)Z2 / e2 
N = ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง , P = 0.5 , Z = 1.96 , e = 0.05 
N = 0.5(1-0.5)1.962 / 0.052 = 384.16 หรอืเท่ากบั 385 
ครัง้นี้ ผูว้จิยัก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 411 คน ซึง่ตรงตามเงือ่นไขก าหนด คอืไม่น้อยกว่า 385 คน 
วิธีสุ่มตวัอย่าง 
ขัน้ตอนท่ี 1 ใชก้ารเลอืกตวัอย่างแบบโควตา โดยก าหนดจ านวนกลุ่มตวัอย่าง ท าการเกบ็ขอ้มลู จงัหวดั

ทีเ่ป็นสมาชกิของธนาคารอาคารสงเคราะห์ เขตพษิณุโลก ไดแ้ก่ พษิณุโลก 42 คน , ก าแพงเพชร 40 คน , ลพบุร ี
40 คน , สุโขทยั 41 คน , เพชรบูรณ์ 40 คน , อุตรดติถ์ 40 คน , นครสวรรค์ 45 คน , พจิติร 42 คน , ชยันาท 41 
คน และอุทยัธานี  40 คน รวม 411 คน 

ขัน้ตอนท่ี 2 ใชก้ารเลอืกตวัอย่างแบบสะดวก เพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มลูแบบสอบถามทีจ่ดัเตรยีมไว้ 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ ได้แก่ แบบสอบถามปลายปิดให้เลือกตอบหลายขอ้ แต่ละขอ้ค าถามมี

ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทต่างๆ ได้แก่ แบบสอบถามขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ตามตวัแปรอิสระที่ศกึษา
จ านวน 6 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน , 
แบบสอบถามปัจจัยด้านพฤติกรรมการวางแผนการเงินส่วนบุคคล , แบบสอบถามปัจจัยด้านกลุ่มอ้างอิง , 
แบบสอบถามปัจจยัดา้นการเลอืกท าเลทีต่ัง้อสงัหารมิทรพัย์เพื่อการอยู่อาศยั, แบบสอบถามปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค (4C’s), แบบสอบถามปัจจยัด้านคุณภาพบริการและแบบสอบถามการ
ตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย 

ขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือและการหาคณุภาพของเคร่ืองมือ 
1. ท าการศกึษาคน้ควา้เบื้องต้นจากเอกสาร บทความต่างๆ ก าหนดขอบเขตและโครงสรา้งเนื้อหา

ของแบบสอบถามตามตวัแปรทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัประเดน็ปัญหาและวตัถุประสงค์ 
2. จดัพมิพแ์บบสอบถามและเพื่อตรวจสอบความถูกต้องของเน้ือหา ปรบัปรุงแบบสอบถามเพื่อให้

แบบสอบถามมคีวามชดัเจน และถูกตอ้งก่อนน าไปใช ้
3. น าแบบสอบถามที่แก้ไขแล้วไปทดลองใช ้(Try Out) กบัผูบ้รโิภคที่ตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการ

ขายของธนาคารอาคารสงเคราะห์ เขตพษิณุโลก ทีไ่ม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 คน น าผลไปหาค่าความเชื่อมัน่ 
โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปู SPSS ในการหาความเชื่อมัน่ตามเกณฑ์สมัประสทิธิ ์ใชค้่า Cronbach’s alpha มากกว่า
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หรอืเท่ากบั 0.70 (CronBach, 1990: 202-204) ซึ่งในการวจิยัครัง้นี้มคี่าสมัประสทิธิแ์อลฟา โดยรวมมคี่ามากกว่า 
0.70 ซึง่สามารถน ามาใชใ้นการวจิยัต่อไป 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
1. การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธิบายลักษณะของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ดงันี้ 
1.1 ค่ าร้อยละ (Percentage) ใช้อธิบ ายลักษณ ะข้อมูลของแบบสอบถาม ส่วนที่  1 ลักษณ ะ

ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ จ านวนสมาชกิในครอบครวั และรายได้ต่อเดือน ส่วนที่ 2 
ขอ้มูลพฤตกิรรมการวางแผนการเงนิส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ดา้นการหารายได ้ดา้นการใชจ้่าย ดา้นการออม และส่วน   
ที ่3 ขอ้มลูปัจจยัดา้นกลุ่มอา้งองิ 

1.2 ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้อธิบายลกัษณะข้อมูลของ
แบบสอบถามส่วนที ่2 ขอ้มลูพฤตกิรรมการวางแผนการเงนิส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ดา้นการลงทุน ส่วนที ่4 ขอ้มลูปัจจยั
ดา้นการเลอืกท าเลที่ตัง้อสงัหารมิทรพัย์เพื่อการอยู่อาศยั  ส่วนที่ 5 ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของผูบ้รโิภค (4C’s) ส่วนที ่6 ขอ้มลูปัจจยัดา้นคุณภาพบรกิาร และส่วนที่ 7 ขอ้มูลปัจจยัดา้นการตดัสนิใจ
ซื้อทรพัยส์นิรอการขาย 

2. การวเิคราะห์โดยใชส้ถิตเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ในการทดสอบสมมตฐิานแต่ละขอ้โดยใช้
สถิติ t-test , f-test , Regression และCorrelation ทดสอบความเป็นอิสระกัน ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร ์
ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี จ านวนสมาชกิในครอบครวั และรายไดต้่อเดอืน และปัจจยัดา้นกลุ่มอา้งองิ 

 
ผลการวิจยั 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณา (Descriptive Statistic)  
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 31-40 ปี สถานภาพโสด จ านวนสมาชกิในครอบครวั 1-3 
คน ประกอบอาชพีคา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั มรีายไดต้่อเดอืน 15,001-25,000 บาท ปัจจยัดา้นพฤตกิรรมการวางแผน
การเงนิส่วนบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดพ้เิศษจากอาชพีเสรมิ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอื
เท่ากับ 5,001 บาท มีโอกาสจะหารายได้เพิ่มเติมจากอาชีพเสรมิ ส่วนใหญ่มาจากผลตอบแทนจากการลงทุน 
รายจ่ายเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 5,001-10,000 บาท จ านวนหนี้สนิทัง้หมดน้อยกว่าหรอืเท่ากับ 100,000 บาท เป็น
ประเภทหนี้บตัรเครดติ/บตัรกดเงนิสด มเีป้าหมายในการออมเงนิทีช่ดัเจน วตัถุประสงค์เพื่อการใชจ้่ายในอนาคต 
ในรูปแบบเงินฝากออมทรัพย์ และมีการศึกษาหาข้อมูลอย่างรอบคอบก่อนการลงทุนอยู่ ในระดับมาก                       
(𝑋̅ =4.155) ปัจจยัดา้นกลุ่มอ้างองิทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย คอื ครอบครัว ปัจจยัการเลอืก
ท าเลที่ตัง้อสงัหารมิทรพัย์เพื่อการอยู่อาศยั พบว่า ด้านความสะดวกสบาย (𝑋̅ =4.228) และดา้นความปลอดภยั 
(𝑋̅ =4.295)  โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บรโิภค พบว่า 
ด้านความต้องการของผู้บริโภค (𝑋̅ =4.370) ด้านต้นทุนของผู้บริโภค (𝑋̅ =4.365)  และด้านการสื่อสาร 
(𝑋̅ =4.299)  โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด ปัจจยัด้านคุณภาพบรกิาร พบว่า ด้านความเชื่อถือได้ (𝑋̅ =4.258)  
ดา้นการตอบสนองต่อลูกคา้ (𝑋̅ =4.213) ดา้นความมัน่ใจ (𝑋̅ =4.276) และดา้นความเอาใจใส่ลูกคา้ (𝑋̅ =4.316)  
โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด การตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย พบว่า ดา้นการประเมนิทางเลอืก (𝑋̅ =4.259) 
และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ (𝑋̅ =4.377)  โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
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 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมตฐิานขอ้ที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ขีอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ จ านวนสมาชกิ

ในครอบครวั อาชพี และรายได้ต่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้

สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจยัด้านพฤติกรรมการวางแผนการเงนิส่วนบุคคล มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ทรพัยส์นิรอการขาย  
 
ตารางท่ี 1 แสดงการวเิคราะหปั์จจยัดา้นพฤตกิรรมการวางแผนการเงนิส่วนบุคคล มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ทรพัยส์นิรอการขาย โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณู         

(n=411) 
 

ตวัแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B S.E. Beta 
ค่าคงท่ี (Constant) 
ปัจจยัดา้นพฤตกิรรมการ
วางแผนการเงิน ส่วน
บุคคล (X1) 

19.746 
0.061 

0.413 
0.019 

 
0.158 

47.845 
3.241** 

0.000 
0.001 

R 
0.158 

R2 
0.025 

Adjusted R2 
0.023 

SE 
1.515 

 

**มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
จากตารางที ่1 พบว่า ปัจจยัดา้นพฤตกิรรมการวางแผนการเงนิส่วนบุคคล มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ

ทรพัย์สนิรอการขาย อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 0.01 โดยสามารถพยากรณ์การตดัสนิใจได้ถงึรอ้ยละ 2.3 
และเขยีนสมการคะแนนดบิไดด้งันี้ Y1 = 19.746 + 0.061 (X1) 

สมมตฐิานขอ้ที ่3 ปัจจยัดา้นกลุ่มอ้างองิ ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย ซึ่งไม่สอดคล้อง
กบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้ 

สมมตฐิานขอ้ที ่4 ปัจจยัการเลอืกท าเลทีต่ัง้อสงัหารมิทรพัยเ์พือ่การอยู่อาศยั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ทรพัยส์นิรอการขาย   
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ตารางท่ี 2 แสดงการวเิคราะหปั์จจยัการเลอืกท าเลทีต่ัง้อสงัหารมิทรพัยเ์พื่อการอยู่อาศยั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อทรพัยส์นิรอการขาย โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณู     

(n=411) 
 

ตวัแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

S.E. Beta B 
ค่าคงท่ี (Constant) 
ปัจจยัการเลอืกท าเลทีต่ัง้
อสงัหารมิทรพัย์เพื่อการ
อยู่อาศยั (X2) 

4.427 
0.234 

0.820 
0.012 

 
0.709** 

5.399 
20.328 

0.000 
0.000 

R 
0.709 

R2 
0.503 

Adjusted R2 
0.501 

SE 
1.082 

 

**มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตารางที่ 2 พบว่า ปัจจยัการเลือกท าเลที่ตัง้อสงัหาริมทรพัย์เพื่อการอยู่อาศยั มีอิทธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยสามารถพยากรณ์การตดัสนิใจไดถ้ึง
รอ้ยละ 50.1 และเขยีนสมการคะแนนดบิไดด้งันี้ Y1 = 4.427 + 0.234 (X2) 

สมมตฐิานขอ้ที ่5 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภค (4C’s) ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อทรพัยส์นิรอการขาย ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้ 

สมมตฐิานขอ้ที ่6 คุณภาพบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย   
 
ตารางท่ี 3 แสดงการวเิคราะหค์ณุภาพบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย โดยใชก้าร
วเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณู 

(n=411) 
 

ตวัแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B S.E. Beta 
ค่าคงท่ี (Constant) 
คุณภาพบรกิาร (X3) 

9.417 
0.408 

1.404 
0.157 

 
0.380 

6.710 
8.306** 

0.000 
0.000 

R 
0.380 

R2 
0.144 

Adjusted R2 
0.142 

SE 
1.419 

 

**มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตารางที ่3 พบว่า คุณภาพบรกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยสามารถพยากรณ์การตดัสนิใจไดถ้งึรอ้ยละ 14.2 และเขยีนสมการคะแนนดบิไดด้งันี้ Y1 
= 9.417 + 0.408 (X3) 
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สมมตฐิานขอ้ที่ 7 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภค (4C’s) มคีวามสมัพนัธ์กบัคุณภาพ
บรกิาร   
 
ตารางท่ี 4 แสดงการวเิคราะหส่์วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภค (4C’s) มคีวามสมัพนัธก์บัคุณภาพ
บรกิาร  ขาย โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั 

(n=411) 
 คณุภาพบริการ (Service Quality)  

ค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ของผูบ้รโิภค (4C’s) 

0.211** 
 

0.000 
 

 

ความสมัพนัธท์ศิทางเดยีวกนั 
ระดบัค่อนขา้งต ่า 

**มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 จากตารางที่ 4 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค (4C’s) มีความสัมพันธ์กับ
คุณภาพบรกิาร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.211 แสดงว่า
ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บรโิภค 
(4C’s) โดยรวมเพิม่ขึน้ จะส่งผลใหคุ้ณภาพบรกิารเพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้งต ่า 

 
สรปุและอภิปรายผล 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคที่มีข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ จ านวน
สมาชกิในครอบครวั อาชพี และรายไดต้่อเดอืน ที่แตกต่างกนั มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย
แตกต่างกนั สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ เนื่องมาจากประสบการณ์ การเรยีนรู ้และสิง่แวดล้อมของบุคคลที่มี
ความหลากหลาย ส่งผลต่อการเกิดพฤติกรรมที่แตกต่างกนัไป สอดคล้องกับกอบกาญจน์ เหรยีญทอง (2556) 
กล่าวว่า ความแตกต่างทางด้านเพศจะมอีทิธพิลในการรบัส่งข่าวสาร โดยปกตเิพศหญิงมกัจะมกีารสื่อสารส่งต่อ
ขา่วสารกนัอย่างมากมาย แต่ในขณะทีเ่พศชายการทีจ่ะรบัข่าวสารใดนัน้ ส่วนใหญ่มกัจะมกีารสรา้งความสมัพนัธ์
กบัขา่วสารนัน้ดว้ย และฐปนภ เดด็แก้ว (2552) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อบ้านพกัอาศยั
ในเขตจงัหวดัปทุมธานี พบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อบา้นพกัอาศยัในเขตจงัหวดัปทุมธานี ไดแ้ก่ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดค้รวัเรอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวัทีแ่ตกต่างกนั ท าใหร้ะดบั
ความส าคญัของกระบวนการตดัสนิใจซื้อบา้นพกัอาศยัแตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อท่ี 2 ปัจจยัด้านพฤติกรรมการวางแผนการเงนิส่วนบุคคล มีอิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ทรพัย์สนิรอการขาย สอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้เน่ืองจากการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย เป็นการลงทุน
ทีต่้องใชเ้งนิเป็นจ านวนมาก ดงันัน้ผูบ้รโิภคจงึควรมกีารวางแผนทางการเงนิให้รอบคอบ สอดคล้องกบัมนต์ทนา 
คงแกว้และคณะ (2557) กล่าวว่า ทฤษฎีการจดัการการเงนิส่วนบุคคล เป็นการจดัระเบยีบการเงนิของบุคคลอย่าง
มปีระสทิธภิาพ ดว้ยการรูจ้กัจดัหาเงนิเขา้มาและใชจ้่ายออกไปอย่างเหมาะสม เพื่อบรรลุเป้าหมายทีว่างไว ้ศุภณัฐ 
องิคณิสาร (2559) ศกึษาเรื่อง การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านทาวน์โฮม กรณีศกึษาในเขตบางขุน
เทยีน จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยกระบวนการวเิคราะหต์ามล าดบัชัน้ พบว่า ปัจจยัหลกัทีม่คีวามส าคญัมากทีสุ่ด 
คอื ปัจจยัดา้นการเงนิ จากวธิกีารถ่วงน ้าหนักปัจจยัดว้ยวธิวีเิคราะหต์ามล าดบัชัน้ (AHP) 
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สมมติฐานข้อท่ี 3 ปัจจยัด้านกลุ่มอ้างอิง ไม่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สินรอการขาย ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้เนื่องมาจากการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขายของผูบ้รโิภค ส่วนใหญ่อาจจะมา
จากความสนใจและความต้องการทีแ่ทจ้รงิของตนเอง สอดคล้องกบัทฤษฎีกระบวนการตดัสนิใจของ Kotler and 
Keller (2012) ที่กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจขัน้การเสาะแสวงหาข้อมูลของผู้บริโภค ส าหรับบางคนที่มี
แรงผลกัดนัที่แขง็แกร่งและสนิค้าหรอืบรกิารสามารถเขา้ถงึไดง้่าย ผูบ้รโิภคจะตอบสนองและท าการตดัสนิใจซื้อ
โดยทนัท ีและปรชัญาภรณ์ เพไร (2559) ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจดัสรรของ
ผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัจนัทบุร ีภายใต้การปล่อยสนิเชื่อบ้านของสถาบนัการเงนิ พบว่า วตัถุประสงค์
ในการเลอืกซื้อบา้นจดัสรรเพื่อตอ้งการทีอ่ยู่อาศยัเป็นของตนเอง และมกีารตดัสนิใจดว้ยตนเอง  
 สมมติฐานข้อท่ี 4 ปัจจยัการเลอืกท าเลทีต่ัง้อสงัหารมิทรพัย์เพื่อการอยู่อาศยั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อทรพัย์สนิรอการขาย สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ เนื่องจากในการเลอืกที่อยู่อาศยั ผู้บรโิภคจะต้องมีการ
ค านึงถึงความสะดวกสบาย ความปลอดภยั ความถูกต้อง ความเหมาะสมของประเภทที่อยู่อาศยั และสามารถ
ตอบสนองความต้องการมทีีอ่ยู่อาศยัได ้ดงันัน้จงึจ าเป็นต้องมกีารศกึษาขอ้มูล ประเมนิและตรวจสอบก่อนการท า
การตดัสนิใจซื้อ สอดคลอ้งกบัสุรตัน์ สดชื่นจติต์ (2554) ศกึษาเรื่อง การศกึษาความต้องการของผูพ้กัอาศยัต่อสิง่
อ านวยความสะดวกภายในห้องพกั และพื้นที่ส่วนกลางที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอะพาร์ตเมนต์ระดบักลาง : 
กรณีศกึษา มายเฮา้ท์ เซอรว์สิ อพารท์เมนท์ พบว่า ดา้นการตดัสนิใจเลอืกอะพาร์ตเมนต์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัใน 3 อนัดบัแรก คอื ดา้นความปลอดภยัในชวีติและทรพัย์สนิ ความเป็นส่วนตวั
ภายในทีพ่กัอาศยัและความสะดวกสบายในการอยู่อาศยั ตามล าดบั และธงชยั ชูสุ่น (2556) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ี
ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียม พบว่า การตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมจะมกีารตรวจสอบและประเมิน
พืน้ทีข่นาดใชส้อยและการจดัวางต าแหน่งของหอ้งก่อนท าการตดัสนิใจ 

สมมติฐานข้อท่ี 5 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภค (4C’s) ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อทรพัย์สนิรอการขาย ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้เน่ืองจากส่วนประสมทางการตลาดเป็นเพยีงสิง่หนึ่ง
ทีก่ระตุ้น    การรบัรูแ้ละสรา้งแรงจงูใจในดา้นการตลาด สุดทา้ยแล้วผูบ้รโิภคจะเลอืกสนิค้าและบรกิารทีต่อบสนอง
ความต้องการของตนเองมากที่สุด สอดคล้องกับณัฐชา มาตุภูมานนท์ (2558) ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อบา้นสัง่สรา้งเอสซจี ีไฮม ์(SCG HEIM) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล พบว่าการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจะต้องมขีอ้มูลที่เพียงพอ ครบถ้วน และต้องใชร้ะยะเวลาในการพจิารณาตดัสนิใจค่อนขา้ง
นาน แต่ส าหรบัขอ้มูลจากสื่อประชาสมัพนัธ์เป็นเพยีงขอ้มูลเบื้องต้นที่กระตุ้นให้เกิดการรบัรูแ้ละเกดิความสนใจ 
ดงันัน้ จงึไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านสัง่สรา้ง และจุฑามาศ อคัรเดชา (2560) ศกึษาเรื่อง การสื่อสาร
การตลาดที่มผีลต่อความสนใจซื้อบ้านเดีย่วในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า การสื่อสาร ณ จุดขาย 
การสื่อสารการตลาดทางตรง และการขายโดยพนักงาน ไม่ ส่งผลต่อความสนใจซื้อบ้านเดี่ยวในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

สมมติฐานข้อท่ี 6 คุณภาพบรกิาร มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรพัย์สินรอการขาย สอดคล้องกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว้ เนื่องจากการบรกิารเป็นส่วนหนึ่งในการสรา้งความสมัพนัธ์ทีด่กีบัผูบ้รโิภค หากธนาคารมกีาร
บรกิารอย่างมคีุณภาพและตรงต่อความต้องการ ผู้บรโิภคจะเกิดความประทบัใจ ความพงึพอใจในการใชบ้รกิาร 
และเกิดความเชื่อมัน่ในการบรกิารน าไปสู่การตัดสนิใจหรอืการใช้บรกิารซ ้า สอดคล้องกับเกตุวดี สมบูรณ์ทว ี
(2561) ไดเ้สนอแนวคดิเกีย่วกบัคุณภาพบรกิารไวว้่าเป็นการกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง เพื่อส่งมอบความพงึ
พอใจไปยงัอกีบุคคล โดยมเีป้าหมายเพื่อให้ผูร้บัรูส้กึสะดวกสบายและตอบสนองความพงึพอใจ และสุภาวด ีโพธิ ์
อ่อน (2558) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อทีอ่ยู่อาศยัของบุคลากร มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร ์
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วทิยาเขตศรรีาชา พบว่า ใหค้วามส าคญักบัพนักงานขาย โดยจะมโีอกาสตดัสนิใจเลอืกซื้อที่อยู่อาศยัลดลง หาก
พนักงานขายขาดความช านาญ และไม่สามารถใหค้ าแนะน าขอ้มลูได ้       

สมมติฐานข้อท่ี 7 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภค (4C’s) มคีวามสมัพนัธ์กบัคุณภาพ
บรกิาร สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้เน่ืองจากส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์
กนั ดงันัน้องค์กรจงึจ าเป็นต้องน าเสนอสนิคา้หรอืบรกิารทีส่ามารถตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภค สรา้ง
ภาพลกัษณ์ขององค์กรให้มคีวามน่าเชื่อถอื มุ่งเน้นให้พนักงานมทีศันคตทิีด่ตี่อผู้บรโิภค น ามาซึ่งความเตม็ใจให ้  
การให้บรกิารที่สร้างความประทบัใจให้กบัผู้บรโิภค สอดคล้องกับสรวสัส์ บุญหยง และพนัชกร อาจสด (2563) 
ศกึษาเรื่อง การศึกษาปัจจยัการเลือกซื้อบ้านจดัสรรของบุคลากรของมหาวทิยาลยัราชภัฏร าไพพรรณี  จงัหวดั
จนัทบุร ี พบว่า พนักงานขายคอยใหค้ าแนะน าดว้ยความสุภาพและมมีารยาทด ีรวมทัง้ใหบ้รกิารดว้ยความรวดเรว็ 
จะท าใหผู้บ้รโิภคประทบัใจและตดัสนิใจซื้องา่ยขึน้ และรตมิา อจัฉรยิวุธ (2557) ศกึษาเรื่อง บทบาทของเจา้หน้าที่
สินเชื่อกับการเลือกใช้บรกิารสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของธนาคารพาณิชย์ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้าน
บุคลากร คอืเจา้หน้าทีส่นิเชื่อทีม่กีารอธบิายใหค้วามรูป้ระเภทสนิเชื่อแก่ผูกู้เ้ขา้ใจความรูส้กึและความตอ้งการของผู้
กู ้มกีารใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ ถอืเป็นหวัใจส าคญัของการใหบ้รกิาร 
 
ข้อเสนอแนะ 

1. ธนาคารควรน าขอ้มูลที่ได้ไปประกอบการวางแผนก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด หรอืท าการกระตุ้น 
โปรโมชนัต่างๆ เช่น อตัราดอกเบี้ยส าหรบัผูป้ระกอบการรา้นคา้ เงื่อนไขการผ่อนช าระเงนิดาวน์ส าหรบัผูม้รีายได้
ไม่เกิน 25,000 บาท เป็นต้น และมกีารให้ข้อมูลเกี่ยวกับการบรหิารจดัการเงนิ จดัท านโยบายหรอืมาตรการที่
ช่วยเหลอืลูกคา้ เช่น มาตรการทางเลอืกในการผ่อนช าระเงนิงวด ใหผู้บ้รโิภคสามารถรกัษาทีอ่ยู่อาศยัของตนเอง
ไดใ้นช่วงสถานการณ์ทีไ่ม่ปกต ิเพื่อตอบสนองความตอ้งการมบีา้นของตนเอง 

2. ธนาคารควรมกีารใหข้อ้มูลเกี่ยวกบัการวางแผนทางการเงนิ เพื่อใหลู้กคา้สามารถฝันความต้องการมี
บา้นของตนเองไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ และควรมกีารพฒันาโครงการ ธอส.โรงเรยีนการเงนิ ใหเ้ขา้สู่ระบบออนไลน์
ที่จะช่วยให้ลูกค้าสามารถเขา้เรยีนได้ทุกที่ทุกเวลา มโีปรแกรมที่มคีวามแม่นย าที่สามารถช่วยให้ลูกค้าวางแผน
การเงนิและค านวณความสามารถในการใชจ้่ายเงนิ เพื่อไม่ก่อใหเ้กดิสถานะหนี้สนิเกนิตวั  

3. ธนาคารควรมีการสร้างสื่อประชาสมัพันธ์หรือการให้ข้อมูลที่มีถูกต้อง ชัดเจน เป็นประโยชน์ต่อ
ผูบ้รโิภค เช่น การใหข้อ้มูลเกี่ยวกบัทีต่ัง้ทีด่นิ พื้นที่ใกล้เคยีงกบัหลกัประกนั สิง่อ านวยความสะดวก รวมถึงสทิธิ
ประโยชน์ต่างๆ ทีแ่ตกต่างในการเลอืกซื้อทรพัยส์นิรอการขายของธนาคาร เป็นตน้ 

4. ธนาคารควรมีการปรบัและวางแผนกลยุทธ์ทางด้านการตลาด เพื่อให้มีความสอดคล้องกับความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค และตอบสนองมาตรการของภาครฐั ในช่วงสถานการณ์โรคระบาดโควดิ-19 ควรลดการเดนิ
ทางเขา้มาติดต่อ ณ ที่ท าการสาขา ควรมกีารพฒันาบุคลากรให้มทีกัษะการสื่อสารและควบคุมอารมณ์ ในส่วน
ช่องทางการติดต่อทางอินเทอร์เน็ต ควรมุ่งให้ผู้บรโิภคเกิดความสะดวกสบายในการติดต่อสื่อสาร โดยมกีารน า
ปัญญาประดษิฐ ์หรอืการโตต้อบขอ้ความทางตรงผ่านหน้าเวบ็ไซต ์ตลอด 24 ชัว่โมง เป็นตน้ 

 
กิตติกรรมประกาศ 
 ปริญญานิพนธ์ฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์ลงด้วยความกรุณาของอาจารย์ ดร.ญาณพล แสงสนัต์ ที่ปรกึษา
ปรญิญานิพนธ์ ที่ได้เสยีสละเวลาเพื่อให้ค าแนะน า ใหค้ าปรกึษา ตรวจสอบความถูกต้อง ตลอดจนติดตามความ
คืบหน้าในการท าปริญญานิพนธ์อย่างสม ่าเสมอ  นอกจากนี้ขอขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เขมมาร ี
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รกัษ์ชูชพี และผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ณัฐยา ประดิษฐสุวรรณ ที่ให้ความอนุเคราะห์เป็นคณะกรรมในการสอบ
ปรญิญานิพนธ ์
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