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นาย กิตติศักด์ิ ปุจฉาการ: ปัจจัยด้านบุคคลและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี  อาจารย์ที่
ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลัก : ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. พนัชกร สิมะขจรบุญ 

 
การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและระดับการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง 2) เปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ
ขายของธนาคารแห่งหน่ึง จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 3) ปัจจัยด้านบุคคลที่มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง และ 4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง การวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิง
ปริมาณ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการท าวิจัยคร้ังน้ี คือ กลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร
แห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี จ านวน 400 คน ใช้วิธีเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง เคร่ืองมือที่
ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  ประกอบด้วย ค่าเฉลี่ย ค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การทดสอบค่าไค-
สแควร์ และการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณแบบปกติ 

ผลการวิจัยพบว่า 1) ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและระดับการตัดสินใจซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  2) ปัจจัยส่วนบุคคล
แตกต่างกันไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงแตกต่างกัน 3) ปัจจัย
ด้านบุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง และ 4) ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากรหรือพนักงาน และ
กระบวนการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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บทคัดย่อภาษาอังกฤษ  

641220004 : Major MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION PROGRAM 
Keyword : Person Factors, Marketing Mix Factors, Purchase Decision of Foreclosed 
Properties 

MR. Kittisak PUTCHAKARN : Person factors and marketing mix factors 
influencing the purchase decision of foreclosed properties of a bank in the area of 
Ratchaburi Province Thesis advisor : Assistant Professor Panuschagone 
Simakhajornboon, Ph.D. 

This research aimed to 1) study the degree of marketing mix factors and 
purchase decision of foreclosed properties of a bank, 2) compare the purchase 
decision of foreclosed properties of a bank categorized by personal factors, 3) person 
factors that correlated with purchasing decision of foreclosed properties of a bank, 
and 4) marketing mix factors influencing the purchase decision of foreclosed 
properties of a bank. It was quantitative research. The 400 samples for this research 
were customers who purchased the foreclosed properties of a bank in the area of 
Ratchaburi Province by purposive sampling. The research instrument was a 
questionnaire. Statistical were used to analyze data, including mean, standard 
deviation, t analysis, one-way ANOVA analysis, Chi-square test, and enter multiple 
regression analysis. 

The research results found that 1) the degree of marketing mix factors and 
purchase decision of foreclosed properties of a bank was at strongly high level, 2) 
person factor differences had not affected the purchase decision of foreclosed 
properties of a bank, 3) person factor correlated with purchasing decision of 
foreclosed properties of a bank and 4) marketing mix factors including price, physical 
evidence, people, and process significantly influenced a purchase decision of 
foreclosed properties of a bank at level 0.05. 
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ดีย่ิงในการเก็บข้อมูลวิจัย ส่งผลให้ผู้วิจัยสามารถด าเนินการวิจัยจนส าเร็จลุล่วงด้วยดี 
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บทที่ 1 

บทน า 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 

ที่อยู่อาศัยเป็นหน่ึงในปัจจัยพื้นฐานที่ส าคัญของมนุษย์ ซ่ึงท าให้เกิดความรู้สึกภาคภูมิใจและมี
คุณค่าเมื่อได้ครอบครองที่อยู่อาศัยเป็นของตนเอง เน่ืองจากที่อยู่อาศัยเป็นสัญลักษณ์ห น่ึงใน
ความส าเร็จของบุคคล สามารถบ่งบอกถึงสถานภาพทางสังคม ท าให้บุคคลรู้สึกถึงความมั่นคง
ปลอดภัย (เกริก บุณยโยธิน, 2558) ดังน้ัน มนุษย์ส่วนใหญ่จึงให้ความส าคัญกับที่อยู่อาศัยมากที่สุด
เมื่อเปรียบเทียบกับปัจจัยอ่ืน แต่ด้วยที่อยู่อาศัยจัดเป็นทรัพย์สินที่มีมูลค่าสูง ฉะน้ันเมื่อมนุษย์เกิด
ความต้องการที่จะซ้ือที่อยู่อาศัย จึงจ าเป็นที่จะต้องมีการศึกษาหาข้อมูล เพื่อน ามาวิเคราะห์และ
พิจารณาองค์ประกอบด้านต่าง ๆ ผ่านกระบวนการคิดอย่างมีระบบ และน าข้อมูลเหล่าน้ันมา
ประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือที่อยู่อาศัย 

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มีส่วนส าคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ ไม่ว่าจะเป็นที่อยู่
อาศัยพาณิชยกรรม และธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ด้านอุตสาหกรรม โดยในปี 2565 – 2566 คาดการณ์
ว่าจะมีมูลค่าตลาดคิดเป็นร้อยละ 8 ของผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (GDP) ซ่ึงอสังหาริมทรัพย์
ประเภทที่อยู่อาศัยมีสัดส่วนสูงสุดประมาณ 2 ใน 3 ของมูลค่าตลาดอสังหาริมทรัพย์ในประเทศไทย 
(พัชรา กลิ่นชวนช่ืน , 2564) ขณะที่ งานวิจัยของศูนย์วิจัยเกียรตินาคินภัทร (Kiatnakin Phatra 
Research: KKP Research) โดยเกียรตินาคินภัทร ประเมินว่าเศรษฐกิจไทยจะเข้าสู่ภาวะเศรษฐกิจ
ชะลอตัวแรง (Stagflation) ชัดเจนขึ้นจากภาวะเงินเฟ้อสูงขึ้น 4% ในขณะที่เศรษฐกิจเติบโตช้าลง ท า
ให้คนไทยต้องเตรียมแบกรับภาระค่าใช้จ่ายและความเสี่ยง ด้านอาหาร ราคาก๊าซ -ไฟฟ้า ปุ๋ยเคมี
ต้นทุนสูงขึ้น 36-49% จากปี 2564 - 2565 และค่าก่อสร้างบ้านสูงขึ้นอีก 5-8% ท าให้ค่าครองชีพ
ของประชาชนคนไทยเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง (วัชชิรานนท์ ทองเทพ , 2565) ส่งผลให้ราคาการ
ก่อสร้างหรือการซ้ืออสังหาริมทรัพย์มือหน่ึงปรับขึ้นสูงขึ้นตามไปด้วย 

ปัจจุบันทรัพย์สินรอการขายหรือบ้านมือสอง เป็นหน่ึงในทางเลือกที่ดีส าหรับบุคคลที่ต้องการ
มี ที่อยู่อาศัยเป็นของตนเอง แต่งบประมาณไม่เป็นไปตามความต้องการ เน่ืองจากทรัพย์สินรอการขาย
หรือบ้านมือสองมีราคาที่ต่ ากว่าราคาตลาด เมื่อเปรียบเทียบกับบ้านมือหน่ึงในบริเวณใกล้เคียงกัน อีก
ทั้งยังช่วยลดระยะเวลาในการก่อสร้าง สามารถเข้าอยู่ได้ทันที และสร้างความได้เปรียบในเร่ืองของ
ท าเลที่ตั้ง  

จังหวัดราชบุรีเป็นศูนย์กลางของทั้ งภาคธุรกิ จ และภาครัฐบาลในเขตภาคกลาง เป็น

ศูนย์กลางคมนาคมการขนส่งที่สามารถมุ่งสู่ภาคใต้ ที่มีเส้นทางรถไฟ อยู่ห่างจากกรุงเทพฯ 100 



  

 

2 

กิโลเมตร พื้นที่ภายในจังหวัดมีสถาบันการศึกษา มีโรงพยาบาลศูนย์กลางและมีแพทย์เฉพาะทางแต่

ละสาขาวิชาเป็นศูนย์รักษาโรคเฉพาะทางที่ทันสมัยแห่งหน่ึง ในแถบภาคตะวันตกของประเทศไทย มี

แหล่งงานที่ค่อนข้างหลากหลาย มีศูนย์กลางความมั่นคงของประเทศในเชิงยุทธ์ศาสตร์การปกครอง 

และการทหารเป็นจังหวัดที่มีความพร้อม และศักยภาพรองรับจ านวนประชากรที่เพิ่มขึ้นทุกปี รวมถึง

มีโครงการอสังหาริมทรัพย์ที่มีการพัฒนาในรูปแบบที่อยู่อาศัยอย่างต่อเน่ือง เช่น บ้านเด่ียว ตึกแถว 

และทาวน์เฮ้าส์ เป็นต้น ด้วยเหตุน้ีผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ทั้งน้ีจะศึกษาปัจจัยด้านบุคคลว่า

มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายหรือไม่ และศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาด (7P’s) ว่ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายหรือไม่ เพื่อที่จะน าข้อมูล

ผลการวิจัยมาเป็นแนวทางในการพัฒนาก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่ อตอบสนองความต้องการที่

แท้จริงของผู้บริโภคที่เป็นลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย และรองรับการแข่งขันทางการตลาดในเขตพื้นที่จังหวัด

ราชบุรี 

 

1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาระดับการรับรู้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดจากมุมมองของกลุ่มลูกค้าที่เคย
ซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

2. เพื่อศึกษาระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอ
การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

3. เพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่
จังหวัดราชบุรี จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล  

4. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านบุคคล ที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ
ธนาคารแห่งหน่ึง ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

5. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ
ขายของธนาคารแห่งหน่ึง ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  
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1.3 สมมติฐานของการวิจัย 

สมมติฐานที่ 1 ความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอ

การขาย ประกอบด้วย 

สมมติฐานที่ 1.1 บุคคลที่มีเพศแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 1.2 บุคคลที่มีอายุแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 1.3 บุคคลที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 1.4 บุคคลที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 1.5 บุคคลที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 1.6 บุคคลที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน

รอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 1.7 บุคคลที่มีวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายแตกต่างกัน มีระดับ

การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

 

สมมติฐานที่ 2 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอ

การขาย ประกอบด้วย 

สมมติฐานที่ 2.1 เพศของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.2 อายุของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.3 สถานภาพสมรสของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.4 ระดับการศึกษาของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  
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สมมติฐานที่ 2.5 อาชีพของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน

รอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.7 วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายของบุคคล มีความสัมพันธ์กับ

การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

 

สมมติฐานที่ 3 อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีต่อการตัดสินใจซื้อ

ทรัพย์สินรอการขาย ประกอบด้วย 

สมมติฐานที่ 3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.2 ปัจจัยด้านราคา มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย

ของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.5 ปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.6 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.7 ปัจจัยด้านกระบวนการ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 
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1.4 ขอบเขตของการวิจัย 

 การวิจัยในคร้ังน้ีได้จะท าการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการของธนาคารแห่งหน่ึง ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ดังน้ี 
 1.ขอบเขตด้านเน้ือหา 

   1.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบด้วย 
1.1.1 ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย 

1. เพศ  
2. อายุ  
3. สถานภาพสมรส  
4. ระดับการศึกษา  
5. อาชีพ  

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

7. วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขาย 
1.1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
2. ด้านราคา (Price) 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. ด้านบุคลากรหรือพนักงาน (People) 
6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
7. ด้านกระบวนการ (process) 

   1.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ได้แก่ การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ
ธนาคารแห่งหน่ึง ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 
 2. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มลูกค้าที่ เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่ง
หน่ึง ในเขตพื้นที่ในจังหวัดราชบุรี และก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน ซ่ึงเป็นลูกค้าที่เคย
ซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง 
 3. ขอบเขตด้านเวลา 

ผู้วิจัยก าหนดระยะเวลาในการศึกษาคร้ังน้ี ต้ังแต่เดือนมกราคม  – มิถุนายน 2566 รวม

ระยะเวลาศึกษา 6 เดือน  
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4. ขอบเขตด้านพื้นที่ 
ผู้วิจัยก าหนดพื้นที่ในการศึกษาวิจัย ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

 

1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 

เพื่อให้เกิดความเข้าใจในความหมายที่ตรงกันในการวิจัยคร้ังน้ี ผู้วิจัยจึงขอก าหนดความหมาย
และขอบเขตของศัพท์ต่าง ๆ ไว้ดังน้ี 

1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค (7P’s) หมายถึง กลยุทธ์การ
บริหารจัดการด้านการตลาด โดยเป็นการท าให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน ซ่ึงมุ่งเน้นไปที่ความ
ต้องการของผู้บริโภค ประกอบด้วย 

1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง อสังหาริมทรัพย์มือสองที่ธนาคารน าเสนอ
ออกขายเพื่อก่อให้เกิดความสนใจ โดยการบริโภคหรือการใช้บริการน้ันสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความ
พึงพอใจ โดยความพึงพอใจน้ันอาจจะมาจากสิ่งที่สัมผัสได้หรือสัมผัสไม่ได้ เช่น ท าเลที่ ต้ัง ขนาด 
สภาพแวดล้อม โครงสร้างอาคาร และสภาพของสินทรัพย์รอการขาย 

1.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับทรัพย์สินรอการ
ขายของธนาคาร หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์จากการได้รับ
ทรัพย์สินรอการขายอย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินที่จ่ายไป  

1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายทรัพย์สิน
รอการขายของธนาคาร รวมถึงวิธีการที่จะน าทรัพย์สินรอการขาย ไปยังผู้บริโภคเพื่อให้ทันต่อความ
ต้องการ ซ่ึงมีหลักเกณฑ์ที่ต้องพิจารณาว่ากลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรส่งเสริมไปยังผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางใด หรือการน าเสนอทรัพย์สินรอการขายในช่องทางใหม่ ๆ เช่น เว็บไซต์ โซเชียลมีเดีย เป็นต้ 

1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การด าเนินกิจกรรมของ
ธนาคารเพื่อให้บริการข่าวสารต่าง ๆ เกี่ยวกับทรัพย์สินรอการขายอย่างต่อเน่ืองและสม่ าเสมอ โดยมี
ระบบให้ค าแนะน าทางด้านการเงิน การจูงใจด้วยการยกเว้นค่าธรรมเนียม เช่น ค่าโอน และค่าจด
จ านอง เป็นต้น และการน าเสนอบริการหลังการขาย เพื่อกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายตัดสินใจซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายได้ง่ายขึ้น 

1.5 ด้านพนักงานหรือบุคลากร (People) หมายถึง พนักงานธนาคารที่ท าการ
ถ่ายทอดข้อมูลเกี่ยวกับทรัพย์สินรอการขายหรือข้อร้องเรียนแก่ผู้สนใจ ข้อมูลของเจ้าหน้าที่ ทัศนคติ
และความช านาญของเจ้าหน้าที่ในการให้บริการผู้สนใจ และขั้นตอนการให้บริการที่สะดวกและง่าย 

1.6 ด้านหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าสามารถ
สัมผัสได้จากบรรยากาศ สภาพแวดล้อมทางกายภาพ สัญลักษณ์ทางกายภาพ ที่พบได้จากการเลือกใช้
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บริการของธนาคาร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมีคุณภาพ เช่น การตกแต่ง การแต่ง
กายของพนักงาน การพูดจาต่อลูกค้า การบริการที่รวดเร็ว เป็นต้น  

1.7 ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการ
และงานที่ปฏิบัติในด้านการบริการที่น าเสนอทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร ได้แก่ ขั้นตอนการท า
สัญญาซ้ือ-ขาย ขั้นตอนการช าระเงิน และขั้นตอนการท าสัญญาและโอนทรัพย์สินของธนาคารไปยัง
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร 

2. ทรัพย์สินรอการขาย (Non-Performing Asset; NPA) หมายถึง ทรัพย์สินรอการขาย 
ทรัพย์สินพร้อมขาย หรือ ทรัพย์ที่ธนาคารซ้ือมาจากการขายทอดตลาดซ่ึงเป็นทรัพย์ที่ลูกหน้ีน ามาเป็น
หลักประกันการกู้ยืมเงินและหลุดจ านอง หรือทรัพย์ที่ธนาคารได้มาจากการตีมูลค่าทรัพย์สินเพื่อน ามา
ช าระหน้ีคืนธนาคาร  

3. การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกตัดสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินค้า
และบริการ โดยที่ลูกค้าจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลข้อจ ากัดของสถานการณ์ การใช้ประโยชน์ 
ความมีช่ือเสียงของธนาคาร ราคาดอกเบี้ย รวมถึงบริการของพนักงานขาย 

 
1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. การศึกษาปัจจัยด้านบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่ง
หน่ึง ในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี เพื่อเป็นข้อมูลในการวิเคราะห์ให้แก่ธนาคารที่จะตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้อย่างเหมาะสม และแบ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ชัดเจน 

2. การศึกษาปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร
แห่งหน่ึง ในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี ท าให้ธนาคารทราบว่าปัจจัยการตลาดใดบ้างที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายซ่ึงช่วยให้ธนาคารน าไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดให้เหมาะสมและตรงกับกลุ่มเป้าหมายต่อไป 
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บทที่ 2 

ทบทวนวรรณกรรม 

 

การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยด้านบุคคลและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี” ผู้ วิจัยได้ศึกษา

แนวคิด ทฤษฎีพื้นฐานที่ เกี่ยวข้องเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัย โดย เน้ือหาในบทน้ี

ประกอบด้วย 6 ตอน ได้แก่  

2.1 บริบทของทรัพย์สินรอการขาย 

2.2 แนวคิดการตัดสินใจซ้ือ 

2.3 แนวคิดลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

2.4 ความสัมพันธ์ของลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขาย 

2.5 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 

2.6 อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย  

2.1 บริบทของทรพัยส์ินรอการขาย 

ทรัพย์สินรอการขาย (Non-Performing Asset: NPA) คือ ทรัพย์สินที่ธนาคารซ้ือมาจากการ
ขายทอดตลาด เป็นทรัพย์ที่ลูกหน้ีน ามาวางเพื่อใช้เป็นหลักประกันในการกู้ยืมเงิน แต่ไม่สามารถช าระ
ได้ตามเง่ือนไขของสถาบันการเงิน ต่อมาจึงหลุดจ านองในที่สุดหรืออีกทางหน่ึงคือทรัพย์ที่ธนาคาร
ได้มาจากการตีโอน ช าระหน้ี โดยทรัพย์น้ันสถาบันการเงินจะไม่สามารถได้รับประโยชน์ในช่วงเวลา
ดังกล่าว ซ่ึงในแง่กฎหมาย ธนาคารต้องจ าหน่ายทรัพย์ดังกล่าว ภายในก าหนด 5 ปี (ธนาคารกสิกร
ไทย, 2565) 

2.1.1 การได้มาซึ่งทรัพย์สินรอการขาย ได้มาจาก 2 ทาง ดังน้ี  
1) การตีทรัพย์ช าระหน้ีหรือการโอนทรัพย์ช าระหน้ี เป็นวิธีการประนอมหน้ีที่เปิดโอกาสให้

ลูกหน้ีที่ไม่สามารถช าระหน้ีได้ภายใต้ เง่ือนไขของการประนอมหน้ีอ่ืน ๆ สามารถระงับภาระหน้ีที่มีอยู่
โดยสถาบันการเงินไม่ต้องบังคับ ช าระหน้ีผ่านกระบวนการทางศาล ซ่ึงจะช่วยลดระยะเวล าและ
ค่าใช้จ่ายในการได้มาซ่ึงกรรมสิทธิ์ ในหลักประกันหรืออสังหาริมทรัพย์น้ัน ๆ ของสถาบันการเงิน 
(บริษัท โฮมบายเออร์ไกด์ จ ากัด, 2554) 

2) การเข้าสู้ราคาและซ้ือคืนจากการประมูลขายของกรมบังคับคดี ในกรณีที่หลักประกันหรือ

อสังหาริมทรัพย์ของลูกหน้ีสถาบันการเงินถูกยึดทรัพย์บังคับจ านอง แต่ในการเปิดประมูลขายของกรม
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บังคับคดี หากไม่มีผู้เข้าสู้ราคาหรือมีผู้เข้าสู้ราคาเสนอราคาที่ต่ ากว่าต้นทุนของสถาบันการเงิน จะท า

ให้สถาบันเกิดความเสียหายจากราคาที่ท าการประมูลขาย ซ่ึงมีมูลค่าไม่เพียงพอต่อการช าระหน้ี จึงท า

ให้สถาบันการเงินจ าเป็นต้องเข้าสู้ราคาและท าการประมูลซ้ืออสังหาริมทรัพย์กลับมาเป็นทรัพย์สินรอ

การขาย (NPA) ของสถาบันการเงินของตนเองต่อไป 

2.1.2 การปรับปรุงโครงสร้างหนี้ของสถาบันการเงิน 

การปรับปรุงโครงสร้างหน้ีน้ันมีเจตนารมณ์ที่มุ่งเน้นการแก้ไขหน้ีไม่ว่าจะเป็นหน้ีทั่วไปหรือหน้ี

ที่มีปัญหาเพื่อให้สถาบันการเงินเฉพาะกิจมีโอกาสได้รับเงินคืนและหน้ีน้ันยังคงสามารถก่อให้เกิด

ประโยชน์สูงสุดทั้งต่อสถาบันการเงินเฉพาะกิจและลูกหน้ีเอง โดยเฉพาะลูกหน้ีที่ ประสบปัญหาการ

ช าระหน้ี เน่ืองจากผลกระทบทางเศรษฐกิจ แต่ยังมีแนวโน้มที่จะด าเนินธุรกิจต่อไปได้ อย่างไรก็ดี การ

ปรับปรุงโครงสร้างหน้ีควรสะท้อนความสามารถในการช าระหน้ีของลูกหน้ีได้อย่างแท้จริง โดยไม่เป็น

การกระท าเพื่อชะลอการจัดช้ันลูกหน้ี การกันเงินส ารอง และการระงับ รับรู้รายได้ค้างรับ (ธนาคาร

แห่งประเทศไทย, 2562) 

การปรับปรุงโครงสร้างหน้ี หมายความว่า การปรับปรุงโครงสร้างหน้ีทั่วไปและการปรับปรุง

โครงสร้างหน้ีที่มีปัญหา “ การปรับปรุงโครงสร้างหน้ีทั่วไป ” หมายความว่าการปรับปรุงโครงสร้างหน้ี

ที่ไม่มีส่วนสูญเสีย เช่น การลดอัตราดอกเบี้ยให้แก่ลูกหน้ีตามภาวะตลาดหรือเพื่อรักษาความสัมพันธ์ที่

ดีกับลูกค้า หรือการขยายระยะเวลาการช าระหน้ีออกไปโดยมีการตกลงให้มีระยะเวลาปลอดหน้ี โดย

ลูกหน้ียังคงจ่ายช าระดอกเบี้ยในอัตราที่ระบุไว้ในสัญญาเดิม และสถาบันการเงินเฉพาะกิจวิเคราะห์

แล้วคาดว่าจะได้รับช าระต้นเงินและดอกเบี้ยคืนครบถ้วนตามสัญญาการให้กู้ยืม ดังน้ี  

1) ขอขยายเวลาช าระหน้ี หรือการยืดระยะเวลาช าระหน้ีออกไปซ่ึงจะท าให้ค่างวดลดลง เช่น 

สัญญาฉบับเดิมมีระยะเวลาการกู้อยู่ที่ 10 ปี ค่างวดอยู่ที่ 10,000 บาทต่อเดือน ผ่อนช าระมาแล้ว 7 ปี 

เหลือระยะเวลาผ่อนอยู่ 3 ปี แต่เมื่อเร่ิมผ่อนไม่ได้ตามความสามารถ ณ ปัจจุบัน จึงขอเจรจาขยาย

เวลาช าระหน้ีกับเจ้าหน้ีออกไปจาก 3 ปีเป็น 5 ปี เพื่อให้ยอดผ่อนช าระต่อเดือนลดลงต่ ากว่า 10,000 

บาท เพื่อลดภาระในการจ่ายค่างวดแต่ละเดือนให้แก่ลูกหน้ีได้ 

2)  รีไฟแนนซ์ (refinance) คือ "การเปลี่ยนเจ้าหน้ี"หรือการ "ปิดหน้ี" จากเจ้าหน้ีรายเดิมมา

เป็นเจ้าหน้ีรายใหม่โดยการปรับจบหน้ีหรือท าสัญญาใหม่กับเจ้าหน้ีเดิมที่ เง่ือนไขดีกว่า เช่น อัตรา

ดอกเบี้ยถูกลง แล้วน าเงินที่ได้มาปิดหน้ีก้อนเดิมที่มีอยู่ แต่ก่อนที่จะตัดสินใจรีไฟแนนซ์ ควรค านึงถึง

ค่าธรรมเนียมต่าง ๆ ที่อาจเกิดขึ้น เช่น ค่าจดจ านอง ค่าธรรมเนียมในการด าเนินการ ค่าประเมิน
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มูลค่าทรัพย์สิน ที่อาจเกิดขึ้นจากการเปลี่ยนเจ้าหน้ี การท าสัญญาใหม่ รวมถึงความสามารถในการ

ช าระหน้ีกับเจ้าหน้ี 

 3) ขอลดอัตราดอกเบี้ย จะท าให้ค่างวดที่เราจ่ายในแต่ละเดือนสามารถน าไปตัดเงินต้นได้มาก

ขึ้น ท าให้เงินต้นลดลงส่งผลให้ช าระปิดหน้ีได้เร็วขึ้นตามไปด้วย 

4) มีส่วนสูญเสียจากการค านวณโดยใช้มูลค่ายุติธรรมของหน้ีหรือการใช้มูลค่ายุติธรรมของ

หลักประกัน หรือมีส่วนสูญเสียจากการปรับปรุงโครงสร้างหน้ีอันเน่ืองมาจากเหตุผลอ่ืน เช่น การ

แปลงหน้ีเป็นทุน 

2.1.3 แนวทางการจัดการทรัพย์สินรอการขายของสถาบันการเงิน  
อัตราการเพิ่มจ านวนอย่างรวดเร็วของอสังหาริมทรัพย์รอการขายทอดตลาดของกรมบังคับ

คดีและทรัพย์สินรอการขายของธนาคารพาณิชย์ 13 แห่ง ธนาคารพาณิชย์และบริษัทบริหารสินทรัพย์

สถาบันการเงินน้ัน คิดเป็นมูลค่ามากกว่าแสนล้านบาท เป็นปัญหาที่สถาบันการเงิน จะต้องมีการ

บริหารจัดการการขายให้เกิดสภาพคล่อง เน่ืองจากย่ิงสถาบันการเงินมีจ านวนทรัพย์สินรอการขาย

มากเท่าไหร่ย่ิงจะต้องมีการด ารงเงินกองทุนต่อสินทรัพย์เสี่ยงมากขึ้น ตามตามพระราชบัญญัติการ

ธนาคารพาณิชย์ พ.ศ. 2505 มาตรา 12 ตรี ก าหนดให้ธนาคารพาณิชย์ที่ได้ อสังหาริมทรัพย์มาจาก

การช าระหน้ี การประกันให้กู้ยืม หรือการซ้ืออสังหาริมทรัพย์ที่รับจ านองไว้ จากการขายทอดตลาด 

โดยค าสั่งศาลหรือเจ้าพนักงานพิทักษ์ทรัพย์ ต้องจ าหน่ายอสังหาริมทรัพย์ ที่ตกเป็นของธนาคารฯ 

ภายใน 5 ปี นับ ต้ังแต่วันที่อสังหาริมทรัพย์น้ันตกเป็นของธนาคารฯ อย่างไรก็ตาม เมื่อวันที่  5 

กุมภาพันธ์ 2547 ธนาคารแห่งประเทศไทย ได้ออกหนังสือเวียนเร่ืองการขยาย ระยะเวลาการถือ

ครองอสังหาริมทรัพย์รอการขายของธนาคารพาณิ ชย์ได้เกินกว่าระยะเวลาที่ก าหนด เฉพาะ

อสังหาริมทรัพย์สินรอการขายที่ได้รับโอนมาต้ังแต่วันที่ 1 มกราคม 2540 จนถึง วันที่ 31 ธันวาคม 

2547 โดยธนาคารพาณิชย์ต้องขายอสังหาริมทรัพย์รอการขายดังกล่าวภายใน  10 ปี นับจากวันที่

ได้รับโอนกรรมสิทธิ์ 

อย่างไรก็ตามแม้ธนาคารพาณิชย์จะได้รับการผ่อนผันเร่ืองของระยะเวลาการถือครอง

อสังหาริมทรัพย์รอการขายแล้วก็ตาม แต่การถือครองทรัพย์รอการขายเป็นเวลานานจะท าให้ธนาคาร

และสถาบันการเงินต่าง ๆ มีภาระค่าใช้จ่ายเพิ่มเติมจากการดูแลรักษาสภาพอสังหาริมทรัพย์เพิ่มขึ้น

อีก เช่น ค่าจ้างส ารวจทรัพย์สินค่าประเมินทรัพย์สิน ค่าจ้างในการดูแลทรัพย์ ค่านายหน้าในการ

ประสานการขาย เป็นต้น ดังน้ัน หากสถาบันการเงินมีทรัพย์สินรอการขายจ านวนมาก ก็จะมี
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ค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้นตามไปด้วย ดังน้ันสถาบันการเงินจึงจ าเป็นที่จะต้องมีการบริหารอสังหาริมทรัพย์

เหล่าน้ีให้มีต้นทุนเรื่องค่าใช้จ่ายให้น้อยที่สุดและมีประสิทธิภาพมากที่สุด ดังแสดงในภาพที่ 1 
 

 
ภาพที่ 1 สรุปแสดงความเป็นมาของทรัพย์สินรอการขาย (NPA) และหน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL) 

ที่มา : ศักด์ิสิทธิ์ มิตรเจริญถาวร (2557) 
 

จากแผนผังข้างต้นสรุปได้ว่า หากมียอดค้างช าระจากการขอสินเช่ือธนาคารเกิน 3 เดือน

ทรัพย์สินน้ันจะกลายเป็นหน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL) และจะเข้าสู่กระบวนการในการปรับปรุง

โครงสร้างหน้ีหรือกระบวนการศาล ซ่ึงการเจรจาของลูกหน้ีกับทางสถาบันการเงินจะมีวิธีการที่

แตกต่างกันออกไปขึ้นอยู่กับลูกหน้ีว่าจะโอนทรัพย์ช าระหน้ีแก่สถาบันการเงินที่เป็นเจ้าหน้ีหรือประมูล

เพื่อเข้าไปซ้ือจากการขายทอดตลาดจากกรมบังคับคดี ท าให้มีทรัพย์สินแทนเงินที่ควรจะได้รับในการ

ช าระหน้ีแทน แต่เน่ืองจากสถาบันการเงินไม่สามารถน าทรัพย์สินเหล่าน้ันไปหาประโยชน์ได้ เพราะ

ไม่ใช่ธุรกิจหรือหน้าที่ของสถาบันการเงิน จึงได้น าทรัพย์สินดังกล่าวออกมาประกาศขายใหม่ ซ่ึง

เรียกว่าทรัพย์สินรอการขาย (NPA : Non-Performing Asset)  

2.1.4 การบริหารทรัพย์สินรอการขาย (NPA) ของธนาคารแห่งหนึ่ง 

ผลกระทบจากภาวะวิกฤติเศรษฐกิจในช่วงที่ผ่านมา ท าให้ลูกหน้ีจ านวนมาก ไม่สามารถผ่อน

ช าระหน้ีกับทางธนาคารได้ เป็นสาเหตุที่ท าให้หน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL) มีจ านวนมากเพิ่มขึ้น 
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ถึงแม้ว่าทางธนาคารจะมีมาตรการในการช่วยเหลือลูกหน้ีด้วยการปรับโครงสร้างหน้ี ปรับลดอัตราการ

ผ่อนให้น้อยลง ลดดอกเบี้ยเงินกู้ และอ่ืน ๆ อีกมากมาย แต่ลูกหน้ีก็ยังไม่สามารถช าระหน้ีได้  

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง เป็นทรัพย์ที่ได้มาจากการซ้ือทรัพย์ขายทอดตลาด 

กรณีทรัพย์ถูกบังคับคดี และธนาคารได้มีการด าเนินงานจัดการทรัพย์สินรอการขาย (NPA) โดย 

ทรัพย์สินรอการขายที่ตั้งอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จะอยู่ในความดูแลของหน่วยงานฯ

บริหารคุณภาพสินทรัพย์ส่วนกลาง ส่วนทรัพย์สินรอการขายที่ต้ังอยู่ในต่างจังหวัดให้หน่วยงานบริหาร

คุณภาพสินทรัพย์ ของแต่ละสาขาภูมิภาคเป็นผู้ดูแลด าเนินการ โดยฝ่ายบริหารทรัพย์สินเป็นผู้ก ากับ 

ควบคุม รวมถึงก าหนดวิธีการต่าง ๆ ในการบริหารจัดการ ส าหรับทรัพย์ที่ยังไม่มีผู้ซ้ือ ธนาคารได้

จัดจ้างบบริษัทรับจ้างส ารวจ ดูแลทรัพย์สินเพื่อป้องกันการบุกรุกจากบุคคลภายนอกและดูแลสภาพ

ทรัพย์สินให้คงสภาพมากที่สุด 

ด้านการจัดจ าหน่าย ปัจจุบันธนาคารได้ครอบครองทรัพย์สินรอการขายอยู่เป็นจ านวนมาก 

ดังน้ันธนาคารจึงมีความจ าเป็นที่จะต้องจัดจ าหน่ายเพื่อให้เกิด สภาพคล่องในการด าเนินงานของ

ธนาคารและกฎหมายที่มีการระบุไว้ว่าไม่ให้สถาบันการเงินถือ ครองทรัพย์เกิน  5-10 ปี ท าให้ทาง

สถาบันการเงินต้องมีมาตรการประกาศขายทรัพย์สินรอการขายดังกล่าว เพื่อให้ผู้ที่สนใจเข้ามาเลือก

ซ้ือทรัพย์สินรอการขาย (NPA) ส าหรับช่องทางการขาย ทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร มี

รายละเอียดดังน้ี 

2.1.4.1 วิธีการเสนอซื้อทรัพย์สิน 

ผู้สนใจสามารถเป็นเจ้าของบ้านมือสองได้ง่าย ๆ ด้วยการจองออนไลน์ โดยเร่ิมต้นจาก

 ขั้นตอนที่ 1 กรอกข้อมูลที่ต้องการในช่อง “ค้นหา” เช่น ช่ือ ประเภททรัพย์ ราคา ที่ต้ัง เป็น

ต้น จากน้ันระบุช่วงราคา เน้ือที่ พื้นที่ใช้สอย จ านวนห้องนอน หรือสถานี BTS/MRT ใกล้เคียง และ

กดปุ่ม “ค้นหา”  

ขั้นตอนที่ 2 ระบบจะแสดงผลการค้นหาที่ตรงตามเง่ือนไข โดยผู้ใช้งานสามารถ “เลือก

รูปแบบการเรียงล าดับทรัพย์” ได้จากฟิลเตอร์ จากน้ันกดที่ทรัพย์ 

ขั้นตอนที่ 3 กดที่ทรัพย์เพื่อดูรายละเอียดเพิ่มเติม 

ขั้นตอนที่ 4 คลิกดูรูปภาพภายในเพิ่มเติมและรายละเอียดที่ ต้ังทรัพย์ แชร์ไปยังช่องทา ง               

ต่าง ๆ หรือกดหัวใจเพื่อบันทึกเป็นทรัพย์ที่ถูกใจ  

ขั้นตอนที่ 5 เรียกดูรายการสถานที่ใกล้เคียง เช่น สถานีรถไฟฟ้า ห้างสรรพสินค้า หรือกดปุ่ม

ขอเส้นทางเพื่อเช่ือมต่อกับ Google Map ซ่ึงจะน าทางไปยังที่ต้ังของทรัพย์น้ัน 



  

 

13 

ขั้นตอนที่ 6 ค านวณวงเงินสินเช่ือเบื้องต้น โดยสามารถกรอกราคาที่ ต้องการเสนอซ้ือและ

ข้อมูลที่ใช้ในการค านวณ โดยการกดปุ่มค านวณ 

ขั้นตอนที่ 7 ระบบจะแสดงผลการค านวณ วงเงินกู้สูงสุด และยอดผ่อนต่อเดือน โดยสามารถ

ปรับวงเงินระยะเวลากู้ตามที่ต้องการได้ ด้วยการกดเลื่อนปุ่ม “สเกล” 

ผู้ที่สนใจนัดหมายชมทรัพย์สิน 

ผู้ที่สนใจนัดหมายชมทรัพย์สินสามารถด าเนินการกรอกข้อมูลตามขั้นตอนดังต่อไปน้ี 

ขั้นตอนที่ 1 กดที่ปุ่มติดต่อเจ้าหน้าที่ เพื่อนัดหมายเข้าชมทรัพย์หรือสอบถามข้อมูลเพิ่มเติม  

ขั้นตอนที่ 2 เลือกรายการบุคคลธรรมดา หรือนิติบุคคล กรอกข้อมูลเบอร์ติดต่อ อีเมล และ

เลขบัตรประชาขน กรณีต้องการกู้ซ้ือทรัพย์ กดเลือกกล่องข้อความ “สนใจสินเช่ือซ้ือทรัพย์มือสอง” 

จากน้ันกดปุ่มถัดไป 

ขั้นตอนที่ 3 กรอกข้อมูล ช่ือ-นามสกุล ข้อมูลเพิ่มเติมและช่วงเวลาที่สะดวกให้ติดต่อกลับ กด

ปุ่ม “ส่งข้อมูล” 

ขั้นตอนที่ 4 เมื่อธนาคารได้รับข้อมูลเรียบร้อยแล้ว เจ้าหน้าที่จะติดต่อกลับภายใน 5 วันท า

การ 

 

วิธกีารช าระเงนิประกันผา่นแอปพลิเคชนัของธนาคาร 

การช าระเงินประกันผ่านแอปพลิเคชันของธนาคาร มีขั้นตอนดังต่อไปน้ี 

ขั้นตอนที่ 1 กรอกเบอร์โทรศัพท์มือถือที่ลงทะเบียน และกดปุ่ม “ยืนยัน” เพื่อรับรหัส OTP  

ขั้นตอนที่ 2 กรอกรหัส OTP จาก SMS ที่ได้รับแจ้งทางโทรศัพท์มือถือ และกดปุ่ม “ยืนยัน”  

ขั้นตอนที่ 3 เปิดแอปพลิเคชันของธนาคาร กดที่ Push Notofication เพื่อดูแจ้งเตือนบิล

ใหม่ที่ได้รับเพื่อช าระเงินประกันการเสนอซ้ือ 

ขั้นตอนที่ 4 ตรวจทานรายการจองซ้ือ และกดปุ่ม “ช าระเงิน” 

ขั้นตอนที่ 5 ระบบจะแสดงหน้าจอขึ้นว่า ท ารายการส าเร็จ และระบบจะส่ง SMS แจ้งกลับ 

 

การขายทรัพย์สินรอการขายผ่านทางเว็บไซต์ออนไลน์ ถือว่ามีความส าคัญมากต่อการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย การออกแบบเว็บไซต์ให้ดูน่าสนใจ เข้าใจง่าย ประกอบกับรูปตัวอย่าง 

มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้สนใจ เน่ืองจากสามารถสืบค้นข้อมูลรายละเอียดทรัพย์สิน ท าเล



  

 

14 

ที่ต้ังราคา โปรโมช่ันต่าง ๆ ของธนาคาร ยังสามารถส่งค าร้องขอซ้ือทรัพย์หรือแจ้งความประสงค์ขอ

เข้าชมทรัพย์สินรอการขายของธนาคารกสิกรไทยได้ผ่านทางเว็บไซต์ได้อีกด้วย 

 

2.2 แนวคดิการตดัสินใจซื้อ 

การตัดสินใจ เป็นกระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง จากหลาย ๆ ทางเลือกที่ได้

พิจารณา หรือประเมินอย่างดีแล้วว่า เป็นทางให้บรรลุวัตถุประสงค์ และเป้าหมายขององค์การ การ

ตัดสินใจเป็นสิ่งส าคัญ และเกี่ยวข้องกับหน้าที่การบริหาร หรือการจัดการเกือบทุกขั้นตอน ไม่ว่าจะ

เป็นการวางแผน การจัดองค์การ การจัดคนเข้าท างาน การประสานงาน และการควบคุม โดยการ

ตัดสินใจได้มีการศึกษามานาน ทั้งน้ีนักวิชาการได้ให้ความหมายของการตัดสินใจไว้แตกต่างกัน ดังน้ี 

  2.2.1 ความหมายของการตัดสินใจ  
การตัดสินใจ คือ เทคนิคในการพิจารณาทางเลือกต่างๆให้เหลือทางเลือกเดียว ส่วนใหญ่คนที่

เป็นผู้บริหารจะต้องเผชิญกับภาวะที่จะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากทางเลือก
หลาย ๆ ทางที่มีอยู่ ไม่ว่าจะเป็นทางเลือกในการก าหนดแผนในการท างาน หรือว่าทางเลือกในการ
แก้ไขปัญหาถ้านักบริหารสามารถที่จะเลือกทางเลือกที่ ดีมีประสิทธิภาพในการแก้ไขปัญหาได้ ก็จะ
สามารถท าให้งานบรรลุเป้าหมายได้ ถ้าเลือกทางเลือกที่ไม่ดีมา ก็ท าให้การท างานล้มเหลว ดังน้ันใน
ลักษณะการตัดสินใจ เพื่อให้ได้ทางเลือกที่ดี จึงมาจากกระบวนการในการตัดสินใจ (Simon, 1979) 

การตัดสินใจเป็นการกระท าที่ต้องท าเมื่อไม่มีเวลาที่จะหาข้อเท็จจริงอีกต่อไป ปัญหาที่เกิดขึ้น

ก็คือ เมื่อใดถึงจะตัดสินใจว่าควรหยุดหาข้อเท็จจริง แนวทางแก้ไขจะเปลี่ยนแปลงไปตามปัญหาที่

ต้องการแก้ไข ซ่ึงการรวบรวมข้อเท็จจริง เกี่ยวพันกับการใช้จ่ายและการใช้เวลา เป็นกระบวนการ

ส าคัญขององค์การ ที่ผู้บริหารจะต้องกระท าอยู่บนพื้นฐานของข้อมูลข่าวสาร ( Information) ซ่ึงได้

รับมาจากโครงสร้างองค์การ พฤติกรรมบุคคล และกลุ่มในองค์การ เพื่อบรรลุเป้าหมายขององค์การที่

ได้ก าหนดไว้ (Gibson and Ivancevich, 1979; Jones et al., 2005; Moody, 1995) 

จากค านิยามข้างต้นอาจกล่าวได้ ว่า มีมุมมองของนักวิชาการที่แตกต่างกันไปบ้างใน

รายละเอียดแต่ประเด็นหลักที่มองเหมือนกันคือ 

1. การตัดสินใจเป็นกระบวนการ (Process) น่ันหมายความว่าการตัดสินใจต้องผ่าน

กระบวนการคิด พิจารณาไตร่ตรอง วิเคราะห์แล้ว ค่อยตัดสินใจเลือกทางที่ดีที่สุด มีหลายท่านคิดว่า

การตัดสินใจไม่มีขั้นตอนอะไรมากคิดแล้วท าเลย ซ่ึงในความเป็นจริงแล้วการคิดก็ต้องมีการเก็บ

รวบรวมข้อมูลข่าวสาร (Search) การออกแบบ (Design) และการเลือก (Choice) เพื่อให้สามารถ

เลือกทางเลือกได้ดีที่สุด 
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2. การตัดสินใจเกี่ยวข้องกับทางเลือก (Solution) การตัดสินใจเป็นการพยายามสร้าง

ทางเลือกให้มากที่สุดเท่าที่จะท าได้ ทางเลือกที่ น้อยอาจปิดโอกาสให้เกิดความคิดสร้างสรรค์หรือ

ทางเลือกที่ดีกว่าได้ ผู้บริหารที่ดีจ าเป็นต้องมีการฝึกฝนการสร้างทางเลือกที่มากขึ้น หลากหลายด้วย

วิธีการคิดแบบริเริ่ม (Initiative) และคิดแบบสร้างสรรค์ (Creative Thinking) 

3. การตัดสินใจเกี่ยวข้องกับโครงสร้างขององค์การ จะเห็นว่าผู้บริหารในแต่ละระดับช้ันก็มี

หน้าที่ในการตัดสินใจต่างกัน กล่าวคือ ผู้บริหารระดับสูงจ า เป็นต้องตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ (Strategic 

Decision) เป็นการตัดสินใจเกี่ยวกับแนวทางที่ถูกต้องเพื่อใช้ทรัพยากรที่จ าเป็นให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

ท าให้บรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การที่ก าหนดไว้ ผู้บริหารระดับกลางจะตัดสินใจเกี่ยวกับการจัดการ 

(Management Decision) เป็นการตัดสินใจเพื่อให้สามารถใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผล ผู้บริหารระดับต้นจะตัดสินใจเกี่ยวกับการปฏิบัติการ (Operational Decision) เป็นการ

ตัดสินใจด าเนินการควบคุมงานให้ส าเร็จตามระยะเวลาและเป้าหมายที่ก าหนดไว้ 

4. การตัดสินใจเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมคน จะเห็นว่าการตัดสินใจเกี่ยวข้องต้ังแต่คนเดียว 

กลุ่มและทั้งองค์การ ซ่ึงพฤติกรรมคนแต่ละคนก็แตกต่างกัน ผู้บริหารที่ดีจะต้องมีความเข้าใจและมี

จิตวิทยาเกี่ยวข้องกับบุคคลกลุ่ม และองค์การที่ดีพอจึงจะท าให้การตัดสินใจประสบผลส าเร็จได้ 

ดังน้ันกล่าวได้ว่า การตัดสินใจ คือ ผลสรุปหรือผลขั้นสุดท้ายของกระบวนการคิดอย่างมี

เหตุผลเพื่อเลือกแนวทางการปฏิบัติที่ถูกต้องเหมาะสมกับสถานการณ์ ทรัพยากร และบุคคล สามารถ

น าไปปฏิบัติและท าให้งานบรรลุเป้าหมายและวัตถุประสงค์ตามที่ต้องการ  

2.2.2 กระบวนการตัดสินใจ  

กระบวนการตัดสินใจ คือการรู้ถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Buying 

Process) จะช่วยให้นักการตลาดเข้าใจในขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคอย่าง

ละเอียดต้ังแต่จุดแรกไปจนถึงสิ้นสุดกระบวนการ ซ่ึงจะช่วยให้คุณสามารถวางแผนไม่ว่าจะเป็นต้ังแต่

การผลิตสินค้าหรือบริการ การวางแผนการตลาด ต้ังแต่กระบวนการแรกเร่ิมไปจนสิ้นสุด หรือ

กระบวนการตัดสินใจจะเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคซ่ึงจะท าการตัดสินใจซ้ือแบบมีขั้นตอน

และกระบวนการ กล่าวคือ ผู้บริโภคจะต้องเกิดความต้องการ จากน้ันท าการหาข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ

เพื่อน ามาก าหนดแนวทางและประกอบการพิจารณา และประเมินทางเลือกว่าจะตัดสินใจใช้บริการ

หรือซ้ือสินค้าน้ันหรือไม่ดังน้ันนักการตลาดจึงต้องให้ความส าคัญกับพฤติกรรมหลังการซ้ือเป็นอย่าง

มาก หรือมุ่งสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค ถ้าผู้บริโภคเกิดความไม่พึงพอใจก็ต้องวิเคราะห์ถึงต้นตอ

ของปัญหาและท าการแก้ไข เพื่อสร้างความสัมพันธ์ระหว่างความคาดหมายของผู้บริโภคตรงกับการ
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ปฏิบัติการของสินค้า (อภิวิทย์ ย่ังยืนสถาพร , 2558) ได้อธิบายกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ทั้ง 5 ด้าน 

ดังน้ี 

1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) หมายถึง ผู้บริโภคตระหนักถึงความต้องการ

และความจ าเป็นในสินค้า นักการตลาดกระตุ้นความต้องการด้านผลิตภัณฑ์ ราคาช่องทางจัดจ าหน่าย 

หรือการส่งเสริมการตลาดเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในสินค้า 

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภครับรู้ปัญหา หมายถึง การเกิดความ

ต้องการขั้นที่หน่ึง หลังจากน้ันเข้าสู่การค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ สิ่งที่นักการตลาดพึงปฏิบัติ

ก็คือ พยายามน าเสนอข้อมูลข่าวสารผ่านแหล่งบุคคลและแหล่งการค้าอย่างมีประสิทธิภาพและทั่วถึง 

ข้อมูลในที่น้ีประกอบด้วย 

2.1 ข้อมูลบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบ้าน คนรู้จัก 

2.2 ข้อมูลพาณิชย์ เช่น พนักงานธนาคาร โฆษณา ตัวแทนจ าหน่าย เอกสารข้อมูล 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) จากข้อมูลที่ได้ในขั้นที่สองน ามา

พิจารณาเลือกผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ หลักเกณฑ์ที่ใช้ในการพิจารณาคือ คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เช่น 

รูปร่าง รูปทรง การให้ประเมินความส าคัญส าหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ ได้แก่ เรื่องของราคาเหมาะสม 

คุณภาพและความน่าเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินค้า น ามาเปรียบเทียบกับย่ีห้ออ่ืน ๆ หน้าที่ของนักการ

ตลาดที่ในขั้นน้ี คือ การสร้างความเหมาะสมในส่วนประสมด้านต่าง ๆ 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อันใดอันหน่ึง หลังจากมี

การประเมินผลทางการเลือกต่าง ๆ มาแล้ว ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่ต้องการมากที่สุด 

5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจ 

หลังจากการซ้ือผลิตภัณฑ์ไปใช้แล้ว ความพอใจขึ้นอยู่กับคุณสมบัติของสินค้าตรงกับความต้องการของ

ผู้บริโภคหรือไม่ ถ้าผู้บริโภคพึงพอใจก็จะมีโอกาสที่จะซ้ือซ้ า ในทางตรงกันข้ามหากผู้บริโภคไม่พอใจก็

จะมีแนวโน้มที่จะไม่ซ้ือซ้ าค่อนข้างสูง จากการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคแล้ว ประเด็นที่

ส าคัญอีกอย่างหน่ึงก็คือปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือหรือพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

ธนาคารจะพิจารณาได้ว่าลูกค้าเวลาซ้ือสินค้าไม่ได้เกิดความต้องการของลูกค้าเพียงอย่างเดียว แต่

ความต้องการที่เกิดขึ้นจะได้รับอิทธิพลที่ออกมาในรูปของปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยทางสังคม กล่าว

อีกนัยหน่ึงก็คือความต้องการของลูกค้ามีความผูกพันกับพนักงานหรือธนาคาร 

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคในการที่ผู้บริโภคจะซ้ือสินค้าใดสินค้าหน่ึงน้ันจะต้องมี

กระบวนการต้ังแต่จุดเร่ิมต้นไปจนถึงทัศนคติหลังจากที่ได้ใช้สินค้าแล้ว ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็ น
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ขั้นตอนได้คือ มองเห็นปัญหาการแสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกการ

ตัดสินใจซ้ือ ทัศนคติหลังการซ้ือ (เสรี วงศ์มณฑา, 2542) 

2.2.3 ปัจจัยที่มีส่วนในการสนับสนุนให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อ 

1. ปัจจัยด้านสังคมโลกที่แคบลงเพราะการรับรู้ที่น้อยลงส่งผลให้เกิดการแสดงพฤติกรรมที่

คล้าย ๆ กันในหมู่ของผู้บริโภคที่ใกล้เคียง การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในกลุ่มน้ีต้องเน้น

ที่จะเข้าใจในพฤติกรรมของผู้บริโภคให้ถ่องแท้ ให้ความส าคัญกับการออกแบบสินค้าตอบสนองเพื่อให้

เกิดความพึงพอใจในสินค้า เพราะกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มน้ีมักจะนิยมบริโภคตามกระแสวัฒนธรรมที่โดด

เด่นและน่าสนใจ (Simon, 1979; Kotler, 2009; เสรี วงศ์มณฑา, 2542) 

2. ปัจจัยด้านความแตกต่าง แม้ว่าความแตกต่างทางด้านผลิตภัณฑ์จะน ามาใช้เป็นจุดขาย

ของสินค้า แต่ละชนิดแต่น่ันก็ยังไม่เพียงพอต่อความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคในกลุ่มน้ีเพราะกลุ่มน้ี

ต้องการที่จะเห็นถึงความแตกต่างของสินค้ามากกว่าที่เป็นอยู่ การจ าหน่ายสินค้าในกลุ่มน้ีจึงต้องน า

จุดแตกต่างมาเป็นจุดขายสินค้าให้ผู้บริโภคได้เห็นและเข้าใจมากขึ้นเพื่อให้เห็นถึงความพยายามในการ

ผลิตสินค้าของตน (Simon, 1979; Kotler, 2009; เสรี วงศ์มณฑา, 2542) 

3. ปัจจัยด้านอารมณ์ อารมณ์ถือเป็นหน่ึงในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าในหลาย ๆ บุคคล กล

ยุทธ์ขายสินค้าที่น าเอาอารมณ์มาเป็นตัวตัดสินจึงได้เกิดขึ้นเช่นสินค้าจ าพวก รส กลิ่นและเสียง การ

น าเอาอารมณ์มาเป็นกลยุทธ์เพื่อให้ผู้บริโภครู้สึกได้ถึงการบริโภคสินค้าที่ดีและแตกต่างจะท าให้ได้รับ

การยอมรับในสังคมมากกว่ากลยุทธ์อ่ืน ๆ (Simon, 1979; Kotler, 2009; เสรี วงศ์มณฑา, 2542) 

4. ปัจจัยด้านความสะดวกสบาย เป็นเร่ืองพื้นฐานที่ควรค านึงถึงเพราะเป็นการตอบสนอง

ความต้องการในด้านความสะดวกสบายเพราะผู้บริโภคต่างต้องการความสะดวกสบายไม่ใช่แค่เร่ือง

การเลือกซ้ือแต่เป็นเร่ืองของความสะดวกสบายในช่วงเวลาการด าเนินชีวิตด้วย  (Simon, 1979; 

Kotler, 2009; เสรี วงศ์มณฑา, 2542) 

5. ปัจจัยด้านเวลา ปัจจัยในข้อน้ีมักไม่อยู่ในความคิดของนักการตลาดรุ่นใหม่ ปัจจัยทางด้าน

การเวลาแม้ว่าจะผ่านไปนานเท่าไหร่แต่ก็ยังคงใช้ได้ผลดีเสมอมาไม่ว่าจะเป็นปัจจัยในเร่ืองของ

เรื่องราว ความประทับใจหรือความสุข การน าเรื่องราวในอดีตมาประยุกต์ใช้ในปัจจุบันจะท าให้

ผู้บริโภคสมัยใหม่ได้มีโอกาสเรียนรู้เร่ืองราวในอดีตที่ เคยเกิดขึ้นได้  (Simon, 1979; Kotler, 2009; 

เสรี วงศ์มณฑา, 2542) 

จากการทบทวนวรรณกรรม ท าให้พบข้อสรุปว่าการตัดสินใจซ้ือที่ใช้ในงานวิจัยน้ี ไม่ได้เป็น

กระบวนการ แต่เป็นองค์ประกอบหน่ึงของกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ เป็นการตัดสินใจผลิตภัณฑ์
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อันใดอันหน่ึง หลังจากมีการประเมินผลทางการเลือกต่าง ๆ มาแล้ว ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ที่ต้องการมากที่สุด 

2.2.4 แบบจ าลองพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer behavior Model) หรือที่

เรียกว่า S-R Theory เป็นการศึกษาเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ โดยเร่ิมต้นจากสิ่ง

กระตุ้น (S-Stimulus) ซ่ึงจะกระตุ้นความต้องการเข้าไปในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buying’s Black 

Box) เปรียบเสมือนกล่องด าจนท าให้เกิดความต้องการก่อนแล้วจึงท าให้เกิดการตอบสนอง (R-

Response) ซ่ึงมีพฤติกรรมแสดงออกถึงความสัมพันธ์ดังกล่าว (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550; Kotler 

and Amstrong, 1990)  

1) สิ่งกระตุ้นภายนอกของผู้ซื้อ (Stimuli) แบ่งออกเป็น 2 ปัจจัย ได้แก่ 

1.1) สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) เป็นสิ่งกระตุ้นที่ นักการตลาดสามารถ

ควบคุมและจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่ เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ประกอบด้วย สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price) สิ่งกระตุ้นด้าน

ช่องทางการจ าหน่าย (Place) และสิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

1.2) สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimuli) สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ จะเป็นสิ่งกระตุ้นภายนอกองค์กร 

นักการตลาดไม่สามารถควบคุมได้ สิ่งกระตุ้นเหล่าน้ีได้แก่ สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ สิ่งกระตุ้นทาง

เทคโนโลยี สิ่งกระตุ้นด้านการเมือง สิ่งกระตุ้นด้านวัฒนธรรม และอ่ืน ๆ 

2) กล่องด า (black box) ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือเป็นส่วนที่ได้รับอิทธิพลมาจากลักษณะ

ของผู้ซ้ือ (Buyer Characteristic) ซ่ึงได้รับอิทธิพลมาจาก ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม 

ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยทางจิตวิทยาและยังได้รับอิทธิพลมาจากกระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

(Buyer Decision Process) ที่ประกอบได้ด้วยขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การ

ค้นหาข้อมูลการประเมินทางเลือกการตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

3) ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซื้อ หรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ เป็นส่วนที่ได้รับอิทธิพลมา

จากลักษณะของผู้ซ้ือ (Buyer Characteristic) ซ่ึงได้รับอิทธิพลมาจาก ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัย

ด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยทางจิตวิทยาและยังได้รับอิทธิพลมาจากกระบวนการตัดสินใจ

ของผู้ ซ้ือ (Buyer Decision Process) ที่ประกอบได้ด้วยขั้นตอนต่าง ๆ 4 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้

ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก และพฤติกรรมหลังการซ้ือ  

4) การตอบสนองของผู้ซื้อ การตอบสนองของผู้ ซ้ือ หรือการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในเร่ืองต่าง ๆ ดังน้ี การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) ที่จะมา
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ตอบสนองความต้องการ เช่น เลือกข้าวต้มกุ้งเป็นอาหารเช้า หรือเลือกนมสดเป็นอาหารเช้า การเลือก

ตราสินค้า (Brand Choice) เช่น หากต้องการด่ืมนมเป็นอาหารเช้า แล้วจะด่ืมนมสดตราอะไร การ

เลือกผู้ขาย (Dealer Choice) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Time) การเลือกปริมาณในการ

ซ้ือ (Purchase Amount) เป็นต้น ดังแสดงในภาพที่ 2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 2 สรุปแบบจ าลองพฤติกรรมผู้ซ้ือ ( A Model  of  Consumer  Behavior) 
ที่มา : http://golfweerawat.blogspot.com/2013/04/stimulus-response-model.html 

 

แนวคิดการตัดสินใจ เป็นปัจจัยที่ส าคัญในการตัดสินใจในการทางการตลาดเป็นการด าเนิน

ธุรกิจ เน่ืองจากนักการตลาดจะใช้การตัดสินใจซ้ือของลูกค้าเป็นการวัดค่าของสินค้าและบริการ ให้

สอดคล้องกับเป้าหมายของกิจการและความต้องการของผู้บริโภค มุ่งตอบสนองความพึงพอใจของ

ลูกค้า มีนักวิจัยหลายท่านได้ให้ค านิยามและความหมายไว้แตกต่างกัน ดังแสดงในตารางที่ 1 

Stimulus  

ส่ิงกระตุ้นภายนอก  

Black Box  

ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ 

Response  

   การตอบสนองของผู้ซ้ือ 

 

การเลือกผลิตภัณฑ์  

(Product Choice) 

การเลือกตราสินค้า 

 (Brand Choice) 

การเลือกผู้ขาย  

(Dealer Choice)  

 เวลาในการซื้อ  

(Purchase Time)  

ปริมาณการซื้อ  

(Purchase Amount) 

สิ่งกระตุ้น

อ่ืนๆ 

- เศรษฐกิจ 

- เทคโนโลยี 

- การเมือง 

- วัฒนธรรม 

และอื่นๆ 
 

ส่ิงกระตุ้น

ทางการ

ตลาด  

- ผลิตภณัฑ ์

(Product)  
-ราคา (Price)  

-ช่องทางการ

จ  าหน่าย 
(Place)  

-การส่งเสริม

การตลาด 
(Promotion) 

 

ข้ันตอนการ

ตัดสินใจของ

ผู้ซื้อ 

-การรับรู้

ปัญหา 

-การค้นหา

ข้อมูล 

-การประเมิน

ทางเลือก 

-พฤติกรรม

ภายหลังการ

ซื้อ 
 

ลักษณะของ

ผู้ซื้อ 

-ปัจจัยด้าน

วัฒนธรรม  

-ปัจจัยด้าน

สังคม  

-ปัจจัยส่วน

บุคคล  

-ปัจจัยทาง

จิตวิทยา 

  

http://golfweerawat.blogspot.com/2013/04/stimulus-response-model.html
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ตารางที่  1 สรุปแนวคิดการตัดสินใจ 
ปัจจัยด้านการ

ตัดสินใจ 
Simon (1979) Kotler (2009) 

เสรี วงศ์มณฑา 
(2542) 

การรับรู้ปัญหา 
ผู้บริโภคจะรับรู้ปัญหาได้เกิดจาก
การเห็น สภาพความแตกต่าง
ระหว่างสภาพในปัจจุบัน 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด ส่ิง
กระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ เช่น 
การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
สวยงามสะดุดตา ส่ิงกระตุ้น
ด้านราคา 

ปัจจัยด้านสังคมโลกท่ี
แคบลง สามารถ
ติดต่อส่ือสารข้อความ
ถึงกันและกันได้อย่าง
รวดเร็ว 

การค้นหาข้อมูล 

การค้นหาข้อมูล (Information 
Search) หลังจากท่ีผู้บริโภคได้
แรงกระตุ้นท าให้รับรู้ ถึงปัญหา
แล้ว ผู้บริโภคก็จะแสวงหาข้อมูล
เพื่อน าไปใช้ในการตัดสินใจ 

ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ จะเป็นส่ิง
กระตุ้นท่ีอยู่ภายนอกองค์การ
และนักการตลาดไม่สามารถ
ควบคุมได้ ส่ิงกระตุ้นเหล่าน้ี
ได้แก่ ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ 
เช่น ภาวะเศรษฐกิจ 

ปัจจัยด้านความ
แตกต่าง ความ
แตกต่างระหว่าง
บุคคล เช้ือชาติ 
(Race) 

การประเมินผล
ทางเลือก 

ผู้บริโภคได้รับข้อมูลต่าง ๆ 
เกี่ยวกับ ผลิตภัณฑ์ท่ีสนใจแล้วก็
จะท าการประเมินว่า สินค้าย่ีห้อ
ใดดีกว่ากัน 

คุณลักษณะของผู้ซื้อ ได้รับ
อิทธิพลมาจาก ปัจจัยด้าน
วัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม 
ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัย
ทางจิตวิทยา 

ปัจจัยด้านอารมณ์ 
การอบรมเล้ียงดู 
บุคลิกภาพ  การใช้
อ านาจ และ แรงจูงใจ 

การตัดสินใจซื้อ 
ท่ีผู้บริโภคได้ลงความเห็นว่าจะ
จ่ายเงินเพื่อให้ ได้ผลิตภัณฑ์ท่ีคิด
ว่าดีท่ีสุด 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ  
ความต้องการได้รับการกระตุ้น
หรือการรับรู้ถึงความต้องการ 

ปัจจัยด้านความ
สะดวกสบาย ความ
สะดวกสบายในด้าน
สถานท่ีหรือบริการ
ต่าง ๆ 

พฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ 

สุดท้ายหลังจากท่ีผู้บริโภคได้ซื้อ
สินค้าแล้วน ามาใช้ หากผลท่ี
ได้รับเป็นไปตามความคาดหวัง 
จะท าให้เกิดความพึงพอใจ 

การตัดสินใจซื้อ 
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจ 
การเลือกผลิตภัณฑ์ 

การวางแผน การ
บริหารเวลา การ
ก าหนดเป้าหมาย 
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2.3 แนวคดิลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ลักษณะประชากรศาสตร์ เป็นลักษณะเฉพาะตัวบุคคลที่มีความหลากหลายแตกต่างกัน ซ่ึง

ความแตกต่างของบุคคลอาจจะส่งผลต่อการรับรู้ข่าวสารหรือการตัดสินใจในการบริโภคสินค้า หรือ

บริการที่แตกต่าง ดังน้ันปัจจัยทางด้านลักษณะประชากรศาสตร์ จึงเป็นเร่ืองที่น่าสนใจที่จะน ามา

ศึกษาและท าการวิจัย 

 2.3.1 ความหมายของลกัษณะประชากรศาสตร์  
ความแตกต่างของแต่ละบุคคลที่มีความหลากหลายมักจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

พฤติกรรมการรับรู้ข่าวสาร การแสวงหาความรู้ ตลอดจนประสบการณ์ที่แตกต่างกัน ดังน้ันจึงมี 
นักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายและค านิยามไว้ดังน้ี  

ประชากรศาสตร์ (Demography) คือ ข้อมูลส าคัญของประชากรศาสตร์ประกอบด้วย การ

เกิด การย้ายถิ่น และการตาย อันเป็นกระบวนการที่ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงขนาดโครงสร้างและ

การกระจายตัวของประชากร ประชากรศาสตร์จะแสดงถึงที่มาของแต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบัน

หรือภูมิหลัง นักประชากรศาสตร์จะศึกษาภาพรวมของประชากรที่มีขนาดใหญ่เพียงพอที่จะท าให้เห็น

ผลการศึกษาของพื้นที่น้ัน ๆ ณ เวลาใดเวลาหน่ึง เช่น ประเทศ ภาค จังหวัด แหล่งข้อมูลหลักของ

ประชากรศาสตร์ประกอบด้วย ส ามะโนประชากร การจดทะเบียนชีพ และการส ารวจ (พจนานุกรม

ฉบับราชบัณฑิตยสถาน , 2554; วชิรวัชร งามละม่อม, 2558) 

ประชากรศาสตร์เป็นการ อ้างอิงถึงข้อมู ลทางสถิ ติที่ เกี่ ยวกั บประชากร ซ่ึงลั กษณ ะ

ประชากรศาสตร์ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาดคืออายุ เพศ สถานภาพ รายได้ อาชีพ และการศึกษา 

นักการตลาดใช้ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ในการแบ่งส่วน เพราะเป็นปัจจัยที่ ช่วยก าหนด

กลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจน ในขณะที่ปัจจัยด้านจิตวิทยาและ สังคมวัฒนธรรม ช่วยในการอธิบายถึง

ความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายที่ท าให้ นักการตลาดเข้าใจพฤติกรรมของผู้บริโภคได้ชัดเจน

ย่ิงขึ้น  (นภวรรณ คณานุรักษ์, 2556; Berelson and Steiner, 1964)  

จากการทบทวนวรรณกรรมอาจกล่าวสรุปได้ว่าลักษณะประชากรศาสตร์ เป็นข้อมูลที่ แสดง
ภูมิหลังหรือความเป็นมาของบุคคลที่มีความแตกต่างกันไป ลักษณะประชากรศาสตร์ เป็นส่วนส าคัญที่
สามารถน าข้อมูลมาวิเคราะห์ทางสถิติเบื้องต้นได้  

2.3.2 องค์ประกอบของลักษณะประชากรศาสตร์  
ลักษ ณ ะแนวคิด ด้านป ระชากรศาสต ร์ น้ัน เป็ น คุณ สมบั ติทางชีวภาพ ของม นุษ ย์ 

(Biographical Characteristics) ซ่ึงถือได้ว่าเป็นตัวแปรพื้นฐานตัวหน่ึงที่มีอิทธิพลอย่างมากต่อการจูง
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ใจ อ านาจ และการเมืองหรือวัฒนธรรมขององค์การ ทั้งยังเป็นตัวแปรที่มีความส าคัญเป็นอย่างมากใน

องค์การเพราะถือว่าเป็นตัวแปรพื้นฐานที่นิยมน ามาใช้ในการศึกษา ได้แก่  

1. เพศ (Sex) เป็นอีกหน่ึงปัจจัยที่ส าคัญในการแบ่งส่วนตลาด เพศหญิงและเพศชายมีความ

แตกต่างกันทั้งในหลาย ๆ ด้าน เช่น สรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ อารมณ์ ความคิด ค่านิยม 

และทัศนคติ ทั้งน้ีอาจเป็นผลมากจาก วัฒนธรรมและสังคมที่ เป็นตัวก า หนดบทบาทใหม่มีความ

แตกต่างกัน (กนกวรรณ ชูชีพ, 2551; กอบกาญจน์ เหรียญทอง, 2556; ภาวิณี กาญจนาภา, 2559) 

2. อายุ (Age) เป็นตัวแปรที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของมนุษย์ที่ส าคัญเพราะอายุจะเป็นที่บ่งถึง

ประสบการณ์และระดับประสบการณ์ในเร่ืองต่างๆ ของแต่ละบุคคล ซ่ึงเป็นเคร่ืองบ่งช้ีถึง ความคิด

ความเช่ือ การคิดวิเคราะห์การความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย เฉพาะกลุ่ม (Niche Market) โดยมี

การก าหนดและเจาะจงไปที่กลุ่มช่วงอายุน้ัน ๆ (กนกวรรณ ชูชีพ, 2551; กอบกาญจน์ เหรียญทอง, 

2556; ภาวิณี กาญจนาภา, 2559) 

3. สถานภาพสมรส (Marital Status) เป็นเป้าหมายส าคัญของการใช้ความพยายามทาง

การตลาดมาตลอดนักวิเคราะห์การตลาดจึงสนใจศึกษาลักษณะของบุคคลในครอบครัวที่ใช้สินค้าใด

สินค้าหน่ึง เน่ืองมาจากปัจจัยส่วนบุคคลและโครงสร้างด้านสื่อที่เกี่ยวข้องกับผู้ตัดสินใจในครัวเรือน จะ

สามารถช่วยให้ผู้บริโภคตัดสินใจได้ง่ายย่ิงขึ้น จึงควรพัฒนากลยุทธ์การตลาดให้มีความเหมาะสมและ

สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด (กนกวรรณ ชูชีพ, 2551; กอบกาญจน์ 

เหรียญทอง, 2556; ภาวิณี กาญจนาภา, 2559) 

4. ระดับการศึกษา (Education) ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันย่อมส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิด 

อุดมการณ์ที่แตกต่างกันออกไป อาจเป็นเพราะประสบการณ์การเรียนรู้ การอบรมบ่มนิสัย วิธีการ 

การปลูกฝังหรือการยึดแนวคิดในแนวสาขาของตนเองเป็นส าคัญ สถาบันการศึกษาและครูผู้สอนล้วน

มีอิทธิพลต่อความคิดของผู้เรียน โดยการสอดแทรกความรู้สึกนึกคิดของตนเองให้แก่ผู้เรียน ดังน้ัน

การศึกษาจึงเป็นตัวก าหนดในกระบวนการเลือกสรรของบุคคล (กนกวรรณ ชูชีพ, 2551; กอบกาญจน์ 

เหรียญทอง, 2556; ภาวิณี กาญจนาภา, 2559) 

5. รายได้ (Income) รายได้จะเป็นตัวช้ีวัดความสามารถในการเลือกบริโภคสินค้าแต่ การ

เลือกสินค้าที่ แท้จริงอาจถือเกณฑ์ ลักษณะการด ารงชีพ รสนิยม กระแสแฟช่ันและปัจจัยอ่ืน ๆ รายได้

อาจถูกหยิบยกเป็นตัวช้ีวัดที่ถูกหยิบขึ้นมาใช้บ่อย ๆ แต่ก็จะโยงในส่วนของรายได้ในแต่ละบุคคล

ร่วมกับ ตัวแปรด้านประชากรศาสตร์หรืออ่ืน ๆ เพื่อให้สามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด 
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เช่น กลุ่มรายได้อาจมีความเกี่ยวพันกับเกณฑ์อายุและอาชีพร่วมกัน (กนกวรรณ ชูชีพ, 2551; กอบ

กาญจน์ เหรียญทอง, 2556; ภาวิณี กาญจนาภา, 2559) 

6. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการ

สินค้าและบริการที่แตกต่างกัน เช่น เกษตรกร หรือชาวนาก็จะซ้ือสินค้าที่จ าเป็นต่อการครองชีพ และ

สินค้าที่เป็นปัจจัยการผลิตเป็นส่วนใหญ่ส่วนพนักงานที่ท างานในบริษัทต่าง ๆ ส่วนใหญ่จะซ้ือสินค้า 

เพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพ ข้าราชการก็จะซ้ือสินค้าที่จ าเป็น นักธุรกิจก็จะซ้ือสินค้าเพื่อสร้างภาพพจน์

ให้กับตัวเอง เป็นต้น การตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการของบริษัทเป็นที่ ต้องการของกลุ่ม

อาชีพ ประเภทใด เพื่อที่จะจัดเตรียมสินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเหล่าน้ีได้อย่าง

เหมาะสม (กนกวรรณ ชูชีพ, 2551; กอบกาญจน์ เหรียญทอง, 2556; ภาวิณี กาญจนาภา, 2559) 

7. วัตถุประสงค์ในการซ้ือ (Buying Objective) เป็นเหตุผลส่วนบุคคลของผู้ซ้ือสินค้าที่เห็น

ว่าสินค้าน้ันจะให้ประโยชน์ต่อตนในด้านเหตุผลที่ตอบสนองในการใช้งาน และ/หรือ อารมณ์ที่

สามารถตอบสนองต่อจิตใจ (กนกวรรณ ชูชีพ, 2551; กอบกาญจน์ เหรียญทอง, 2556; ภาวิณี 

กาญจนาภา, 2559) 

จากการทบทวนวรรณกรรมดังกล่าวข้างต้น พบว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือทรัพย์สินรอ

การขาย ส่งผลให้บุคคลมีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแตกต่างกัน 

(กนกวรรณ ชูชีพ, 2551; กอบกาญจน์ เหรียญทอง, 2556; ภาวิณี กาญจนาภา, 2559) ดังน้ัน ผู้วิจัยจึง

ใช้ลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือทรัพย์สินรอการขายมาเป็นตัวแปรต้นในกรอบแนวคิดการวิจัย 

2.4 ความสัมพนัธ์ของลักษณะทางประชากรศาสตร์ทีม่ตี่อการตดัสินใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย 

2.4.1 ความสัมพันธ์ระหว่างเพศ กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย   

เพศ (Sex) เป็นอีกหน่ึงปัจจัยที่ส าคัญในการแบ่งส่วนตลาด เพศหญิงและเพศชายมีความ
แตกต่างกันทั้งในหลาย ๆ ด้าน เช่น สรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ อารมณ์ ความคิด ค่านิยม 
และทัศนคติ ทั้งน้ีอาจเป็นผลมากจากวัฒนธรรมและสังคมที่ เป็นตัวก าหนดบทบาทใหม่มีความ
แตกต่างกัน ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร
อาคารสงเคราะห์เขตพิษณุโลกแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ (ณิชญา ฑีฆาอุตมากร, 2563) เน่ืองจาก
ความแตกต่างระหว่างเพศ อาจจะส่งผลให้ผู้บริโภคมีกระบวนการเรียนรู้ การแสวงหาข้อมูลและ
ประสบการณ์ที่แตกต่างกัน จึงน ามาซ่ึงการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่แตกต่างกัน สอดคล้อง
กับทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล (Individual Differences Theory) ที่กล่าวว่าบุคคลแต่ละ
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บุคคลจะมีความแตกต่างกัน ทั้งในด้านอายุ เพศ วัฏจักรชีวิตครอบครัว ภูมิหลัง และฐานะทาง
เศรษฐกิจ เป็นต้น ซ่ึงปัจจัยเหล่าน้ีจะมีผลต่อพฤติกรรมการด ารงชีวิตและการบริโภคผลิตภัณฑ์หรือ
บริการที่แตกต่างกันไป โดยณิชญา ฑีฆาอุตมากร (2563) กล่าวว่า ความแตกต่างทางด้านเพศจะมี
อิทธิพลในการรับส่งข่าวสาร โดยปกติประชากรเพศหญิงมักจะมีการสื่อสารส่งต่อข่าวสารกันอย่าง
มากมาย แต่ในขณะที่ประชากรเพศชายการที่จะรับข่าวสารใดน้ันส่วนใหญ่มักจะมีการสร้าง
ความสัมพันธ์กับข่าวสารน้ันชนินทร์ วิชชุลตา และญาณกร โท้ประยูร (2560) สอดคล้องกับงานวิจัย
ของภาวิณี กาญจนาภา (2559) ที่ได้กล่าวถึงตัวแปรทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรมผู้บริโภค
เกี่ยวกับเร่ืองเพศว่า เพศที่มีความแตกต่างกันมีบทบาทในกระบวนการด้านพฤติกรรม ความจ าเป็น 
หรือความต้องการผลิตภัณฑ์คุณลักษณะหรือผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ที่แต่ละบุคคลแสวงหาที่จะ
ได้รับจากการซ้ือหรือบริโภคผลิตภัณฑ์พฤติกรรมการแสวงหาและการเลือกรับสื่อและข้อมูลข่าวสาร
แตกต่างกัน จากการทบทวนวรรณกรรมที่ เกี่ยวข้อง แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศที่
แตกต่างกัน มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่ ต่างกัน จึงเป็นที่มาของ
สมมติฐานที่ 2.1 

สมมติฐานที่ 2.1 เพศของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

 

 

 

2.4.2 ความสัมพันธ์ระหว่างอายุ กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย   

อายุ (Age) เป็นตัวแปรที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของมนุษย์ที่ส าคัญ เพราะอายุเป็นที่บ่งบอกถึง
ประสบการณ์และระดับประสบการณ์ในเร่ืองต่าง ๆ ของแต่ละบุคคล ซ่ึงเป็นเคร่ืองบ่งช้ีถึงความคิด 
ความเช่ือ การคิดวิเคราะห์ ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) โดยมีการ
ก าหนดและเจาะจงไปที่กลุ่มช่วงอายุน้ัน ๆ การที่ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพิษณุ โลกแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ 
เน่ืองจากกระบวนการตัดสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับประสบการณ์ 
สิ่งแวดล้อม วัฒนธรรม วิถีชีวิต รวมถึงวุฒิภาวะของแต่ละบุคคลที่มีความแตกต่างกัน ซ่ึงความ
แตกต่างระหว่างช่วงอายุเป็นตัวแปรหน่ึงที่ส าคัญในการตัดสินใจ (ณิชญา ฑีฆาอุตมากร , 2563) 
โดยทั่วไปคนแต่ละคนจะมีแนวโน้มที่จะรับข้อมูลข่าวสารที่สอดคล้องกับกรอบแนวคิดอ้างอิงความคิด
ของตนเอง ซ่ึงในหัวข้อของปัจจัยด้านอายุ สามารถกล่าวได้ว่าเป็นปัจจัยที่ก่อให้เกิดความแตกต่างใน
เรื่อง ความคิด ความรับผิดชอบ ความสนใจ ความสามารถในการแก้ไขปัญหา ความมีเหตุผล และวุฒิ

เพศ การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 
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ภาวะด้านอ่ืน ๆ รวมทั้ง ความสามารถทางสติปัญญา ซ่ึงส่งผลให้มีพฤติกรรมที่แตกต่างกันออกไปใน
แต่ละช่วงอายุ และมีความต้องการที่แตกต่างกัน (Berelson and Steiner ,1964) สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ Zeng (2013) ที่พบว่าการตัดสินใจของผู้ซ้ือบ้านที่อยู่อาศัยในมณฑล หวู่ฮ่ัน ประเทศจีน 
อายุซ่ึงเป็นลักษณะทางประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ จากการทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวข้อง แสดงให้ เห็นว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุที่แตกต่างกัน มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายที่ต่างกัน จึงเป็นที่มาของสมมติฐานที่ 2.2 

สมมติฐานที่ 2.2 อายุของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

 
 

 
2.4.3 ความสมัพนัธร์ะหวา่งสถานภาพสมรส กับการตดัสนิใจซื้อทรัพยส์ินรอการขาย 

 สถานภาพสมรส (Marital Status) เป็นเป้าหมายส าคัญของการตลาด นักวิเคราะห์การตลาด
สนใจศึกษาลักษณะของบุคคลในครอบครัวที่ใช้สินค้าใดสินค้าหน่ึง เน่ืองมาจากปัจจัยส่วนบุคคลและ
โครงสร้างด้านสื่อที่เกี่ยวข้องกับผู้ตัดสินใจในครัวเรือน จะสามารถช่วยให้ผู้บริโภคตัดสินใจได้ง่ายย่ิงขึ้น 
จึงควรพัฒนากลยุทธ์การตลาดให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
ทางการตลาด ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือรอการขาย
ของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขตพิษณุโลกแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ เน่ืองจากสถานภาพของแต่
ละบุคคล สามารถบ่งบอกถึงภาระหน้าที่ ความรับผิดชอบ ดังน้ัน  สถานภาพจึงเป็นส่วนหน่ึงที่จะ
สามารถอธิบายถึงความคิด ความรู้สึกของ ผู้บริโภค (ณิชญา ฑีฆาอุตมากร , 2563) นอกจากน้ี ศศิพร 
บุญชู (2560) ยังพบว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ รายได้เฉลี่ยรวมต่อเดือนที่
แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจัดสรรในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัด
ราชบุรีโดยรวมแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ และชวลัน ธรินายางกูร (2561) ยังได้ช้ีให้เห็นว่า 
ประชากรในจังหวัดสมุทรปราการที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์ 
ประเภทที่อยู่อาศัยแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ จากการทบทวนวรรณกรรมที่ เกี่ยวข้อง 
แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพสมรสที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายที่ต่างกัน จึงเป็นที่มาของสมมติฐานที่ 2.3 

สมมติฐานที่ 2.3 สถานภาพสมรสของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

 

อายุ การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 
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2.4.4 ความสมัพนัธร์ะหวา่งระดบัการศึกษา กับการตดัสินใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย  
ระดับการศึกษา (Education) ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันย่อมส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิด 

อุดมการณ์ที่แตกต่างกันออกไป อาจเป็นเพราะประสบการณ์การเรียนรู้ การอบรมบ่มนิสั ย วิธีการ 
การปลูกฝังหรือการยึดแนวคิดในแนวสาขาของตนเองเป็นส าคัญ ดังน้ัน การศึกษาจึงเป็นตัวก าหนดใน
กระบวนการเลือกสรรของบุคคล โดยงานวิจัยในอดีตพบว่า ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมตามแนวเส้นทางรถไฟฟ้าสายสีม่วงของผู้บริโภคในเขตนนทบุรีที่
แตกต่างกัน (สุภารัตน์ คามบุตร และชาคริต ศรีทอง, 2562) นอกจากน้ี ยังพบว่าระดับการศึกษายัง
เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจัดสรรในเขตจังหวัดนครปฐม (นราธิป แนวค าดี และ
คณะ, 2563) และชนินทร์ วิชชุลตา และญาณกร โท้ประยูร (2560) ยังได้ช้ีให้เห็นว่าการศึกษาของ
ประชากรที่แตกต่างกัน มีผลต่อการรับรู้ถึงปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกซ้ือบ้านเด่ียวในโครงการบ้านจัดสรรในอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน จึงเป็นที่มา
ของสมมติฐานที่ 2.4 

สมมติฐานที่ 2.4 ระดับการศึกษาของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

 
 

 
 

2.4.5 ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพ กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย   

อาชีพ (Occupation) ของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการสินค้าและ

บริการที่แตกต่างกัน เช่น เกษตรกร หรือชาวนาก็จะซ้ือสินค้าที่จ าเป็นต่อการครองชีพ และสินค้าที่

เป็นปัจจัยการผลิตเป็นส่วนใหญ่ ส่วนพนักงานที่ท างานในบริษัทต่าง ๆ ส่วนใหญ่จะซ้ือสินค้า เพื่อ

เสริมสร้างบุคลิกภาพ เพื่อสร้างภาพพจน์ให้กับตัวเอง เป็นต้น นักการตลาดจึงต้องศึกษาว่าสินค้าและ

บริการของบริษัทเป็นที่ ต้องการของกลุ่มอาชีพใด เพื่อที่จะจัดเตรียมสินค้าให้สอดคล้องกับความ

ต้องการของกลุ่มเหล่าน้ีได้อย่างเหมาะสม โดยงานวิจัยในอดีตพบว่าตัวแปรด้านอาชีพ มีผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์กรุงเทพพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) 

ส านักงานชลบุรี โดยผู้ที่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว พ่อบ้าน แม่บ้าน อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

สถานภาพสมรส การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 

ระดับการศึกษา การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 
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และพนักงานรัฐวิสาหกิจ/รับราชการ จะมีโอกาสในการเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขาย มากกว่า 

นักศึกษาเน่ืองจากผู้ที่มีอาชีพต่างกันน้ันจะตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยแตกต่างกัน เพราะอาชีพแต่ละ

อาชีพมีรายได้ไม่เท่ากัน ซ่ึงรายได้ที่จะน ามาซ้ือที่อยู่อาศัยไม่ว่าจะเป็นการซ้ือด้วยเงินสดหรือขอสินเช่ือ

จากสถาบันการเงินก็ตาม จึงมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย (พจมาลย์ จิตส าราญ, 2563) 

สอดคล้องกับงานวิจัยของศศิธร มูลอุด (2561) ที่พบว่าอาชีพที่แตกต่างกันน้ันส่งผลให้เกิดการเลือก

ซ้ือบ้านจัดสรรในอ าเภอ บางละมุง จังหวัดชลบุรี ที่แตกต่างกัน ทั้งน้ีเพราะว่าคนที่มีอาชีพต่างกันย่อม

มองโลก มีแนวคิด มีอุดมการณ์ มีค่านิยมต่อสิ่งต่าง ๆ แตกต่างกันไป (นราธิป แนวค าดี และคณะ , 

2563) จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพที่แตกต่าง

กันมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย ที่ต่างกัน จึงเป็นที่มาของสมมติฐานที่ 2.5 

สมมติฐานที่ 2.5 อาชีพของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

 

 

 

2.4.6 ความสัมพันธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน กับการตดัสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการขาย   

รายได้ (Income) จะเป็นตัวช้ีวัดความสามารถในการเลือกบริโภคสินค้า แต่การเลือกสินค้าที่

แท้จริงอาจถือเกณฑ์ ลักษณะการด ารงชีพ รสนิยม กระแสแฟช่ันและปัจจัยอ่ืน ๆ ตัวแปรด้าน

ประชากรศาสตร์หรืออ่ืน ๆ เพื่อให้สามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อ

เดือนแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห์เขต

พิษณุโลกแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ (ณิชญา ฑีฆาอุตมากร, 2563) ถือได้ว่ารายได้เป็นตัวแปรหน่ึงที่

สามารถท านายพฤติกรรมการใช้จ่าย การตัดสินใจซ้ือของบุคคล เน่ืองมาจากรายได้ของแต่ละบุคคล

สามารถแสดงออกถึงรูปแบบการด าเนินชีวิต การเลือกซ้ือสิ่งอุปโภคบริโภค รวมไปถึงสามารถแสดงถึง

ความสามารถในการซ้ือ ขายหรือผ่อนช าระเงิน กรณีที่ผู้บริโภคมีการใช้บริการสินเช่ือเพื่อที่อยู่อาศัย 

โดยศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) อธิบายว่ารายได้จะเป็นตัวช้ีวัดความสามารถจับจ่ายใช้สอยสินค้าแต่

การเลือก สินค้าที่แท้จริงอาจถือเกณฑ์ลักษณะการด ารงชีพ รสนิยม กระแสแฟช่ันและปัจจัยอ่ืน ๆ 

รายได้อาจถูกหยิบยกเป็นตัวช้ีวัดที่ถูกหยิบขึ้นมาใช้บ่อย ๆ แต่ก็จะโยงในส่วนของรายได้ในแต่ละ

บุคคลรวมกับ ตัวแปรด้านประชากรศาสตร์หรืออ่ืน ๆ เพื่อให้สามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายได้อย่าง

ตรงจุด สอดคล้องกับงานวิจัยของชนินทร์ วิชชุลตา และญาณกร โท้ประยูร (2560) ที่พบว่าเมื่อกลุ่ม

อาชีพ การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 
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ตัวอย่างมีรายได้สูงขึ้นความพึงพอใจที่จ่ายเงินเพื่อซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทแนวราบจะสูงขึ้นตามไปด้วย 

ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกับงานวิจัยของ นราธิป ค าแนวดี และคณะ (2563) ที่พบว่ารายได้เฉลี่ยต่อ

เดือนที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจัดสรรในเขตจังหวัดนครปฐม จากการ

ทบทวนวรรณกรรมที่ เกี่ ยวข้อง แสดงให้ เห็ นว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ที่แตกต่างกันมี

ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่ต่างกัน จึงเป็นที่มาของสมมติฐานที่ 2.6 

สมมติฐานที่ 2.6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน

รอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

 

 

 

2.4.7 ความสัมพันธ์ระหวา่งวตัถปุระสงคใ์นการซื้อสินทรัพย์รอการขาย กับการตัดสินใจ

ซื้อทรัพย์สินรอการขาย   

บุคคลย่อมมีวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายที่แตกต่างกัน เช่น เพื่อการลงทุน 

เพื่อการออม เพื่อการอยู่อาศัย เป็นต้น สินทรัพย์รอการขายเป็นสินค้าที่ผ่านการใช้งานมาก่อนไม่มาก

ก็น้อย ท าให้มูลค่าอาจถูกปรับลง แต่คุณภาพของสินค้าประเภทน้ันยังคงสูงอยู่ ท าให้เป็นอีกช่องทาง

ในการเป็นเจ้าของสินทรัพย์ในราคาที่ถูกลงมา อีกทั้งข้อดีในด้านต่าง ๆ เช่น ท าเลเหมาะสม ราคาถูก 

พร้อมอยู่ ท าเลดี เฟอร์นิเจอร์ฟรี คุ้มค่าต่อการลงทุน สอดคล้องกับการศึกษาของณิชญา ฑีฆาอุตมา

กร (2563) พบว่า ปัจจัยการเลือกท าเลที่ตั้งอสังหาริมทรัพย์รอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห์

เขตพิษณุ โลกมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย เน่ืองจากในการเลือกที่อยู่อาศัย 

ผู้บริโภคจะต้องมีการค านึงถึงความสะดวกสบาย ความปลอดภัย ความถูกต้อง ความเหมาะสมของ

ประเภทที่อยู่อาศัย และ สามารถตอบสนองความต้องการมีที่อยู่อาศัยได้ ดังน้ัน  จึงจ าเป็นต้องมี

การศึกษา รวบรวมข้อมูล พิจารณา ประเมินและตรวจสอบก่อนการท าการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงอธิบายได้

จากทฤษฎีท าเลที่ตั้ง (Location Theory) คือ หลักการพิจารณาการเลือกท าเลที่ต้ังที่ดีที่สุด ส าหรับ

การปลูกสร้างสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เน่ืองจากจะส่งผลต่อต้นทุนและการบริหารจัดการใน

อนาคต ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของสุรัตน์ สดช่ืนจิตต์ (2554) ที่ได้ศึกษาความต้องการของผู้พักอาศัย

ต่อสิ่งอ านวยความสะดวกภายในห้องพัก และพื้นที่ส่วนกลางที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอพาร์ทเมนท์ 

ระดับกลาง กรณีศึกษา มายเฮ้าท์เซอร์วิส อพาร์ทเมนท์ พบว่า ด้านการตัดสินใจเลือกอพาร์ทเมนท์                  

ของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อปัจจัยใน 3 อันดับแรก คือ ด้านความปลอดภัยใน

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 
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ชีวิตและทรัพย์สิน ความเป็นส่วนตัวภายในที่พักอาศัยและ ความสะดวกสบายในการอยู่อาศัย 

ตามล าดับ จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านวัตถุประสงค์

ในการซ้ือสินทรัพย์ ที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่ต่างกัน จึง

เป็นที่มาของสมมติฐานที่ 2.7 

สมมติฐานที่ 2.7 วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายของบุคคล มีความสัมพันธ์กับ

การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

 

 

 

จากการทบทวนวรรณกรรมดังกล่าวข้างต้น พบว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือทรัพย์สินรอ

การขาย มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของบุคคล (ชนินทร์ วิชชุลตา และ

ญาณกร โท้ประยูร, 2560; ชวลัน ธรินายางกูร, 2561; ณิชญา ฑีฆาอุตมากร, 2563; นราธิป แนวค าดี 

และคณะ, 2563; พจมาลย์ จิตส าราญ, 2563; ภาวิณี กาญจนาภา , 2559; ศศิธร มูลอุด, 2561; ศศิพร 

บุญชู, 2560; สุภารัตน์ คามบุตร และชาคริต ศรีทอง, 2562; สุรัตน์ สดช่ืนจิตต์, 2554, Zeng, 2013) 

ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงใช้ลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือทรัพย์สินรอการขายมาเป็นตัวแปรต้นในกรอบแนวคิด

การวิจัย 

2.5 แนวคดิสว่นประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดที่ส าคัญในการตอบสนองพฤติกรรม

และความต้องการของผู้บริโภคเพื่อท าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ โดยพื้นฐานทั่วไปแล้ว

กลยุทธ์การตลาดมักประกอบด้วยส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน (4P’s) คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) 

ราคา (Price) สถานที่และช่องทางการจัด จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

(Magrath, 1986) แต่ปัจจุบันการมีแค่ส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้านน้ัน ยังคงไม่เพียงพอกับงาน

บริการที่มีลักษณะเฉพาะของแต่ละธุรกิจที่มีความแตกต่างกัน จึงจ าเป็นต้องเพิ่มกลยุทธ์การตลาด

ก าหนดให้สอดคล้องและเหมาะสมกับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุดอย่างแท้จริง ซ่ึงธุรกิจบริการ

การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย วัตถุประสงค์ในการซื้อสินทรัพย์
รอการขาย 
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ควรต้องมีส่วนประสมการตลาดที่ เพิ่มขึ้นมาอีก  3P’s ได้แก่ บุคลากร (Personal) สิ่งอ านวยทาง

กายภาพ (Physical Facilities) และกระบวนการ (Process) (Armstrong, & Kotler, 2009) 

การก าหนดกลยุทธ์การตลาดจ าเป็นต้องค านึงถึงมุมมองของผู้บริโภค เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ 
ต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคด้านราคา ต้องค านึงถึง
ต้นทุนและทุนทรัพย์ของผู้บริโภค ซ่ึงผู้บริโภคมักเปรียบเทียบระหว่างราคากับคุณค่าของสินค้า ด้าน
การจัดจ าหน่าย ต้องค านึงถึงความสะดวกของผู้บริโภค น่ันคือต้องท าให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้า
ได้ง่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดต้องสื่อสารให้ผู้บริโภคสามารถเข้าใจและเกิดความสนใจใน
สินค้า (Kotler and Armstrong, 2012) ทั้งน้ีการพัฒนากลยุทธ์การตลาดที่ดี ถูกต้อง และเหมาะสม
สามารถส่งเสริมการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคได้ สร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์ เพิ่มราคาขายและ
สร้างผลเพิ่มก าไร (Kerin, Hartley, and  Rudelius, 2013) อีกทั้งช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์ของสินค้า
และบริการ  

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเคร่ืองมือที่ใช้ในการด าเนินการวางแผนกล

ยุทธ์ทางการตลาด เพื่อให้บรรลุเป้าหมายของธุรกิจ โดยมุ่งตอบสนองความต้องการและสร้างความพึง

พอใจให้แก่ผู้บริโภคโดยสรุปแล้วส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่มี

บทบาทและมีส่วนช่วยในการก าหนด ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมและใช้เป็นแนวทางในการ

วางแผน กลยุทธ์ทางการตลาดให้บรรลุตามเป้าหมายของธุรกิจ สามารถสร้างความพึงพอใจ รวมทั้ง

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ (Kotler and Armstrong, 2012) 

2.5.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่บริษัทน าเสนอออกขายเพื่อก่อให้เกิดความ

สนใจโดย การบริโภคหรือการใช้บริการน้ันสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจ

น้ันอาจจะมาจากสิ่งที่สัมผัสได้หรือสัมผัสไม่ได้ เช่น รูปแบบ บรรจุภัณฑ์ กลิ่น สี ราคา ตราสินค้า 

คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความมี ช่ือเสียงของผู้ผลิตหรือผู้จัดจ าหน่าย  

2.5.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินตราที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับผลิตภัณฑ์ สินค้า

หรือบริการ ของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์จากการใช้

ผลิตภัณฑ์ สินค้าหรือ บริการน้ัน ๆ อย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินที่จ่ายไป นอกจากน้ี ยังหมายถึงคุณค่า

ของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ซ่ึงลูกค้าใช้ในการ เปรียบเทียบระหว่างราคา (Price) ที่ต้องจ่ายเงิน

ออกไปกับคุณค่า (Value) ที่ลูกค้าจะได้รับกลับมาจากผลิตภัณฑ์น้ัน ซ่ึงหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคา

ลูกค้าก็จะท าการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision) ทั้งน้ี กิจการควรจะค านึงถึงปัจจัยต่าง ๆ ความ

เหมาะสมของอัตราค่าบริการที่ก าหนดไว้ส าหรับการให้บ ริการ ค่าธรรมเนียมที่ เรียกเก็บ และ

ความสามารถในการจ่ายราคาทรัพย์สินรอการขาย 
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2.5.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) หมายถึง ช่อง

ทางการจ าหน่าย สินค้าหรือบริการ รวมถึงวิธีการที่จะน าสินค้าหรือบริการน้ัน ๆ ไปยังผู้บริโภคเพื่อให้

ทันต่อความต้องการ ซ่ึงมีหลักเกณฑ์ที่ต้องพิจารณาว่ากลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินค้า

หรือบริการสู่ผู้บริโภคผ่านช่องทางใด หรือการน าเสนอทรัพย์สินรอการขายในช่องทางใหม่ ๆ เช่น 

เว็บไซต์ โซเชียลมีเดีย เป็นต้น 

2.5.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการสื่อสารทาง

การตลาด เพื่อสร้างความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความ

ต้องการ (Need) และความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินค้าหรือบริการ โดยสิ่งน้ีจะใช้ในการจูงใจ

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในตัวผลิตภัณฑ์ โดย

คาดว่าการส่งเสริมการตลาดน้ันจะมี อิทธิพลต่อความ รู้สึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และ

พฤติกรรม (Behavior) การซ้ือสินค้าหรือบริการ หรืออาจเป็นการติดต่อสื่อสาร (Communication) 

เพื่อแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซ้ือก็เป็นได้ ทั้งน้ี จะต้องมีการใช้เคร่ืองมือสื่อสารทางการ

ตลาดในรูปแบบต่าง ๆ อย่างผสมผสาน 

2.5.5 ด้านพนักงานหรือบุคลากร (People) หมายถึง พนักงานที่ท างานเพื่อก่อประโยชน์

ให้แก่องค์กรต่าง ๆ ซ่ึงนับรวมต้ังแต่เจ้าของกิจการ ผู้บริหารระดับสูง ผู้บริหารระดับกลาง ผู้บริหาร

ระดับล่าง พนักงาน ทั่วไป แม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดที่มี

ความส าคัญ เน่ืองจากเป็นผู้คิด วางแผน และปฏิบัติงาน เพื่อขับเคลื่อนองค์กรให้เป็นตามทิศทางที่วาง

กลยุทธ์ไว้ นอกจากน้ี บทบาทอีกอย่าง หน่ึงของบุคลากรที่มีความส าคัญ คือ การมีปฏิสัมพันธ์และ

สร้างมิตรไมตรีต่อลูกค้าเป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ  

2.5.6 ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการ

และงาน ปฏิบัติในด้านการบริการที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง 

รวดเร็ว โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงาน

ขององค์กร หากว่ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกันจะท าให้

กระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจต่อกระบวนการท างานต่าง ๆ 

ของร้านจัดจ าหน่ายเพื่ออ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า เช่น การขนส่ง ขั้นตอนการช าระเงิน เป็นต้น 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) 

2.5.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าสามารถ

สัมผัสได้จากการเลือกใช้สินค้าหรือบริการขององค์กร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมี
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คุณภาพ เช่น การตกแต่งร้าน การแต่งกายของพนักงานในร้าน การพูดจาต่อลูกค้า การบริการที่

รวดเร็ว เป็นต้น สิ่งเหล่าน้ี จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) เป็นปัจจัยที่ส าคัญอย่างหน่ึงในการด าเนินธุรกิจ 

เน่ืองจากนักการตลาดจะใช้ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือในการวางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดให้สอดคล้องกับเป้าหมายของกิจการและความต้องการของผู้บริโภค มุ่งให้ตอบสนองความ

พึงพอใจของผู้บริโภค มีนักวิจัยหลายท่านได้ให้ค่านิยามและความหมายไว้แตกต่างกัน ดังแสดงใน

ตารางที่ 2 

 

ตารางที่  2 สรุปปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
ส่วนประสม

ทาง
การตลาด 

Magrath (1986) 
Armstrong and 
Kotler (2009) 

ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และ
คณะ (2552) 

ผลิตภัณฑ์ 

ทุกคนมีความส าคัญในการส่ง
มอบบริการหรือผลิตภัณฑ์ ท่ี
สามารถโน้มน้าวใจให้ผู้อ่ืนสนใจ
ในสินค้าและบริการไม่ว่าจะเป็น 
ผู้ท่ีเคยใช้บริการพนักงานองค์กร
รวมถึงภาพลักษณ์หรือการแต่ง
กายขององค์กรจะต่อยอด
ความส าเร็จของบริการ 

ผลิตภัณฑ์หรือบริการหรือ
แนวคิดใด ๆ ล้วนน าเสนอ
ต่อลูกค้า มีบริการด้าน
สินเช่ือท่ีสะดวกสบาย โดยมี
พนักงาน คอยให้บริการแก่
ลูกค้าโดยตรง การบริการจะ
มีมาตรฐานและควบคุมไม่ให้
แพง  
มีการจัดท ายุทธศาสตร์  

ตัวบ่งช้ีผลิตภัณฑ์หรือ ตัวบ่งช้ี 
การบริการผู้ซื้อได้แก่ 1) 
ระยะเวลาของธุรกรรมการ
บริการ 2) ความสะดวกสบาย
ของห้องรอและ 3) ความ
สะดวกในการช าระเงิน 

ราคา 

การวัดท่ีใช้เพื่อแลกเปล่ียนกับ 
การได้มาซึ่งสินค้า และบริการ
ของผู้ซื้อและผู้ขาย การก าหนด
ราคามีความส าคัญต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจ ดังน้ัน 
การวิเคราะห์เชิงลึกของปัจจัย  
ต่าง ๆ จึงถูกน ามาใช้เพื่อ
ก าหนดระดับราคาของสินค้า
และบริการ จะต้องเลือกราคาท่ี
เหมาะสมมาต้ังให้เพียงพอกับ
ความพึงพอใจของผู้บริโภคและ

จ านวนเงินท่ีลูกค้าต้องจ่าย 
ค่าราคาของทรัพย์สินรอการ
ขาย มีหลากหลายข้ึนอยู่กับ
รูปแบบและขนาดของ
ทรัพย์สินรอการขายน้ัน ๆ 
หรือค่าบริการจะต้องอธิบาย
รายละเอียดค่าบริการ เช่น 
ค่าเบ้ียประกันอัคคีภัยและ
ค่าใช้จ่ายอ่ืนใดท่ีลูกค้าแต่ละ
รายต้องจ่ายหรือสามารถ
จ่ายได้ หากมีการช าระเกิน

ตัวช้ีวัดด้านราคาได้แก่ ความ
เหมาะสมของทรัพย์สินรอการ
ขาย เกรด A,B,C ค่าบริการท่ี
ก าหนดไว้ส าหรับทรัพย์สินรอ
การขายแต่ละประเภท  
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ส่วนประสม
ทาง

การตลาด 
Magrath (1986) 

Armstrong and 
Kotler (2009) 

ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และ
คณะ (2552) 

ผลิตอรรถประโยชน์ได้เหมาะสม
กับราคา 

จะต้องช าระ เพิ่มอีกเท่าใด 
ควรเขียนรายการเหล่าน้ีไว้
ในใบเสร็จรับเงิน 

ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

การติดป้ายหน้าทรัพย์สินรอการ
ขาย เพื่อบอกแหล่งข้อมูลและ
ช่องทางการติดต่อ รวมถึงราคา
ทรัพย์ด้วย ง่ายต่อการเข้าถึง 

สถานท่ีต้ังทรัพย์สินรอการ
ขายหรือวิธีการน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้า อาจ
รวมถึงเวลาท าการ ประเภท 
หรือการน าเสนอผลิตภัณฑ์
ในช่องทางใหม่ ๆ เช่น 
โซเชียลมีเดีย ปัจจัยท้ังหมด
เหล่าน้ีจะได้รับการประเมิน
ใน 7Ps และจะสะท้อนถึง
การเปล่ียนแปลงอย่างไม่
ต้องสงสัย 

ตัวช้ีวัดสถานท่ี ได้แก่ความ
สะดวกของท่ีต้ังทรัพย์สินรอ
การขาย โครงสร้างสภาพ
ทรัพย์ ท่ีจอดรถกว้างขวาง
ความสะอาดของบริเวณ
โดยรอบ และความ
สะดวกสบายของสภาพ
ทรัพย์สินรอการขาย 

การส่งเสริม
การตลาด 

การส่งเสริมการขายเป็นการ
รวมกันของล าดับความส าคัญ
ของการขาย น่ันคือการโฆษณา 
การขายส่วนบุคคล รวมถึงช่อง
ทางการขายหรือช่องทางการ
ขายอ่ืน ๆ 

การส่งเสริมการขายเป็นการ
น าเสนอให้ผู้บริโภคทราบถึง
คุณภาพของสินค้าและส่ิงท่ี
สามารถท าได้ ปัจจุบัน
ช่องทางการน าเสนอสินค้า
บนโซเชียลมีเดียมี
หลากหลายช่องทางเน้นการ
บอกต่อ (Word of Mouth) 
ส่ือสารกับผู้บริโภค รีวิว
ออนไลน์และโซเชียลมีเดียน้ี 
ช่วยให้ลูกค้า เห็นรีวิว
เพิ่มเติมจากลูกค้าท่ีซื้อสินค้า 
สามารถรับรู้ความคิดเห็น
ของลูกค้า คือการตอบรับ
เชิงลบจากลูกค้า ส่งผลให้ 
บริการ ขององค์กรหรือ
สถาบันอาจต้องปรับปรุง

ตัวบ่งช้ีการส่งเสริมการขาย
ประกอบด้วยสามส่ิงต่อไปน้ี 
ความง่ายในการ
ประชาสัมพันธ์ให้เป็นท่ีรู้จัก
ของสาธารณชน ความต้องการ
แผ่นพับหรือโบรชัวร์เกี่ยวกับ
ข้อมูลของทรัพย์สินรอการขาย
และต าแหน่งท่ีต้ังของ
ทรัพย์สินรอการขายเป็นท่ีรู้จัก
ต่อสาธารณชน 
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ส่วนประสม
ทาง

การตลาด 
Magrath (1986) 

Armstrong and 
Kotler (2009) 

ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และ
คณะ (2552) 

เพื่อตอบสนองลูกค้า 

พนักงานหรือ
บุคลากร 

ผู้คนล้วนเป็นผู้มีบทบาทส าคัญ
ในการน าเสนอบริการให้ส่งผล
ต่อการรับรู้ ของผู้ซื้อ 
องค์ประกอบของคน ได้แก่ 
พนักงานของบริษัท ผู้บริโภค 
และผู้บริโภคอ่ืน ๆ ทัศนคติและ
การกระท าของพนักงานท้ังหมด
การแต่งกายของพนักงาน และ
รูปลักษณ์ของพนักงานล้วนมี
อิทธิพลต่อความส าเร็จของการ
ให้บริการ 

การดูแลผู้บริโภคเป็นบริการ
ท่ีให้ค าแนะน าและประเมิน
สภาพคล่องทางการเงินของ
ผู้บริโภค การรน าเสนอ
สินเช่ือและบริการอ่ืน ๆ โดย
พิจารณาจากคุณภาพและ
ผลลัพธ์และการมีปฏิสัมพันธ์
ท่ีผู้บริโภคประสบการณ์ 
และทัศนคติของบุคคลท่ี
ให้บริการ ซึ่งอาจแตกต่าง
กันอย่างมากจากผู้ให้บริการ
รายหน่ึงไปยังอีกราย 

ตัวช้ีวัดคน คือ พนักงานในการ
ถ่ายทอดข้อมูลท่ีเกี่ยวข้องกับ
ทรัพย์สินรอการขาย ข้อมูล
ด้านสินเช่ือ พนักงานมีทัศนคติ
และความช านาญของ
พนักงานในการให้บริการ
ผู้บริโภค และข้ันตอนการ
ให้บริการท่ีไม่สับสน 

กระบวนการ 

กระบวนการ คือ กลไกและการ
ไหลของกิจกรรมต้ังแต่ต้นจนจบ 
องค์ประกอบของกระบวนการน้ี
หมายถึง บางส่ิงบางอย่างในการ
บริการเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ให้กับผู้บริโภค ต้องใส่ใจในทุก
ข้ันตอนเพื่อให้บริการลูกค้าได้ดี
ย่ิงข้ึนและมีความสุข จาก
ค าอธิบายของการตลาดแบบ
ผสมผสานเหล่าน้ี สรุปได้ว่าส่วน
ประสมทางการตลาดเป็น
องค์ประกอบท่ีมีอิทธิพลมาก
ท่ีสุดในการขายเน่ืองจาก
องค์ประกอบเหล่าน้ีสามารถมี
อิทธิพลต่อความสนใจของ
ผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ 

โดยเป็นการให้บริการ
ผู้บริโภคต้ังแต่เริ่มต้นจนซื้อ
ทรัพย์ส าเร็จและติดตามผล
หลังการซื้อทรัพย์สินรอการ
ขาย 

ตัวช้ีวัดกระบวนการ ได้แก่
ความรวดเร็วและความถูกต้อง
ของการให้ บริการ ความเป็น
มิตรของพนักงาน และ
มารยาทและความเป็นมิตร
ของพนักงานในการแนะน า
ช่วยเหลือผู้บริโภค 

ลักษณะทาง
กายภาพ 

เป็นความจริงท่ีว่าหลักฐานทาง
กายภาพมีอิทธิพลต่อการ

หลักฐานทางกายภาพรวมถึง
สภาพทรัพย์สินรอการขาย

ตัวช้ีวัดหลักฐานทางกายภาพ
ได้แก่ความสุภาพและความ
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ส่วนประสม
ทาง

การตลาด 
Magrath (1986) 

Armstrong and 
Kotler (2009) 

ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และ
คณะ (2552) 

ตัดสินใจของผู้บริโภคในการ ซื้อ
และใช้ ผลิตภัณฑ์หรือบริการ
เฉพาะ องค์ประกอบ ในอาคาร
ทาง กายภาพได้แก่อาคาร 
อุปกรณ์วัสดุ โลโก้ สี และ
องค์ประกอบอ่ืน ๆ ท่ีสร้างความ
ม่ันใจให้กับลูกค้า 

และบรรยากาศและ
สภาพแวดล้อม ทาง
กายภาพ สัญลักษณ์ทาง
กายภาพเช่น โลโก้ 
เครื่องแบบ และอุปกรณ์จะ
แสดงแตกต่างกันไปในแต่ละ
องค์กร 

เรียบร้อยของของพนักงาน
ธนาคาร  

 

2.6 อิทธิพลของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที่มตีอ่การตดัสนิใจซื้อทรพัยส์ินรอการขาย  

2.6.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย  

ผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ เช่น ปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ
ลูกค้าของธนาคารเพื่อการส่งออกและน าเข้าแห่งประเทศไทย ได้แก่ ตัวทรัพย์สินรอการขายมีเส้นทาง
การคมนาคมที่สะดวกในการเดินทาง ท าเลที่ตั้งของทรัพย์สินมีความเหมาะสม สภาพทรัพย์สินมีความ
เหมาะสม ตรงตามความต้องการ สภาพแวดล้อมโดยรอบทรัพย์สินมีความเหมาะสม มีระบบ
สาธารณูปโภคครบถ้วนผ่านที่ ต้ังทรัพย์สิน ทรัพย์สินของธนาคารมีความน่าเช่ือถือ มีการศึกษา
ข้อจ ากัดทางกฎหมายของทรัพย์สินที่ต้องการซ้ือ ทรัพย์สินขายตามสภาพและตามเอกสารสิทธิที่มี 
รวมทั้งภาระผูกพันที่มีกับบุคคลอ่ืน และประเภทของทรัพย์สินมีความหลากหลาย ตามล าดับ และ
ปัจจัยที่มีระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก คือ ความต้องการซ้ือทรัพย์สินประเภทที่ดินพร้อมสิ่งปลูก
สร้าง ความต้องการซ้ือทรัพย์สินประเภทที่ดินว่างเปล่า ความต้องการซ้ือทรัพย์สินประเภทห้องชุดพัก
อาศัย และความต้องการซ้ือทรัพย์สินประเภทเคร่ืองจักรอุตสาหกรรม ตามล าดับ (จักกพันธุ์ แอกทอง , 
2563) ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของขนิษฐา จันทรตรี (2558) ที่พบว่าปัจจัยด้านลักษณะของ
อสังหาริมทรัพย์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์ของกลุ่มคนท างานในกรุงเทพฯ มากที่สุด 
นอกจากน้ียังพบว่าปัจจัยการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ยังส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้ านตามนโยบาย
โครงการบ้านประชารัฐของประชาชนในเขตจังหวัดสมุทรสาคร (พิชยา เจริญสุกใส และ นิตยา 
สินเธาว์, 2563) จากการทบทวนวรรณกรรมที่ เกี่ยวข้อง แสดงให้ เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ด้านปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ
ขาย จึงเป็นที่มาของสมมติฐานที่ 3.1 
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สมมติฐานที่ 3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขาย  

 

 

 

2.6.2 ปัจจัยด้านราคา มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย  

ปัจจัยด้านราคา (Price) จ านวนเงินตราที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับผลิตภัณฑ์ สินค้าหรือบริการ 

ของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์ 

สินค้าหรือบริการน้ัน ๆ อย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินที่ จ่ายไป นอกจากน้ี ยังหมายถึงคุณค่าของ

ผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ซ่ึงลูกค้าใช้ในการเปรียบเทียบระหว่างราคา (Price) ที่ต้องจ่ายเงินออกไป

กับคุณค่า (Value) ที่ลูกค้าจะได้รับกลับมาจากผลิตภัณฑ์น้ัน ซ่ึงหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าก็จะ

ท าการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision) ทั้งน้ี กิจการควรจะค านึงถึงปัจจัยต่าง ๆ ซ่ึงการก าหนดกล

ยุทธ์ด้านราคามีดังน้ี สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขันในตลาด ต้นทุนทางตรงและ

ต้นทุนทางอ้อม (ธัญวิชญ์ ศิริทัพ, 2561) 

การศึกษาที่ผ่านมาพบว่า ราคามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออาคารพาณิชย์ของลูกค้าใน

อ าเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี แสดงให้เห็นว่าราคาของอาคารพาณิชย์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ

ของอาคาร (เมธัส ถิระจิตมั่น, 2561) และสอดคล้องกับงาวิจัยของธนาทรัพย์ บุญอยู่ (2561) ที่ศึกษา

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือทาวน์โฮมในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล โดยพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือก ซ้ือทาวน์โฮมในกรุง

เทพมหานครและปริมณฑลโดยรวม นอกจากน้ี ท าเลที่ตั้งของโครงการยังมีผลต่อความพึงพอใจและมี

ผลต่อการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมเป็นอันดับหน่ึง รองลงมาเป็นปัจจัยด้านราคาของบ้านในโครงการ

และปัจจัยโดยรวมของโครงการ ตามล าดับ (อริยาภรณ์ สกุลชัยวรนันท์ (2562) จากการทบทวน

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านปัจจัยด้านราคา 

(Price) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย จึงเป็นที่มาของสมมติฐานที่ 3.2 

สมมติฐานที่ 3.2 ปัจจัยด้านราคา มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย  

 

 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  
 

การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 

ปัจจัยด้านราคา  
 

การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 
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2.6.3 ปัจจัยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สิน

รอการขาย 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place / Distribution Channel) พบว่า ด้านช่องทาง

จัดจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออาคารพาณิชย์ของลูกค้าในอ าเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี 

โดยส านักงานขายมีพื้นที่ในการจอดรถเพื่ออ านวยความสะดวกให้กับผู้มาติดต่อ (โชติรส เอ่ียมมณีศิริ 

และสายพิณ  ปั้นทอง, 2564) ช่องทางการจัดจ าหน่ายมี อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

กระบวนการตัดสินใจซ้ืออาคารพาณิชย์ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (เมธัส ถิระจิตมั่น , 2561) 

และยังมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือทาวน์โฮมในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลโดยรวม 

(ธนาทรัพย์ บุญอยู่, 2561) นอกจากน้ี ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายยังส่งผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซ้ือบ้านจัดสรรในเขตจังหวัดนครปฐม (นราธิป แนวค าดี และคณะ , 2563) จากการทบทวน

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านปัจจัยด้านช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย (Place / Distribution Channel) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขาย จึงเป็นที่มาของสมมติฐานที่ 3.3 

สมมติฐานที่ 3.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขาย 

 

 

 

 2.6.4 ปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอ

การขาย 

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออาคารพาณิชย์ของลูกค้าในอ าเภอบาง

ใหญ่ จังหวัดนนทบุรี แสดงให้เห็นว่าอาคารพาณิชย์มีการโฆษณาผ่านสื่อ Online ในช่องทางต่าง ๆ 

(โชติรส เอ่ียมมณี ศิริ และสายพิณ ปั้นทอง, 2564) การส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือในด้านการค้นหาข้อมูล (เมธัส ถิระจิตมั่น, 2561) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือก

ซ้ือทาวน์โฮมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (ธนาทรัพย์ บุญอยู่ , 2561) นอกจากน้ี การส่งเสริม

การตลาดยังส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจัดสรรในเขตจังหวัดนครปฐม (นราธิป แนวค าดี และ

คณะ, 2563) จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 
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(7P’s) ด้านปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขาย จึงเป็นที่มาของสมมติฐานที่ 3.4    

สมมติฐานที่ 3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขาย 

 

 

 

 

 2.6.5 ปัจจัยดา้นพนกังานหรือบุคลากร มีอิทธิพลเชิงบวกตอ่การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอ

การขาย  

 ด้านพนักงานหรือบุคคลากร (People) หมายถึง พนักงานธนาคารที่มีการถ่ายทอดข้อมูล

เกี่ยวกับทรัพย์สินรอการขายหรือข้อเสนอแนะแก่ผู้ที่สนใจข้อมูลของเจ้าหน้าที่ ทัศนคติและความ

ช านาญของเจ้าหน้าที่ในการให้บริการผู้สนใจ และขั้นตอนการให้บริการที่สะดวกและง่าย โดยพบว่า

ความช านาญของเจ้าหน้าที่ในการให้บริการกับผู้สนใจ และขั้นตอนการให้บริการที่สะดวกและง่ายต่อ

การบริการด้านข้อมูลให้ลูกค้าอย่างถูกต้องตามขั้นตอนมีผลต่อการตัดสินใจ ซ้ือบ้านเด่ียวในเขต

เทศบาลต าบลตะเคียนเต้ีย อ าเภอบางละมุง จังหวัดชลบุรี เน่ืองจากท าให้กลุ่มประชากรได้รับข้อมูล

เกี่ยวกับบ้านตามความเป็นจริง (กฤตินญา แคไธสง , 2559) ปัจจัยด้านบุคคลที่ ให้บ ริการยังมี

ความสัมพันธ์เชิงเหตุผลกับการตัดสินใจซ้ือบ้านตามนโยบายโครงการบ้านประชารัฐของประชาชนใน

เขตจังหวัดสมุทรสาคร (พิชยา เจริญสุกใส และ นิตยา สินเธาว์ , 2563) ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดด้านบุคลากรยังมีผลต่อการตัดสินซ้ือบ้านเด่ียวในพื้นที่เขตหนองจอก กรุงเทพมหานคร โดย

มีระดับเห็นด้วยมากที่สุด คือ พนักงานมีความเอาใจใส่ (ธัญวิชญ์ ศิริทัพ , 2561) จากการทบทวน

วรรณกรรมที่ เกี่ยวข้อง แสดงให้ เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านปัจจัยด้าน

พนักงาน (People) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย จึงเป็นที่มาของสมมติฐานที่ 3.5 

สมมติฐานที่ 3.5 ปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขาย 

 

  

 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 

ปัจจัยด้านบุคลากรหรือ
พนักงาน  

 

การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 
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2.6.6 ปัจจัยดา้นลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอ

การขาย 

ด้านหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสได้จาก
บรรยากาศ สภาพแวดล้อมทางกายภาพ สัญลักษณ์ทางกายภาพ ที่พบได้จากการเลือกใช้บริการของ
ธนาคาร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมีคุณภาพ เช่น การตกแต่ง การแต่งกายของ
พนักงาน การพูดจาต่อลูกค้า การบริการที่รวดเร็ว เป็นต้น ซ่ึงแสดงแตกต่างกันไปในแต่ละองค์กร  

สามารถอธิบายความน่าจะเป็นในการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย พบว่า ผู้บริโภคที่ให้

ความส าคัญเกี่ยวกับส านักงานมีบรรยากาศดี สงบ ตกแต่งทันสมัย ซ่ึงจะส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจ

เลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขาย เหตุเพราะการที่ผู้บริโภคได้เข้าชมส านักงาน จะเห็นสภาพแวดล้อม

ภายในส านักงานส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือได้ง่ายขึ้น โดยพบว่าสภาพแวดล้อมภายนอกและภายใน

โครงการและความปลอดภัยในบริเวรโครงการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวในเขตหนองจอก 

กรุงเทพมหานคร (ธัญวิชญ์ ศิริทัพ, 2561) การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพยังส่งผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจัดสรรในเขตจังหวัดนครปฐม (นราธิป แนวค าดี และคณะ, 2563) ลักษณะทาง

กายภาพยังส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านตามนโยบายโครงการบ้านประชารัฐของประชาชนในเขต

จังหวัดสมุทรสาคร (พิชยา เจริญสุกใส และ นิตยา สินเธาว์ , 2563) จากการทบทวนวรรณกรรมที่

เกี่ยวข้อง แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence)  มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย จึงเป็นที่มาของสมมติฐานที่ 

3.6 

สมมติฐานที่ 3.6 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขาย 

 

 

 

 

2.6.7 ปัจจัยดา้นกระบวนการ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย  
ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง ความรวดเร็วและแม่นย าในการให้บริการ ความเป็น

มิตรของพนักงานธนาคารในการให้บริการ และมารยาทและความเป็นมิตรของพนักงานในการ
ช่วยเหลือผู้ที่สนใจสามารถอธิบายความน่าจะเป็นในการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย ผู้บริโภคมัก

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ  การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 
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ให้ความส าคัญเกี่ยวกับการให้บริการที่ดี รวดเร็ว และตรงเวลา (ชวลัน ธรินายางกูร, 2563) องค์กรที่
มุ่งสู่การบริหารสินทรัพย์ที่ ดีที่ สุดของประเทศจึงต้องมีการบริหารงานที่ เป็นเลิศ และมุ่งส่งเสริม
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า มีการพัฒนาคนเพื่อเพิ่มศักยภาพองค์กร และจะท าให้มีแนวโน้มที่ผู้บริโภค
จะเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขาย โดยพบว่าการบริการด้านข้อมูลให้ลูกค้าอย่างถูกต้องตามขั้นตอนมีผล
ต่อการตัดสินใจ ซ้ือบ้านเด่ียวในเขตเทศบาลต าบลตะเคียนเต้ีย อ าเภอบางละมุง จังหวัดชลบุ รี 
เน่ืองจากท าให้กลุ่มประชากรได้รับข้อมูลเกี่ยวกับบ้านตามความเป็นจริง (กฤตินญา แคไธสง, 2559) 
ปัจจัยด้านกระบวนการยังส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านตามนโยบายโครงการบ้านประชารัฐของ
ประชาชนในเขตจังหวัดสมุทรสาคร (พิชยา เจริญสุกใส และนิตยา สินเธาว์, 2563) จากการทบทวน
วรรณกรรมที่ เกี่ยวข้อง แสดงให้ เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านปัจจัยด้าน
กระบวนการ (Process) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย จึงเป็นที่มาของสมมติฐานที่ 
3.7 

สมมติฐานที่ 3.7 ปัจจัยด้านกระบวนการ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขาย 

 

 

 

จากการทบทวนวรรณกรรมดังกล่าวข้างต้น พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานหรือ

บุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการ (กฤตินญา แคไธสง, 2559; ขนิษฐา จันทรตรี, 2558; จักกพันธุ์ แอกทอง, 2563 ; 

โชติรส เอ่ียมมณีศิริ และสายพิณ ปั้นทอง, 2564; ธนาทรัพย์ บุญอยู่, 2561; ธัญวิชญ์ ศิริทัพ, 2561; 

นราธิป แนวค าดี และคณะ, 2563; พิชยา เจริญสุกใส และนิตยา สินเธาว์, 2563; เมธัส ถิระจิตมั่น, 

2561; อริยาภรณ์ สกุลชัยวรนันท์ , 2562) ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานหรือ

บุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มาเป็นตัวแปรต้นในกรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

ปัจจัยด้านกระบวนการ  การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 
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 ผลจากการทบทวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล

และการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย และอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยสามารถเป็นกรอบแนวคิดการวิจัยได้ดังแสดงใน

ภาพที่ 3  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที่ 3 กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ  
2. อายุ  
3. สถานภาพสมรส  
4. ระดับการศึกษา  
5. อาชีพ  
6. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
7. วัตถุประสงค์ในการซ้ือทรัพย์สินรอการขาย 

การตัดสินใจซ้ือ

ทรัพยส์ินรอการ

ขายของธนาคาร ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)  
1. ด้านผลิตภัณฑ์(Product) 
2. ด้านราคา (Price) 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. ด้านบุคลากรหรือพนักงาน (People) 
6. ด้านกระบวนการ (Process) 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
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บทที่ 3 

วิธีการด าเนนิการวิจยั 
 

ในงานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยด้านบุคคลและปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด (7P’s) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่

จังหวัดราชบุรี” โดยมุ่งศึกษาปัจจัยด้านบุคคลและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย ตามตัวแปรต่าง ๆ ของกลุ่มตัวอย่าง โดยเป็นการศึกษาวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative) โดยผู้วิจัยเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม ซ่ึงมีกระบวนการด าเนินการตาม

ขั้นตอนดังน้ี 

3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัย 

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

3.3 การตรวจสอบเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

3.5 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในวิเคราะห์ข้อมูล 

3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัย 

3.1.1 ประชากร 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี คือ ลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่ง

หน่ึง ในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี  เน่ืองจากจังหวัดราชบุ รีเป็นศูนย์กลางของทั้ งภาคธุรกิจและ

ภาครัฐบาลในเขตภาคกลาง เป็นศูนย์กลางคมนาคมการขนส่งที่สามารถมุ่งสู่ภาคใต้ มีเส้นทางรถไฟ 

อยู่ห่างจากกรุงเทพฯ 100 กิโลเมตร โดยพื้นที่ภายในจังหวัดยังมีสถาบันการศึกษา โรงพยาบาล

ศูนย์กลางและแพทย์เฉพาะทางแต่ละสาขาวิชา เป็นศูนย์รักษาโรคเฉพาะทางที่ทันสมัยแห่งหน่ึงใน

แถบภาคตะวันตกของประเทศไทย มีแหล่งงานที่ค่อนข้างหลากหลาย มีศูนย์กลางความมั่นคงของ

ประเทศในเชิงยุทธ์ศาสตร์การปกครองและการทหาร ท าให้เป็นจังหวัดที่มีความพร้อมและศักยภาพ

รองรับจ านวนประชากรที่เพิ่มขึ้นทุกปี รวมถึงมีโครงการอสังหาริมทรัพย์ที่พัฒนาขึ้นมาอย่างต่อเน่ือง 

เช่น บ้านเด่ียว ตึกแถว และทาวน์เฮ้าส์ เป็นต้น ด้วยเหตุผลทางด้านศักยภาพของพื้นที่ดังกล่าวข้างต้น

ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดขอบเขตพื้นที่ในการศึกษาและประชากรเป็นเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ซ่ึงไม่ทราบ

จ านวนประชากรที่แน่นอน 
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3.1.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัย 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการท าวิจัยคร้ังน้ี คือ กลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร

แห่งหน่ึง ซ่ึงผู้วิจัยใช้วิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย จากการสุ่มด้วยวิธีการใช้

อ านาจการทดสอบการค านวณโดยสูตรของ W.G. Cochran (1963) กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร 

ได้กลุ่มตัวอย่างขั้นต่ า จ านวน 384 ตัวอย่าง เพื่อป้องกันความผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้น ผู้วิจัยเลือก

เก็บจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน มากกว่าจ านวนขั้นต่ าที่ก าหนดไว้ 

3.1.3 การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

การเลือกกลุ่มตัวอย่างส าหรับงานวิจัยน้ี ผู้วิจัยได้คัดเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง โดยต้องเป็น

ลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

 

3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

การวิจัยน้ี เป็ นการวิจัยเชิงป ริม าณ  (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaires) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลเพื่อศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี โดยมี
การเก็บรวบรวมข้อมูลจากการค้นคว้างานวิจัย หนังสือ เอกสารวิชาการที่เกี่ยวข้องเป็นแนวทางในการ
สร้างแบบสอบถาม ข้อค าถามได้ครอบคลุมถึงวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ และมีค าถามคัดกรองว่าท่าน
เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งน้ีหรือไม่ หากไม่เคยซ้ือให้หยุดท าแบบสอบถาม หากเคย
ซ้ือให้ท าแบบสอบค าถามข้อต่อไป ซ่ึงลักษณะของแบบสอบถามจะแบ่งเป็น 4 ส่วน ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นการ

สอบถามข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ค าถามเป็นแบบแสดงรายการเพื่อให้เลือกตอบ 

(Checklist) มีข้อค าถามทั้งหมด 7 ข้อ ซ่ึงประกอบไปด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขาย โดยผู้วิจัยปรับปรุงจาก

งานวิจัยของปรัชญาภารณ์ เพไร (2559) 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามปลายปิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ใช้วัดระดับ

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีข้อค าถามทั้งหมด 30 ข้อ โดยแบ่งการวัด

ออกเป็นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จ านวน 5 ข้อ ด้านราคา (Price) จ านวน 5 ข้อ ด้านช่องทางการ

จัดจ าหน่าย (Place) จ านวน 5 ข้อ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 4 ข้อ ด้านบุคลากรหรือ

พนักงาน (People) จ านวน 4 ข้อ ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) จ านวน 4 ข้อ 

และด้านกระบวนการ (process) จ านวน 3 ข้อ โดยผู้ วิจัยปรับปรุงจากงานวิจัยของนพคุณ เลียง
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ประสิทธิ์ (2559) ปรัชญาภารณ์ เพไร (2559) วรเดช พรเบญจภักด์ิกุล (2552) และวีณา ถิระโสภณ 

(2558) โดยก าหนดเกณฑ์การให้คะแนนแต่ละระดับของแบบสอบถามในส่วนที่ 2 เป็นการแสดงระดับ

ความคิดเห็นต้ังแต่มากที่สุด= 5 คะแนน ไปจนถึงน้อยที่สุด =1 คะแนน 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ ใช้วัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการ

ตัดสินใจซ้ือ มีข้อค าถามทั้งหมด 8 ข้อ โดยผู้วิจัยปรับปรุงจากงานวิจัยของเจนจิรา ปราณี (2562) 

ณิ ชญา ฑีฆาอุตมากร (2563) และภัทระ ลิ่มกาญจนา (2566) ลักษณะแบบสอบถาม เป็ น

แบบสอบถามที่สร้างขึ้นตามมาตรวัดแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยมีค าตอบให้

เลือก 5 ระดับ ก าหนดให้เลือกตอบได้เพียงข้อเดียวในแต่ละค าถาม โดยก าหนดเกณฑ์การให้คะแนน

แต่ละระดับของแบบสอบถามในส่วนที่ 3 เป็นการแสดงระดับความคิดเห็นต้ังแต่มากที่สุด= 5 คะแนน 

ไปจนถึงน้อยที่สุด =1 คะแนน  

ส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามปลายเปิดเกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ  

 

3.3 การตรวจสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

แบบสอบถามที่ได้สร้างขึ้นให้กลุ่มตัวอย่างตอบน้ันผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปหาค่า

ความตรงของเคร่ืองมือ (Validity) และความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามก่อนน าไปเก็บ

ข้อมูลจริง ดังน้ี 

1. การตรวจสอบความตรงของเน้ือหา (Content Validity) แบบสอบถามที่ใช้ในการเก็บ

ข้อมูลที่ผู้ วิจัยสร้างขึ้นได้ศึกษาทฤษฎี เอกสาร ต ารา และงานวิจัยที่ เกี่ยวข้องน ามาเรียบเรียงให้

สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ จากน้ันน าแบบสอบถามที่ได้ไปปรึกษาอาจารย์ควบคุมวิทยานิพนธ์ เพื่อ

พิจารณาความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับ วัตถุประสงค์ในการวิจัยวิจัย เพื่อให้มั่นใจว่า

แบบสอบถามที่พัฒนาขึ้นมามีความครอบคลุมเน้ือหาและวัตถุประสงค์ในการวิจัยวิจัยทั้งหมด จากน้ัน

น าให้ผู้ทรงคุณวุฒิจ านวน 3 ท่าน โดยผู้ทรงคุณวุฒิ ประกอบด้วย 

1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ธาดาธิเบศร์ ภูทอง อาจารย์ประจ าสาขาสาขาวิชาการจัดการ              

โลจิสติกส์ระหว่างประเทศ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  

2. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ชวนช่ืน อัคคะวณิชชา อาจารย์ประจ าสาขาวิชาการจัดการธุรกิจ

และภาษา คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  

3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภาวิณี กาญจนาภา อาจารย์ประจ าสาขาวิชาการตลาด คณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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พิจารณาถึงความสอดคล้อง ความครอบคลุมทั้งข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ นิยามศัพท์ และ

ความเหมาะสมทางด้านภาษาของข้อค าถาม การทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา ( Content 

Validity) มีเกณฑ์ให้คะแนนดังน้ี  

+1 คะแนน แน่ใจว่าค าถามวัดได้เที่ยงตรงตามวัตถุประสงค์ 

 0 คะแนน ไม่แน่ใจว่าค าถามวัดได้เที่ยงตรงตามวัตถุประสงค์ 

-1 คะแนน แน่ใจว่าค าถามวัดได้ไม่เที่ยงตรงตามวัตถุประสงค์ 

แล้วน ามาหาค่าดัชนีความสอดคล้อง IOC (Index of Item-Objective Congruence) ดังน้ี 

โดยใช้สูตร  IOC  

เมื่อ IOC หมายถึง ดัชนีความสอดคล้อง โดยก าหนด IOC มีค่าเท่ากับหรือมากกว่า 

0.50 

R  หมายถึง ค่าคะแนนรายข้อตามดุลยพินิจของผู้ตรวจสอบหรือผู้เช่ียวชาญ 

N  หมายถึง จ านวนผู้เช่ียวชาญ 

ผลที่ได้จากการค านวณค่าดัชนีความสอดคล้องของข้อค าถาม พบว่า ข้อค าถามมีค่า IOC 

ระหว่าง 0.67-1.00 โดยมีค่าดัชนีความสอดคล้องของแบบสอบถามทั้งฉบับอยู่ที่  1.00 แสดงว่าข้อ

ค าถามน้ันมีคุณภาพและตรงตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย สามารถน าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นมาใช้

ในงานวิจัยไ ด้ ซ่ึงตาม เกณ ฑ์ ค่า IOC ที่ ค านวณ ได้ ต้องมี ค่ า ต้ั งแ ต่ 0.50 ขึ้ น ไป  (Rovinelli & 

Hambleton, 1977) 

2. การตรวจสอบความเที่ยงหรือความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) ผู้ วิจัยได้

วิเคราะห์หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามที่ได้ปรับปรุงแก้ไขจากผู้เช่ียวชาญ

แล้ว น าไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยในคร้ังน้ีจ านวน  30 ชุด แล้วน ามา

วิเคราะห์หาความเช่ือมั่นของข้อมูลของแบบสอบถาม โดยก าหนดค่าความเช่ือมั่นที่ร้อยละ 95 (α=

0.05) และก าหนดระดับนัยส าคัญที่  0.5 ด้วยค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Coefficient) ของครอนบาช 

(Cronbach) (บุญชม ศรีสะอาด, 2545) โดยผลที่ได้จากการทดสอบความเช่ือมั่นของข้อค าถาม พบว่า 

Cronbach Alpha ของตัวแปรมีค่าระหว่าง 0.769-0.810 และทั้งฉบับมีค่าเท่ากับ 0.899 เป็นไปตาม

เกณฑ์ ค่าความเช่ือมั่ นที่ยอมรับ ได้  ซ่ึงควรได้ ค่าสูงกว่า 0.7 (Liddell & Davis, 1996) ดั งน้ัน 

แบบสอบถามจึงจะสามารถน าไปใช้ได้ 
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3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 1. น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบแล้ว สร้างเป็นแบบสอบถามผ่านทางอินเทอร์เน็ต 

(Online survey) ส่งให้ผู้ที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายจากธนาคาร โดยเก็บรวบรวมข้อมูลต้ังแต่เดือน 

พฤษภาคม พ.ศ. 2566 ถึงเดือน มิถุนายน พ.ศ. 2566 จนกว่าจะได้จ านวนขั้นต่ า 400 ชุด 

2. เมื่อได้รับการตอบกลับจากแบบสอบถามจนครบแล้ว น าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามที่ได้

ตอบกลับมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของข้อมูลในแบบสอบถามและด าเนินการขั้นต่อไป 

3. รวบรวมและน าข้อมูลที่ได้จากการตอบแบบสอบถามไปประมวลผล โดยใช้โปรแกรม

ส าเร็จรูป SPSS (Statistical Package for Social Science)  

 

3.5 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

หลังจากได้รวบรวมแบบสอบถามและตรวจสอบความถูกต้องแล้วน้ัน ผู้วิจัยท าการวิเคราะห์

ข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่อน าเสนอข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 

1. วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามและระดับความคิดเห็นของผู้ที่ เคยซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายจากธนาคาร โดยการวิเคราะห์ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้

โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป SPSS เพื่อหาความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย 

(Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดน าเสนอในรูปตาราง 

การก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายเพื่อจัดระดับคะแนนเฉลี่ยของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผู้วิจัยใช้เกณฑ์ค่าเฉลี่ยในการแปลผล โดยใช้สูตรการหาความกว้างอันตรภาคช้ันเป็นดังน้ี 

ความกว้างของอันตรภาคช้ัน =
พิสัย

จ านวนช้ัน 
 

 

       = 
5−1

5
 = 0.8 

จากหลักเกณฑ์ดังกล่าว ผู้วิจัยได้ก าหนดเกณฑ์การแปลผลของค่าเฉลี่ยคะแนนในระดับต่าง ๆ 

ได้เกณฑ์วัดดังน้ี 

คะแนนเฉลี่ย   ระดับความเห็น 

4.21 - 5.00   มีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด 

3.41 - 4.20   มีความคิดเห็นในระดับมาก 

2.61 - 3.40    มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง 
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1.81 - 2.60   มีความคิดเห็นในระดับน้อย 

1.00 - 1.80    มีความคิดเห็นในระดับน้อยที่สุด 

2. การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลที่

แตกต่างกัน โดยใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มีมากกว่า  2 กลุ่ม จะ

ใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA / F-test) และกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ที่เป็นอิสระ

จากกัน จะใช้การวิเคราะห์ค่า (t-test) โดยมีความหมายของสัญลักษณ์ ดังน้ี 

X̅ หมายถึง ค่าเฉลี่ย 

S.D. หมายถึง ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

t หมายถึง ค่าสถิติที่ใช้ในการพิจารณาการแจกแจงแบบที 

F หมายถึง ค่าสถิติที่ใช้ในการพิจารณาการแจกแจงแบบเอฟ 

Sig หมายถึง ระดับมีความนัยส าคัญทางสถิติ 

* หมายถึง นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

3. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลและการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี จะใช้การทดสอบค่าไค -สแควร์ (Chi-square 

Test: X2 test) เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลที่อยู่ในรูปแบบของความถี่ สัดส่วน ร้อยละ 

และตัวแปรแต่ละตัวที่มีการแบ่งกลุ่มย่อย ๆ ต้ังแต่ 2 กลุ่มขึ้นไป โดยมีความหมายของสัญลักษณ์ ดังน้ี 

Chi-square (X2) หมายถึง ค่าไค-สแควร์ 

Cramer’s V หมายถึง ค่าสถิติที่ใช้วัดระดับความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและ

ตัวแปรตาม  เมื่อมีตัวแปรใดตัวแปรหน่ึงหรือทั้ง 2 ตัวแปรเป็นข้อมูลชนิดสเกลนาม

บัญญัติ (Nominal Scale) 

Sig หมายถึง ระดับมีความนัยส าคัญทางสถิติ 

* หมายถึง นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ทั้งน้ี การพิจารณาค่าระดับความสัมพันธ์จะใช้ค่าสถิติ  Cramer’s V ในการวิเคราะห์

ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต่าง ๆ มีเกณฑ์วัดระดับความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต่าง ๆ ดังน้ี 

V = 0 หมายถึง ตัวแปรทั้งสองไม่มีความสัมพันธ์  

V = 1 หมายถึง ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันอย่างสมบูรณ์ 

0.01 < V < 0.25 หมายถึง ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันเล็กน้อย 

0.26 < V < 0.55 หมายถึง ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันปานกลาง 
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0.56 < V < 0.75 หมายถึง ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันสูง 

0.76 < V < 0.99 หมายถึง ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันสูงมาก 

4. การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อทดสอบ
สมมติฐานการวิจัย ระหว่างอิทธิพลของตัวแปรอิสระที่มีมากกว่า 1 ตัวแปรขึ้นไปกับตัวแปรตามที่
ต้องการศึกษา  
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บทที่ 4 

ผลการวิจยั 
 

การวิจัย เร่ือง ปัจจัยด้านบุคคลและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  ในการศึกษาวิจัยคร้ัง

น้ีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน และได้

น าข้อมูลมาวิเคราะห์ประเมินผล โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจะแสดงใน

รูปของตารางและอธิบายผลการวิเคราะห์ข้อมูล ดังมีรายละเอียดต่อไปน้ี 

การรายงานผลทางสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วยส่วนส าคัญ 

3 ตอน ดังน้ี 

1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สิน

รอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี โดยการแจกแจงความถี่ (Frequency 

Distribution) และค่าร้อยละ (Percentage) 

2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่ เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดธนาคารแห่งหน่ึงใน

เข ตพื้ นที่ จั งห วัดราชบุ รี  โดยก ารแจ กแจงค วาม ถี่  (Frequency Distribution) ค่ า ร้อยล ะ 

(Percentage) ค าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง

ในเขตพื้ นที่ จังห วัดราชบุ รี  โดยการแจกแจงความถี่  (Frequency Distribution) ค่ า ร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

โดยตอนที่ 2 และ 3 จะเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 1 เพื่อศึกษา

ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มลูกค้าที่ เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่ง

หน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี วัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 2 เพื่อศึกษาระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน

รอการขายของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 
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การรายงานผลทางสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  

โดยในส่วนน้ีจะเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่  3 เพื่อเปรียบเทียบการ
ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี จ าแนกตามปัจจัย
ส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ย และวัตถุประสงค์ใน
การซ้ือสินทรัพย์รอการขาย ประกอบด้วยสมมติฐานการวิจัยดังต่อไปน้ี 

สมมติฐานที่ 1 ความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอ

การขาย ประกอบด้วย 

สมมติฐานที่ 1.1 บุคคลที่มีเพศแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 1.2 บุคคลที่มีอายุแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 1.3 บุคคลที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 1.4 บุคคลที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 1.5 บุคคลที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 1.6 บุคคลที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน

รอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 1.7 บุคคลที่มีวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายแตกต่างกัน มีระดับ

การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

โดยการทดสอบค่าที (t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 

และเมื่อพบความแตกต่างท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่ด้วยวิธีการ Scheffe 
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การวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 4 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านบุคคล ได้แก่ เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือ
สินทรัพย์รอการขายที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง ใน
เขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ประกอบด้วยสมมติฐานการวิจัยดังต่อไปน้ี 

สมมติฐานที่ 2 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอ

การขาย ประกอบด้วย 

สมมติฐานที่ 2.1 เพศของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.2 อายุของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.3 สถานภาพสมรสของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.4 ระดับการศึกษาของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.5 อาชีพของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน

รอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.7 วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายของบุคคล มีความสัมพันธ์กับ

การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

โดยการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลและการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี จะใช้การทดสอบค่าไค -สแควร์ (Chi-square 

Test: X2 test) เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลที่อยู่ในรูปแบบของความถี่ สัดส่วน ร้อยละ 

และตัวแปรแต่ละตัวที่มีการแบ่งกลุ่มย่อย ๆ ต้ังแต่ 2 กลุ่มขึ้นไป ทั้งน้ี หากมีความสัมพันธ์จะการ

พิจารณาค่าระดับความสัมพันธ์จะใช้ค่าสถิติ Cramer’s V ในการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัว

แปรต่าง ๆ  
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การวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่  5  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง ในเขตพื้นที่จังหวัด
ราชบุรี ประกอบด้วยสมมติฐานการวิจัยดังต่อไปน้ี 

 
สมมติฐานที่ 3 อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีต่อการตัดสินใจซื้อ

ทรัพย์สินรอการขาย ประกอบด้วย 

สมมติฐานที่ 3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.2 ปัจจัยด้านราคา มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย

ของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.5 ปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.6 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.7 ปัจจัยด้านกระบวนการ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

โดยวิธีการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Multiple Regression Analysis) 
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4.1 การรายงานผลทางสถติิเชงิพรรณนา 

4.1.1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเกีย่วกับลกัษณะประชากรศาสตร ์
การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง

ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้

เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือ โดยการแจกแจงความถี่ (Frequency Distribution) และ

ค่าร้อยละ (Percentage) 

ตารางที่  3 จ านวนและร้อยละของข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ 
ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (N = 418 คน) ร้อยละ 

เพศ   
ชาย 206 49.30 

หญิง 212 50.70 

อายุ   
30-20 ปี  93 22.20 

31-40 ปี 202 48.40 
50-41 ปี  84 20.10 

51 ปีขึ้นไป 39 9.30 
สถานภาพสมรส   

โสด 187 44.70 
สมรส 193 46.20 

หย่าร้าง/หม้าย 38 9.10 
ระดับการศึกษา   

ต่ ากว่าปริญญาตรี 29 6.90 

ปริญญาตรี  265 63.40 
ปริญญาโท 106 25.40 

ปริญญาเอก  18 4.30 
อาชีพ   

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 82 19.60 
พนักงานบริษัทเอกชน 199 47.60 

ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 106 25.40 
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ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (N = 418 คน) ร้อยละ 

รับจ้างทั่วไป 22 5.20 
เกษตรกรรม 9 2.20 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   

15,001- 25,000 102 24.40 
25,001- 35,000 124 29.70 

35,001 - 45,000 93 22.20 
45,001 – 55,000 53 12.70 

55,001 บาทขึ้นไป 46 11.00 
วัตถุประสงค์ในการซื้อสินทรัพย์รอการขาย   

เพื่ออยู่อาศัย 242 57.90 
เพื่อการลงทุน 133 31.80 

เพื่อให้ลูกหลาน 43 10.30 
 

จากตารางที่ 3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 

50.70 รองลงมาคือ เพศชาย จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 49.30  

ส่วนมากมีอายุระหว่าง 31-40 ปี จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 48.10 รองลงมาคือ อายุ

ระหว่าง 20-30 ปี จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 22.20 อายุระหว่าง 41-50 ปี จ านวน 84 คน คิด

เป็นร้อยละ 20.10 และอายุ 51 ปีขึ้นไป จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.30 

ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 46.20 รองลงมาคือ สถานภาพ

โสด จ านวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 44.70 และหย่าร้าง/หมาย จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.10  

ในภาพรวมมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 265 คน คิดเป็นร้อยละ 63.40 รองลมาคือ 

ปริญญาโท จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 25.40 ต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 

6.90 และปริญญาเอก จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.30  

ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 47.60 

รองลงมาคือ ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 25.40 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
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จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 19.60 รับจ้างทั่ วไป จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.20 และ

เกษตรกรรม จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.20  

โดยภาพรวมมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001- 35,000 บาท จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 

29.70 รองลงมาคือ ระหว่าง 15,001- 25,000 บาท จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 24.40 ระหว่าง 

35,001 - 45,000 บาท จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 22.20 ระหว่าง 45,001 – 55,000 บาท 

จ านวน  53 คน คิดเป็นร้อยละ 12.70 และ 55,001 บาทขึ้นไป จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00  

ส่วนมากมีวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายเพื่ออยู่อาศัย จ านวน 242 คน คิดเป็น

ร้อยละ 57.90 รองลงมาคือ เพื่อการลงทุน จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 31.80 และเพื่อให้

ลูกหลาน จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.30 
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4.1.2 ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 1 เพื่อศึกษาระดับการรับรู้ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดจากมมุมองของกลุ่มลูกคา้ที่เคยซือ้ทรัพยส์ินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่ง

ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุ รี

ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน

บุคลากรหรือพนักงาน ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ โดยการแจกแจงความถี่ 

(Frequency Distribution) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) จากกลุ่มตัวอย่าง 418 คน 

 

ตารางที่  4 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

ความคดิเหน็ของกลุ่มลกูคา้ที่เคยซือ้
ทรัพยส์ินรอการขายทีม่ตี่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด 
คา่เฉลีย่ S.D. ระดบัความคดิเห็น ล าดบัที ่

ด้านผลิตภัณฑ์  4.55 0.358 มากที่สุด 1 
ด้านราคา  4.52 0.360 มากที่สุด 2 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  4.20 0.589 มาก 7 
ด้านการส่งเสริมการตลาด   4.34 0.478 มากที่สุด 5 

ด้านบุคลากรหรือพนักงาน  4.32 0.543 มากที่สุด 6 
ด้านลักษณะทางกายภาพ   4.44 0.391 มากที่สุด 3 

ด้านกระบวนการ 4.42 0.410 มากที่สุด 4 
คา่เฉลีย่รวม 4.40 0.447 มากที่สดุ  

 

จากตารางที่ 4 พบว่า ภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ 

อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.40 โดยเมื่อพิจารณาผลของแต่ละด้านยังพบว่า ระดับความ

คิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอ
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การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี อยู่ในระดับมากที่สุด มี 6 ด้าน ได้แก่ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.55 รองลงมาคือ ด้านราคา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.ด้านลักษณะทาง

กายภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.44 ด้านกระบวนการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.34 และด้านบุคลากรหรือพนักงาน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32 ส่วนระดับความคิดเห็น

ของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขาย

ของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ที่อยู่ในระดับมาก มี 1 ด้าน ได้แก่ ด้านช่องทางการ

จัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20 ตามล าดับ 

 

1) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อทรัพย์สินรอ

การขายที่มตี่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่งในเขต

พื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านผลิตภัณฑ์ 

ตารางที่  5 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉล่ีย S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ
ท่ี 

น้อย
ท่ีสุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ท าเลที่ต้ังสะดวกต่อ
การเดินทาง 

0 
(0.0) 

0 
(0) 

13 
(3.1) 

88 
(21.1) 

317 
(75.8) 

4.73 0.511 
มาก
ที่สุด 

1 

สภาพความใหม่ของ
บ้าน 

0 
(0.0) 

0 
(0) 

11 
(2.6) 

140 
(33.5) 

267 
(63.9) 

4.61 0.539 
มาก
ที่สุด 

3 

สาธารณูปโภคครบ
ครนัไฟฟ้าสว่าง/
น้ าประปา  

0 
(0.0) 

0 
(0) 

60 
(14.4) 

145 
(34.7) 

213 
(51.0) 

4.37 0.721 
มาก
ที่สุด 

5 

วัสดุและอุปกรณ์ใน
การก่อสร้างมี
คุณภาพ 

0 
(0.0) 

0 
(0) 

14 
(3.3) 

227 
(54.3) 

177 
(42.3) 

4.39 0.553 
มาก
ที่สุด 

4 

พื้นที่ใช้สอยมีความ
เหมาะสม 

0 
(0.0) 

0 
(0) 

8 
(1.9) 

128 
(30.6) 

282 
(67.5) 

4.66 0.515 
มาก
ที่สุด 

2 
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ด้านผลิตภัณฑ์ 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉล่ีย S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ
ท่ี 

น้อย
ท่ีสุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

รวม 4.55 0.568 
มาก
ท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 5 พบว่า ในภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่

มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัด

ราชบุรี ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.55 

เมื่อพิจารณารายข้อยังพบว่า ความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากที่สุดทั้งหมด 5 ข้อ โดยมีท าเลที่ต้ังสะดวกต่อการเดินทางเป็นข้อที่มี

ความคิดเห็นอยู่ในล าดับที่ 1 มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.73 รองลงมาคือ พื้นที่ใช้สอยมีความเหมาะสม มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.66 สภาพความใหม่ของบ้าน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.61 วัสดุและอุปกรณ์ในการก่อสร้าง

มีคุณภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.39 และสาธารณูปโภคครบครันไฟฟ้าสว่าง/น้ าประปา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.37 ตามล าดับ 

 

2) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อทรัพย์สินรอ

การขายที่มตี่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่งในเขต

พื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านราคา 

ตารางที่  6 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านราคา 

ด้านราคา 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉล่ีย S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ
ท่ี 

น้อย
ท่ีสุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ราคาทรัพย์สนิ
รอการขาย
เหมาะสมกับ
ท าเลที่ต้ัง 

0 
(0.0) 

0 
(0) 

9 
(2.2) 

165 
(39.5) 

244 
(58.4) 

4.56 0.538 
มาก
ที่สุด 

2 
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ด้านราคา 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉล่ีย S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ
ท่ี 

น้อย
ท่ีสุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ราคาทรัพย์สนิ
รอการขาย
เหมาะสมกับ
คุณภาพ 
 

0 
(0.0) 

0 
(0) 

6 
(1.4) 

126 
(30.1) 

286 
(68.4) 

4.67 0.500 
มาก
ที่สุด 

1 

ราคาที่ต่ ากว่า
การซ้ือทรัพย์สิน
มือหนึ่ง 

0 
(0.0) 

0 
(0) 

23 
(5.5) 

183 
(43.8) 

212 
(50.7) 

4.45 0.599 
มาก
ที่สุด 

4 

ค่าธรรมเนียมใน
การซ้ือทรัพย์สิน
รอการขายต่ า
กว่า 

0 
(0.0) 

0 
(0) 

29 
(6.9) 

186 
(44.5) 

203 
(48.6) 

4.42 0.619 
มาก
ที่สุด 

5 

อัตราดอกเบี้ยที่
ต่ ากว่าสินเชื่อ
ทั่วไป 

0 
(0.0) 

0 
(0) 

15 
(3.6) 

171 
(40.9) 

232 
(55.5) 

4.52 0.568 
มาก
ที่สุด 

3 

รวม 4.52 0.565 
มาก
ท่ีสุด 

 

 

จากตารางที่ 6 พบว่า ในภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่

มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้ นที่ จังหวัด

ราชบุรี ด้านราคา อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.52 

เมื่อพิจารณารายข้อยังพบว่า ความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่ เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้ นที่จังหวัดราชบุรี 

ด้านราคา อยู่ในระดับมากที่สุดทั้งหมด 5 ข้อ โดยมีราคาทรัพย์สินรอการขายเหมาะสมกับคุณภาพ

เป็นข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในล าดับที่ 1 มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.67 รองลงมาคือ ราคาทรัพย์สินรอการขาย

เหมาะสมกับท าเลที่ต้ัง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.56 อัตราดอกเบี้ยที่ต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไป มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
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4.52 ราคาที่ต่ ากว่าการซ้ือทรัพย์สินมือหน่ึง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45 และค่าธรรมเนียมในการซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายต่ ากว่าการซ้ือทรัพย์สินมือหน่ึง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42 ตามล าดับ 

 

3) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อทรัพย์สินรอ

การขายที่มตี่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่ง ในเขต

พื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ตารางที่  7 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

ระดับความคิดเห็น 
ค่าเฉล่ีย S.D. 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ
ท่ี 

น้อย
ท่ีสุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ธนาคารมีเวบ็ไซต์ 
แสดงรายละเอียด
ข้อมูลอย่าง
ครบถ้วน 

0 
(0.0) 

2 
(0.5) 

44 
(10.5) 

196 
(46.9) 

176 
(42.1) 

4.31 0.673 
มาก
ที่สุด 

2 

ธนาคารมีระบบ
การจัดประมูล 
NPA 

0 
(0.0) 

2 
(0.5) 

93 
(22.2) 

163 
(39.0) 

160 
(38.3) 

4.15 0.777 
มาก
ที่สุด 

4 

สาขาของธนาคาร
อยู่ในท าเลที่
สะดวกต่อการ
ติดต่อซ้ือขาย 

0 
(0.0) 

2 
(0.5) 

37 
(8.9) 

206 
(49.3) 

173 
(41.4) 

4.32 0.650 
มาก
ที่สุด 

1 

ธนาคารมีโบรค
เกอร์(นายหน้า)
น าทรัพย์มา
น าเสนอขาย 

11 
(2.6) 

8 
(1.9) 

71 
(17.0) 

190 
(45.5) 

138 
(33.0) 

4.04 0.902 
มาก
ที่สุด 

5 

ธนาคารมีการ
ออกบูธในงาน
แสดงต่าง ๆ

11 
(2.6) 

9 
(2.2) 

40 
(9.6) 

191 
(45.7) 

167 
(40.0) 

4.18 0.887 
มาก
ที่สุด 

3 
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ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

ระดับความคิดเห็น 
ค่าเฉล่ีย S.D. 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ
ท่ี 

น้อย
ท่ีสุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

เก่ียวกับทรัพยส์ิน
รอการขาย 

รวม 4.20 0.778 มาก  

 

จากตารางที่ 7 พบว่า ในภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่

มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัด

ราชบุรี ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20 

เมื่อพิจารณารายข้อยังพบว่า ความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากที่สุด จ านวน 5 ข้อ ได้แก่ สาขาของธนาคารอยู่ในท าเลที่

สะดวกต่อการติดต่อซ้ือขาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32 รองลงมาคือ ธนาคารมีเว็บไซต์ แสดงรายละเอียด

ข้อมูลอย่างครบถ้วน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.31 ตามล าดับ ในขณะที่อีก 3 ข้อ อยู่ในระดับมาก ได้แก่ 

ธนาคารมีการออกบูธในงานแสดงต่าง ๆ เกี่ยวกับทรัพย์สินรอการขาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 ธนาคาร

มีระบบการจัดประมูล NPA มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15 และธนาคารมีโบรคเกอร์(นายหน้า)น าทรัพย์มา

น าเสนอขาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04 ตามล าดับ  

 

 

 

 

 

 



  

 

62 

4) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อทรัพย์สินรอ

การขายที่มตี่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่งในเขต

พื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ตารางที่  8 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดับความคิดเห็น 
ค่าเฉล่ีย S.D. 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ
ท่ี 

น้อย
ท่ีสุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ธนาคารให้บริการ
ข่าวสารต่างๆของ
โครงการอย่าง
ต่อเนื่องและ
สม่ าเสมอ 

0 
(0.0) 

3 
(0.7) 

40 
(9.6) 

210 
(50.2) 

165 
(39.5) 

4.28 0.663 
มาก
ที่สุด 

4 

ธนาคารมีระบบ
ให้ค าแนะน า
ทางด้านการเงิน 

0 
(0.0) 

2 
(0.5) 

41 
(9.8) 

150 
(35.9) 

225 
(53.8) 

4.43 0.686 
มาก
ที่สุด 

1 

สิ่งจูงใจด้วยการ
ยกเว้น
ค่าธรรมเนียม 
เช่น ค่าโอน ค่าจด
จ านอง 

0 
(0.0) 

2 
(0.5) 

37 
(8.9) 

201 
(48.1) 

178 
(42.6) 

4.33 0.654 
มาก
ที่สุด 

3 

มีบริการหลังการ
ขาย  

1 
(0.2) 

6 
(1.4) 

48 
(11.5) 

162 
(38.8) 

201 
(48.1) 

4.33 0.753 
มาก
ที่สุด 

2 

รวม 4.34 0.689 
มาก
ท่ีสุด 

 

 

จากตารางที่ 8 พบว่า ในภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่

มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัด

ราชบุรี ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.34 
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เมื่อพิจารณารายข้อยังพบว่า ความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมากที่สุดทั้งหมด 4 ข้อ โดยมีธนาคารมีระบบให้ค าแนะน า

ทางด้านการเงินเป็นข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในล าดับที่ 1 มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.43 รองลงมาคือ มีบริการ

หลังการขาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.33 สิ่งจูงใจด้วยการยกเว้นค่าธรรมเนียม เช่น ค่าโอน ค่าจดจ านอง มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.33 และธนาคารให้บริการข่าวสารต่าง ๆ ของโครงการอย่างต่อเน่ืองและสม่ าเสมอ 

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.28 ตามล าดับ 

 

5) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อทรัพย์สินรอ

การขายที่มตี่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่งในเขต

พื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านบุคลากรหรือพนักงาน 

ตารางที่  9 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านบุคลากรหรือพนักงาน 

ด้านบุคลากรหรือ
พนักงาน 

ระดับความคิดเห็น 
ค่าเฉล่ีย S.D. 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ
ท่ี 

น้อย
ท่ีสุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

พนักงานมคีวาม
เต็มใจและใส่ใจใน
การให้บริการ  

1 
(0.2) 

3 
(0.7) 

33 
(7.9) 

214 
(51.2) 

167 
(40.0) 

4.30 0.664 
มาก
ที่สุด 

3 

พนักงานมี
ความสามารถใน
การแก้ไขปัญหา
เฉพาะหน้าได้ 

1 
(0.2) 

3 
(0.7) 

45 
(10.8) 

141 
(33.7) 

228 
(54.5) 

4.42 0.729 
มาก
ที่สุด 

1 

พนักงานด้านการ
ขายสามารถให้
ข้อมูลความรู้
เก่ียวกับทรัพยส์ิน
ได้เป็นอย่างดี  

1 
(0.2) 

7 
(1.7) 

42 
(10.0) 

207 
(49.5) 

161 
(38.5) 

4.24 0.718 
มาก
ที่สุด 

4 
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ด้านบุคลากรหรือ
พนักงาน 

ระดับความคิดเห็น 
ค่าเฉล่ีย S.D. 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ
ท่ี 

น้อย
ท่ีสุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

พนักงานด้าน
การเงินสามารถ
ให้ข้อมูลความรู้
เก่ียวกับสนิเชื่อได้
เป็นอย่างดี 

1 
(0.2) 

5 
(1.2) 

39 
(9.3) 

184 
(44.0) 

189 
(45.2) 

4.33 0.713 
มาก
ที่สุด 

2 

รวม 4.32 0.706 
มาก
ท่ีสุด 

 

 

จากตารางที่ 9 พบว่า ในภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่

มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัด

ราชบุรี ด้านบุคลากรหรือพนักงาน อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32 

เมื่อพิจารณารายข้อยังพบว่า ความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

ด้านบุคลากรหรือพนักงาน อยู่ในระดับมากที่สุดทั้งหมด 4 ข้อ โดยมีพนักงานมีความสามารถในการ

แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้เป็นข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในล าดับที่ 1 มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42 รองลงมาคือ 

พนักงานด้านการเงินสามารถให้ข้อมูลความรู้เกี่ยวกับสินเช่ือได้เป็นอย่างดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.33 

พนักงานมีความเต็มใจและใส่ใจในการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30 และพนักงานด้านการขาย

สามารถให้ข้อมูลความรู้เกี่ยวกับทรัพย์สินได้เป็นอย่างดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 ตามล าดับ 

 

6) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อทรัพย์สินรอ

การขายที่มตี่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่งในเขต

พื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านลักษณะทางกายภาพ 

ตารางที่  10 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านลักษณะทางกายภาพ 
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ด้านลักษณะทาง
กายภาพ 

ระดับความคิดเห็น 
ค่าเฉล่ีย S.D. 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ
ท่ี 

น้อย
ท่ีสุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

สภาพแวดล้อมมี
ความสงบ รม่รืน่ 
เหมาะสมแก่การ
พักอาศัย 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

19 
(4.5) 

215 
(51.4) 

184 
(44.0) 

4.39 0.575 
มาก
ที่สุด 

3 

ลักษณะชุมชน
โดยรอบเหมาะแก่
การอยู่อาศัย 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

22 
(5.3) 

159 
(38.0) 

237 
(56.7) 

4.51 0.597 
มาก
ที่สุด 

1 

มีระบบรักษา
ความปลอดภัยที่ดี 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

35 
(8.4) 

193 
(46.2) 

190 
(45.5) 

4.37 0.634 
มาก
ที่สุด 

4 

มีพื้นที่ใชส้อยและ
พื้นที่ส าหรับจอด
รถอย่างเพียงพอ 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

16 
(3.8) 

184 
(44.0) 

218 
(52.2) 

4.48 0.572 
มาก
ที่สุด 

2 

รวม 4.44 0.594 
มาก
ท่ีสุด 

 

 

จากตารางที่ 10 พบว่า ในภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่

มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัด

ราชบุรี ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.44 

เมื่อพิจารณารายข้อยังพบว่า ความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมากที่สุดทั้งหมด 4 ข้อ โดยมีลักษณะชุมชนโดยรอบเหมาะแก่

การอยู่อาศัยเป็นข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในล าดับที่ 1 มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.51 รองลงมาคือ มีพื้นที่ใช้

สอยและพื้นที่ส าหรับจอดรถอย่างเพียงพอ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.48 สภาพแวดล้อมมีความสงบ ร่มร่ืน 

เหมาะสมแก่การพักอาศัย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.39 และมีระบบรักษาความปลอดภัยที่ ดี มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 4.37 ตามล าดับ 
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7) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อทรัพย์สินรอ

การขายที่มตี่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่งในเขต

พื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านกระบวนการ 

ตารางที่  11 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ด้านกระบวนการ 

ด้านกระบวนการ 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉล่ีย S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ
ท่ี 

น้อย
ท่ีสุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ขั้นตอนการท าสญัญา
ซ้ือ-ขาย มีความสะดวก
ท าได้โดยง่าย 

0 
(0.0) 

1 
(0.2) 

20 
(4.8) 

229 
(54.8) 

168 
(40.2) 

4.35 0.581 
มาก
ที่สุด 

3 

ขั้นตอนการช าระเงินมี
ความง่าย ไม่ซับซ้อน 

0 
(0.0) 

1 
(0.2) 

18 
(4.3) 

168 
(40.2) 

231 
(55.3) 

4.50 0.593 
มาก
ที่สุด 

1 

ขั้นตอนการท าสญัญา
และโอนทรัพยส์ินที่
สะดวกสบาย 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

18 
(4.3) 

214 
(51.2) 

186 
(44.5) 

4.40 0.572 
มาก
ที่สุด 

2 

รวม 4.42 0.582 
มาก
ท่ีสุด 

 

 

จากตารางที่ 11 พบว่า ในภาพรวมความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่

มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัด

ราชบุรี ด้านกระบวนการ อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42 

เมื่อพิจารณารายข้อยังพบว่า ความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่มีต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

ด้านกระบวนการ อยู่ในระดับมากที่สุดทั้งหมด 3 ข้อ โดยมีขั้นตอนการช าระเงินมีความง่าย ไม่

ซับซ้อนเป็นข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในล าดับที่ 1 มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.50 รองลงมาคือ ขั้นตอนการท า

สัญญาและโอนทรัพย์สินที่สะดวกสบาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.40 และขั้นตอนการท าสัญญาซ้ือ-ขาย มี

ความสะดวกสามารถท าได้โดยง่าย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35 ตามล าดับ 
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4.1.2 ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 2 เพื่อศึกษาระดับการตัดสินใจซื้อ

ทรัพย์สินรอการขายของกลุม่ลูกคา้ทีเ่คยซือ้ทรพัยส์ินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่งในเขตพื้นที่

จังหวัดราชบุรี 
วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่

จังห วัดราชบุ รี โดยการแจกแจงความถี่  (Frequency Distribution) ค่า ร้อยละ (Percentage) 

ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) จากกลุ่มตัวอย่าง 418 ราย 

ตารางที่  12 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ
ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

การตัดสินใจซื้อ
ทรัพย์สินรอการ

ขาย 

ระดับความคิดเห็น 
ค่าเฉล่ีย S.D. 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ
ท่ี 

น้อย
ท่ีสุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ท่านตัดสินใจเลือก
ซ้ือทรัพย์สนิรอการ
ขายโดยพิจารณาถึง
ภาพรวมของการใช้
ประโยชน ์

0 
(0.0) 

0 
(0.0)) 

7 
(1.7) 

170 
(40.7) 

241 
(57.7) 

4.56 0.530 
มาก
ที่สุด 

2 

ท่านตัดสินใจเลือก
ซ้ือทรัพย์สนิรอการ
ขายเพราะชื่อเสียง
ของธนาคาร 

4 
(1.0) 

3 
(0.7) 

39 
(9.3) 

203 
(48.6) 

169 
(40.4) 

4.27 0.736 
มาก
ที่สุด 

8 

ท่านตัดสินใจเลือก
ซ้ือทรัพย์สนิรอการ
ขายเพราะ
ประทับใจในการ
บริการของ
พนักงานธนาคาร 

5 
(1.2) 

2 
(0.5) 

27 
(6.5) 

179 
(42.8) 

205 
(49.0) 

4.38 0.734 
มาก
ที่สุด 

7 

ท่านตัดสินใจเลือก
ซ้ือทรัพย์สนิรอการ
ขายโดยพิจารณาถึง
ราคาที่ต่ ากว่า
ทรัพยส์ินมือหนึ่ง 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

13 
(3.1) 

221 
(52.9) 

184 
(44.0) 

4.41 0.552 
มาก
ที่สุด 

6 



  

 

68 

การตัดสินใจซื้อ
ทรัพย์สินรอการ

ขาย 

ระดับความคิดเห็น 
ค่าเฉล่ีย S.D. 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ
ท่ี 

น้อย
ท่ีสุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ท่านตัดสินใจเลือก
ซ้ือทรัพย์สนิรอการ
ขายโดยพิจารณาถึง
ค่าธรรมเนียมใน
การซ้ือขายต่ ากว่า
ทรัพยส์ินมือหนึ่ง 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

15 
(3.6) 

153 
(36.6) 

250 
(59.8) 

4.56 0.565 
มาก
ที่สุด 

1 

ท่านตัดสินใจเลือก
ซ้ือทรัพย์สนิรอการ
ขายโดยพิจารณาถึง
อัตราดอกเบี้ยต่ า
กว่าสินเชื่อทั่วไป 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

19 
(4.5) 

206 
(49.3) 

193 
(46.2) 

4.42 0.579 
มาก
ที่สุด 

4 

ท่านตัดสินใจเลือก
ซ้ือทรัพย์สนิรอการ
ขายโดยพิจารณาถึง
รายละเอียดจาก
เว็บไซต์ที่มีข้อมูล
อย่างครบถว้น 

0 
(0.0) 

2 
(0.5) 

16 
(3.8) 

177 
(42.3) 

223 
(53.3) 

4.49 0.597 
มาก
ที่สุด 

3 

ท่านตัดสินใจเลือก
ซ้ือทรัพย์สนิรอการ
ขายโดยพิจารณาถึง
การบริการหลังการ
ขายของธนาคาร 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

16 
(3.8) 

214 
(51.2) 

188 
(45.0) 

4.41 0.565 
มาก
ที่สุด 

5 

รวม 4.44 0.607 
มาก
ท่ีสุด 

 

 

จากตารางที่ 12 พบว่า ในภาพรวมความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย

ของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรีของกลุ่มลูกค้าที่ เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขาย อยู่ใน

ระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.44 
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เมื่อพิจารณารายข้อยังพบว่า ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรีของกลุ่มลูกค้าที่ เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขาย อยู่ในระดับ

มากที่สุดทั้งหมด 8 ข้อ โดยมีท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณาถึงค่าธรรมเนียม

ในการซ้ือขายต่ ากว่าทรัพย์สินมือหน่ึงเป็นข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในล าดับที่ 1 มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.56

รองลงมาคือ ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ 

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.56 ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณาถึงรายละเอียดจาก

เว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.49 ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดย

พิจารณาถึงอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไป มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42 ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สิน

รอการขายโดยพิจารณาถึงการบริการหลังการขายของธนาคาร มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.41 ท่านตัดสินใจ

เลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณาถึงราคาที่ต่ ากว่าทรัพย์สินมือหน่ึง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.41 

ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายเพราะประทับใจในการบริการของพนักงานธนาคาร มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.38 และท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายเพราะช่ือเสียงของธนาคาร มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 ตามล าดับ 
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4.2 การรายงานผลทางสถติิเชงิอนมุาน 

4.2.1 ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 3 เพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่ง ในเขตพื้นที่จงัหวดัราชบรุี จ าแนกตามปัจจยัสว่นบคุคล 

ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์

ในการซื้อสินทรัพย์รอการขาย 

สมมติฐานที่ 1 ความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอ

การขาย ประกอบด้วย 

ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่ง

หน่ึง ในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี  แตกต่างกัน โดยการวิเคราะห์สมมติฐานด้วยการทดสอบความ

แตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม โดยการทดสอบค่าที (t-test) การวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 

3 กลุ่มขึ้นไป ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 และเมื่อพบความแตกต่างท าการทดสอบความแตกต่าง

รายคู่ด้วยวิธีการ Scheffe สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดังน้ี 

 

สมมติฐานที่ 1.1 บุคคลที่มีเพศแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

 

ตารางที่  13 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี จ าแนกตามเพศ 

เพศ n x̄ S.D. t Sig. แปลผล 

ชาย 206 4.4363 0.35948 -0.019 0.493 ไม่แตกต่าง 
หญิง 212 4.4369 0.31909    

 

จากตารางที่ 13 พบว่า บุคคลที่มีเพศแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ไม่แตกต่างกัน ดังน้ัน จึงปฎิเสธสมมติฐานที่ 1.1 

บุคคลที่มีเพศแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขต

พื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 
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สมมติฐานที่ 1.2 บุคคลที่มีอายุแตกต่างกัน ระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

 

ตารางที่  14 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี จ าแนกตามช่วงอายุ 

อาย ุ n x̄ S.D. F Sig. แปลผล 

20-30 ปี 93 4.4368 0.38731 0.351 0.789 ไม่แตกต่าง 

31-40 ปี 202 4.4511 0.32010    
41-50 ปี 84 4.4182 0.31972    

51 ปี ขึ้นไป 39 4.4006 0.36181    
 

จากตารางที่ 14 พบว่า บุคคลที่มีอายุแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ไม่แตกต่างกัน ดังน้ัน จึงปฎิเสธสมมติฐานที่ 1.2 

บุคคลที่มีอายุแตกต่างกัน ระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่

จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

 

สมมติฐานที่ 1.3 บุคคลที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

 

ตารางที่  15 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี จ าแนกตามสถานภาพการสมรส 
สถานภาพ

สมรส 
n x̄ S.D. F Sig. แปลผล 

โสด 187 4.4659 0.36398 1.265 0.283 ไม่แตกต่าง 
สมรส 193 4.4126 0.30626    

หย่าร้าง/
หม้าย 

38 4.4145 0.36887    
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จากตารางที่ 15 พบว่า บุคคลที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ไม่แตกต่างกัน ดังน้ัน จึงปฎิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.3 บุคคลที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย

ของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

 

สมมติฐานที่ 1.4 บุคคลที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน ระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

 

ตารางที่  16 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี จ าแนกตามระดับการศึกษา 
ระดบัการศึกษา n x̄ S.D. F Sig. แปลผล 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 29 4.4095 0.46758 0.903 0.440 ไม่แตกต่าง 
ปริญญาตรี 265 4.4434 0.32582    

ปริญญาโท 106 4.4092 0.33830    
ปริญญาเอก 18 4.5417 0.29704    

 

จากตารางที่ 16 พบว่า บุคคลที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ไม่แตกต่างกัน ดังน้ัน จึงปฎิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.4 บุคคลที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน ระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 
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สมมติฐานที่ 1.5 บุคคลที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

 

ตารางที่  17 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี จ าแนกตามอาชีพ 

อาชพี n x̄ S.D. F Sig. แปลผล 

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 82 4.4527 0.25583 0.145 0.965 ไม่แตกต่าง 

พนักงานบริษัทเอกชน 199 4.4334 0.33446    
ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 106 4.4233 0.37976    

รับจ้างทั่วไป 22 4.4489 0.43756    
เกษตรกรรม 9 4.4861 0.40236    

 

จากตารางที่ 17 พบว่า บุคคลที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ไม่แตกต่างกัน ดังน้ัน จึงปฎิเสธ สมมติฐานที่ 1.5 

บุคคลที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขต

พื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 
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สมมติฐานที่ 1.6 บุคคลที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน
รอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

 
ตารางที่  18 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน n x̄ S.D. F Sig. แปลผล 

ไม่เกิน 15,000 บาท 102 4.4816 0.36109 0.876 0.478 ไม่แตกต่าง 
15,001- 25,000 บาท 124 4.4355 0.26360    

25,001- 35,000 บาท 93 4.4341 0.33154    
35,001 - 45,000 บาท 53 4.3821 0.40757    

45,001 – 55,000 บาท 46 4.4076 0.39742    
55,001 บาทขึ้นไป 102 4.4816 0.36109    

 

จากตารางที่ 18 พบว่า บุคคลที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ไม่แตกต่างกัน ดังน้ัน จึงปฎิเสธ 
สมมติฐานที่ 1.6 บุคคลที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มรีะดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ
ขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 
 

สมมติฐานที่ 1.7 บุคคลที่มีวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายแตกต่างกัน มีระดับ

การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

 

ตารางที่  19 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง
ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี จ าแนกตามวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขาย 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้
สินทรพัยร์อการขาย 

n x̄ S.D. F Sig. แปลผล 

เพื่ออยู่อาศัย 242 4.4287 0.35404 1.564 0.211 ไม่แตกต่าง 
เพื่อการลงทุน 133 4.4718 0.29701    

เพื่อให้ลูกหลาน 43 4.3721 0.37050    
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จากตารางที่ 19 พบว่า บุคคลที่มีวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายแตกต่างกัน มี

ระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ไม่แตกต่าง

กัน ดังน้ัน จึงปฎิเสธ สมมติฐานที่ 1.7 บุคคลที่มีวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายแตกต่าง

กัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุ รี  

แตกต่างกัน 

 

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 3 เพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง ในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี จ าแนกตาม ปัจจัยส่วนบุคคล 

ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ใน

การซ้ือสินทรัพย์รอการขาย สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานได้ ดังแสดงในตารางที่ 20 

 

ตารางที่  20 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 3 เพื่อเปรียบเทียบการ
ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี จ าแนกตามปัจจัย
ส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ
วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขาย  

สมมตฐิาน 
ผลการ
ทดสอบ 

สมมติฐานที่ 1 ความแตกตา่งระหวา่งปัจจัยสว่นบคุคล กับการตดัสินใจซือ้ทรัพย์สนิรอการขาย  
สมมติฐานที่ 1.1 บุคคลที่มีเพศแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 
ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.2 บุคคลที่มีอายุแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.3 บุคคลที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน มีระดับการ
ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้ นที่จังหวัดราชบุรี 
แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.4 บุคคลที่มี ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีระดับการ
ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 
แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.5 บุคคลที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 
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สมมตฐิาน 
ผลการ
ทดสอบ 

สมมติฐานที่ 1.6 บุคคลที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มรีะดับการ
ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี 
แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.7 บุคคลที่มีวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขาย
แตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงใน
เขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 
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4.2.2 ผลการวจิยัตามวตัถุประสงคก์ารวจิยัข้อที่ 4 เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นบุคคล ได้แก่ เพศ 

อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย ที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่ง

หนึ่งในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 
สมมติฐานที่ 2 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอ

การขาย ประกอบด้วย 

ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร

แห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

โดยการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลและการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี จะใช้การทดสอบค่าไค -สแควร์ (Chi-square 

Test: X2 test) เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลที่อยู่ในรูปแบบของความถี่ สัดส่วน ร้อยละ 

และตัวแปรแต่ละตัวที่มีการแบ่งกลุ่มย่อย ๆ ต้ังแต่ 2 กลุ่มขึ้นไป ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 และ

เมื่อพบความสัมพันธ์ การพิจารณาค่าระดับความสัมพันธ์จะใช้ค่าสถิติ Cramer’s V ในการวิเคราะห์

ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต่าง ๆ โดยมีใช้เกณฑ์วัดระดับความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต่าง ๆ ดังน้ี 

V = 0 หมายถึง ตัวแปรทั้งสองไม่มีความสัมพันธ์  

V = 1 หมายถึง ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันอย่างสมบูรณ์ 

0.01 < V < 0.25 หมายถึง ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันเล็กน้อย 

0.26 < V < 0.55 หมายถึง ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันปานกลาง 

0.56 < V < 0.75 หมายถึง ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันสูง 

0.76 < V < 0.99 หมายถึง ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันสูงมาก 

ส าหรับการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือ กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน

รอการขาย สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดังน้ี 

สมมติฐานที่ 2.1 เพศของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.2 อายุของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  
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สมมติฐานที่ 2.3 สถานภาพสมรสของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.4 ระดับการศึกษาของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.5 อาชีพของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน

รอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

สมมติฐานที่ 2.7 วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายของบุคคล มีความสัมพันธ์กับ

การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

 

ตารางที่  21 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือ กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน
รอการขาย 

การตัดสินใจ
เลือกซื้อ

ทรัพย์สินรอการ
ขาย 

ค่าความสัมพันธ์ Chi-Square 

เพศ อายุ 
สถานภาพ

สมรส 
ระดับ

การศึกษา 
อาชีพ 

ราได้
เฉล่ียต่อ
เดือน 

วัตถุประสงค์
ในการซื้อ 

โดยพิจารณาถึง
ภาพรวมของการ
ใช้ประโยชน ์

6.419* 
(0.124) 

1.657 
(0.045) 

3.418 
(0.064) 

17.618* 
(0.145) 

11.728 
(0.118) 

31.315* 
(0.194) 

10.896* 
(0.114) 

เพราะชื่อเสยีง
ของธนาคาร 

8.680 
(0.144) 

12.277 
(0.099) 

18.321* 
(0.148) 

9.300 
(0.086) 

19.435 
(0.108) 

25.505 
(0.124) 

11.876 
(0.119) 

เพราะประทบัใจ
ในการบริการของ
พนักงานธนาคาร 

8.056 
(0.139) 

5.212 
(0.064) 

11.184 
(0.116) 

9.062 
(0.085) 

13.577 
(0.090) 

17.314 
(0.102) 

12.225 
(0.121) 

โดยพิจารณาถึง
ราคาที่ต่ ากว่า
ทรัพยส์ินมือหนึ่ง 

1.553 
(0.061) 

3.093 
(0.061) 

7.711 
(0.096) 

7.679 
(0.096) 

8.849 
(0.103) 

13.225 
(0.126) 

2.570 
(0.055) 

โดยพิจารณาถึง
ค่าธรรมเนียมใน

5.734 
(0.114) 

2.782 
(0.058) 

1.831 
(0.047) 

2.082 
(0.050) 

9.513 
(0.107) 

3.930 
(0.069) 

7.777 
(0.096) 
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การตัดสินใจ
เลือกซื้อ

ทรัพย์สินรอการ
ขาย 

ค่าความสัมพันธ์ Chi-Square 

เพศ อายุ 
สถานภาพ

สมรส 
ระดับ

การศึกษา 
อาชีพ 

ราได้
เฉล่ียต่อ
เดือน 

วัตถุประสงค์
ในการซื้อ 

การซ้ือขายต่ ากว่า
ทรัพยส์ินมือหนึ่ง 
โดยพิจารณาถึง
อัตราดอกเบี้ยต่ า
กว่าสินเชื่อทั่วไป 

0.499 
(0.035) 

5.689 
(0.082) 

9.352 
(0.106) 

5.620 
(0.082) 

14.569 
(0.132) 

12.321 
(0.121) 

10.602* 
(0.113) 

โดยพิจารณาถึง
รายละเอียดจาก
เว็บไซต์ที่มีข้อมูล
อย่างครบถว้น 

6.877 
(0.128) 

17.732* 
(0.119) 

15.955* 
(0.138) 

8.200 
(0.081) 

15.893 
(0.113) 

25.201* 
(0.142) 

6.252 
(0.086) 

โดยพิจารณาถึง
การบริการหลัง
การขายของ
ธนาคาร 

3.446 
(0.091) 

5.233 
(0.079) 

4.633 
(0.074) 

2.830 
(0.058) 

17.346* 
(0.144) 

18.916* 
(0.150) 

5.525 
(0.081) 

หมายเหตุ  * คือ มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

              ค่าในวงเล็บ คือ ค่าสถิติ Cramer’s V ในกรณีที่มีความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 

 

จากตารางที่ 20 พบว่า เพศของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ของ

กลุ่มลูกค้าในระดับเล็กน้อย ดังน้ัน จึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.1 เพศของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

โดยอายุของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่ง

หน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึงรายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วนของ

กลุ่มลูกค้าในระดับเล็กน้อย ดังน้ัน จึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.2 อายุของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

และสถานภาพสมรสของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งห น่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุ รี เพราะ ช่ือเสียงของธนาคาร และการพิจารณาถึง
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รายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วนของกลุ่มลูกค้าในระดับเล็กน้อย ดังน้ัน จึงยอมรับ

สมมติฐานที่ 2.3 สถานภาพสมรสของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย

ของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

ในขณะที่ระดับการศึกษาของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย

ของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ของกลุ่ม

ลูกค้าในระดับเล็กน้อย ดังน้ัน จึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.4 ระดับการศึกษาของบุคคล มีความสัมพันธ์

กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

ทั้งน้ี อาชีพของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร

แห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึงการบริการหลังการขายของธนาคารของกลุ่มลูกค้า 

ในระดับเล็กน้อย ดังน้ัน จึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.5 อาชีพของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ

ซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

โดยรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย

ของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ 

รายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วน และการบริการหลังการขายของธนาคารของกลุ่ม

ลูกค้าในระดับเล็กน้อย ดังน้ัน จึงยอมรับสมมติฐานที่  2 .6 รายได้ เฉลี่ยต่อเดือนของบุคคล มี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

นอกจากน้ี วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายของบุคคล มีความสัมพันธ์ต่อการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึง

ภาพรวมของการใช้ประโยชน์ และอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไปของกลุ่มในระดับเล็กน้อย ดังน้ัน 

จึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.7 วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายของบุคคล มีความสัมพันธ์ต่อ

การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 4 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านบุคคล ได้แก่ 

เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือ

สินทรัพย์รอการขาย ที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงใน

เขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานได้ ดังแสดงในตารางที่ 21 

 

ตารางที่  22 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 4 เพื่อศึกษาปัจจัยด้าน
บุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ
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วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขาย ที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย
ของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมตฐิาน 
ผลการ
ทดสอบ 

สมมติฐานที่ 2 ความสัมพันธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นบุคคล กับการตดัสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย  

สมมติฐานที่ 2.1 เพศของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  

ยอมรับ
(บางส่วน) 

สมมติฐานที่ 2.2 อายุของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

ยอมรับ
(บางส่วน) 

สมมติฐานที่ 2.3 สถานภาพสมรสของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

ยอมรับ
(บางส่วน) 

สมมติฐานที่ 2.4 ระดับการศึกษาของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

ยอมรับ
(บางส่วน) 

สมมติฐานที่ 2.5 อาชีพของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือ
ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

ยอมรับ
(บางส่วน) 

สมมติฐานที่ 2.6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของบุคคล มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

ยอมรับ
(บางส่วน) 

สมมติฐานที่ 2.7 วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายของบุคคล 
มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงใน
เขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

ยอมรับ
(บางส่วน) 

 

4.2.2 ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 5 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่ง ในเขตพื้นที่

จังหวัดราชบุรี 
สมมติฐานที่ 3 อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีต่อการตัดสินใจซื้อ

ทรัพย์สินรอการขาย ประกอบด้วย 

สมมติฐานที่ 3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.2 ปัจจัยด้านราคา มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย

ของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 
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สมมติฐานที่ 3.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.5 ปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.6 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมติฐานที่ 3.7 ปัจจัยด้านกระบวนการ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

 
ก่อนการวิเคราะห์ทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  ผู้วิจัยได้ด าเนินการ
ตรวจสอบข้อตกลงเบื้องต้นของการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน เพื่อตรวจสอบว่าตัวแปร
อิสระไม่มีความสัมพันธ์กันเอง โดยพิจารณาจากค่าสหสัมพันธ์เพียร์สั น (Pearson's Correlation) 
แสดงผลการวิเคราะห์ดังตารางที่ 23 
 

ตารางที่  23 ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์หุคูณของตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

1 2 3 4 5 6 7 8 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 1 
      

 
2. ด้านราคา 0.551** 1 

     
 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 0.323** 0.210** 1 
    

 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.282** 0.263** 0.727** 1 

   
 

5. ด้านบุคลากรหรือพนักงาน 0.174** 0.165** 0.656** 0.750** 1 
  

 

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ 0.416** 0.496** 0.415** 0.529** 0.457** 1 
 

 
7. ด้านกระบวนการ 0.487** 0.543** 0.385** 0.475** 0.380** 0.722** 1  
8. การตัดสินใจซื้อ 0.400** 0.480** 0.380** 0.434** 0.398** 0.541** 0.519** 1 

**มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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จากตารางที่ 23 พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณของตัวแปรปัจ จัยทั้ง 8 ตัว มีค่า

เท่ากับ 0.165 ถึง 0.750 เมื่อพิจารณาความเหมาะสมในด้านภาวะร่วมพหุ (Multicollinearity) 

พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 3 คู่ มีค่ามากกว่า 0.7 (ค่าสัมบูรณ์) ตามเกณฑ์ของ 

Hair et al. (2007) อาจมีผลต่อภาวะพหุร่วม จึงทดสอบความเป็นอิสระของตัวแปรเหล่าน้ีด้วยค่า 

KMO (Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling) และค่า Barlett’s test of Sphericity เพื่ อ

ตรวจสอบความเหมาะสมของกลุ่มตัวแปร พบว่า คู่ตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการ

ส่งเสริมการตลาดและด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่า KMO เท่ากับ 0.862 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.5 

และค่า Barlett’s test of Sphericity มีนัยส าคัญทางสถิติ (x2= 1364.403, df = 36, Sig = 0.000) 

คู่ตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรหรือพนักงานและด้านการส่งเสริมการตลาด มี

ค่า KMO เท่ากับ 0.847 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.5 และค่า Barlett’s test of Sphericity มีนัยส าคัญทาง

สถิติ (x2= 1203.547 , df = 28, Sig = 0.000) และคู่ตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

กระบวนการและด้านลักษณะทางกายภาพ มีค่า KMO เท่ากับ 0.704 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.5 และค่า 

Barlett’s test of Sphericity มีนัยส าคัญทางสถิติ (x2= 787.976, df = 21, Sig = 0.000) แสดงให้

เห็นว่าตัวแปรเหล่าน้ีไม่มีปัญหาภาวะพหุร่วม จึงสามารถท าการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบปกติ

ต่อไปได้ โดยผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน

รอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี แสดงดังตารางที่ 24 

 

ตารางที่  24 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน
รอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

การตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิ
รอการขายของธนาคาร
แหง่หนึง่ในเขตพื้นที่

จงัหวดัราชบรุ ี

B SE. Beta t Sig Tolerance VIF 

(Constant) 1.278 0.202  6.336 0.000**   
ด้านผลิตภัณฑ์ 0.076 0.046 0.080 1.654 0.099 0.614 1.629 

ด้านราคา 0.213 0.047 0.226 4.505 0.000** 0.575 1.739 
ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

0.030 0.034 0.052 0.881 0.379 0.423 2.362 
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การตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิ
รอการขายของธนาคาร
แหง่หนึง่ในเขตพื้นที่

จงัหวดัราชบรุ ี

B SE. Beta t Sig Tolerance VIF 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.034 0.048 0.047 0.696 0.487 0.312 3.205 

ด้านบุคลากรหรือพนักงาน 0.088 0.038 0.141 2.343 0.020* 0.398 2.511 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 0.173 0.051 0.199 3.358 0.001* 0.412 2.427 

ด้านกระบวนการ 0.097 0.049 0.117 1.970 0.050* 0.408 2.451 

R = 0.637, R2 = 0.406, Adjusted R2 = 0.396, SEE = 0.26371, F = 39.985, Sig. = 0.000 
* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 
 

จากตารางที่ 24 การทดสอบนัยส าคัญทางค่าสหสัมพันธ์พหุคูณของตัวแปรอิสระที่มีกับตัว

แปรตามโดยใช้การทดสอบเอฟ (F-test) มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และนัยส าคัญทางสิถิติที่

ระดับ 0.001 แสดงว่าสมการที่สร้างขึ้นมีความเหมาะสม และผลการทดสอบค่าที (t) พบว่า ค่า

สหสัมพันธ์พหุคุณดังกล่าว มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 อยู่ 1 ด้าน ได้แก่ ด้านราคา และมี

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อยู่ 3 ด้าน ได้แก่ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากรหรือ

พนักงาน และด้านกระบวนการ แสดงว่าตัวแปรอิสระสามารถร่วมกันอธิบายความสัมพันธ์ที่มีต่อตัว

แปรตามได้ดี นอกจากน้ี ยังพบว่าไม่มีความสัมพันธ์ร่วมเชิงพหุเส้น (Multicollinearity) ระหว่างตัว

แปรอิสระ โดยไม่มีคู่ตัวแปรอิสระใดที่มีความสัมพันธ์กัน ด้วยค่า Tolerance ที่เข้าใกล้ 1 และค่า VIF 

ไม่เข้าใกล้ 10 (Hair et al., 1995) 

ดังน้ัน สามารถน าค่าสถิติที่เกี่ยวข้องมาเขียนรายงานในรูปสมการการถดถอยเชิงพหุ โดยใน

ระบบสมการสามารถอธิบายความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระที่มีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม ได้ร้อยละ 

39.60 (สัมประสิทธิ์การก าหนดแบบปรับแก้  เท่ากับ Adjusted R2 = 0.396) ค่าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ์พหุคูณเท่ากับ 0.637 (R = 0.637) ค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ เท่ากับ 

0.26371 (SEest = 0.26371) ค่คงที่ของสมการการถดถอยเชิงพหุในรูปแบบคะแนนดิบเท่ากับ 1.278 

(a = 1.278) และสามารถเขียนสมการการถดถอยเชิงพหุได้ 2 ลักษณะ ดังน้ี 
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สมการการถดถอยเชิงพหุคะแนนดิบ 

Y(การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี) = 

1.278 + 0.076(ด้านผลิตภัณฑ์) + 0.213(ด้านราคา) + 0.030(ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย) + 

0.034(ด้านการส่งเสริมการตลาด) + 0.088(ด้านบุคลากรหรือพนักงาน) + 0.173(ด้านลักษณะทาง

กายภาพ) + 0.097(ด้านกระบวนการ) 

สมการการถดถอยเชิงพหูคะแนนมาตรฐาน 

Z(การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี) = 

0.080(ด้านผลิตภัณฑ์) + 0.226(ด้านราคา) + 0.052(ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย) + 0.047(ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด) + 0.141(ด้านบุคลากรหรือพนักงาน) + 0.199(ด้านลักษณะทางกายภาพ) + 

0.117(ด้านกระบวนการ) 

 

ตารางที่  25 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 5 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง ในเขต
พื้นที่จังหวัดราชบุรี 

สมมตฐิาน 
ผลการ
ทดสอบ 

สมมติฐานที่ 3 อิทธิพลของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ที่มีต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอ
การขาย 

สมมติฐานที่ 3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.2 ปัจจัยด้านราคา (Price) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการ
ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย 

ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 3.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place/Channel 
Distribution) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  มี
อิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 3.5 ปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน (People) มีอิทธิพล
เชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย 

ยอมรับ 
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สมมตฐิาน 
ผลการ
ทดสอบ 

สมมติฐานที่ 3.6 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย 

ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 3.7 ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) มีอิทธิพลเชิงบวก
ต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย 

ยอมรับ 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การวิจัย เร่ือง ปัจจัยด้านบุคคลและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี มีวัตถุประสงค์การ

วิจัยเพื่อ 1) ศึกษาระดับการรับรู้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดจากมุมมองของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี2) ศึกษาระดับการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่

จังหวัดราชบุรี 3) เปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่

จังหวัดราชบุรี จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขาย 4) ศึกษาปัจจัยด้านบุคคล ได้แก่ 

เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา การศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์

ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพ ย์สินรอการขายของธนาคาร

แห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี และ 5) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน

การวิจัยคร้ังน้ี คือ กลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัด

ราชบุ รี จ านวน 400 คน ใช้วิธีเลือกกลุ่ม ตัวอย่างแบบ เจาะจง เคร่ืองมือที่ ใช้ในการวิจัย คือ 

แบบสอบถาม สถิ ติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ ข้อมู ล ประกอบด้วย วิเคราะห์ ข้อมูลลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้ค่าความถี่และค่าร้อยละ วิเคราะห์ระดับ

ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย โดยใช้ค่าเฉลี่ยและ

ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์เปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่ง

หน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล โดยการวิเคราะห์ค่าที และการวิเคราะห์

ความแปรปรวนทางเดียว และเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ด้วยวิธี Scheffe วิเคราะห์ปัจจัยด้าน

บุคคลที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย โดยการทดสอบค่าไค-สแควร์ ก าหนด

ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย โดยการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณแบบปกติ โดยการสรุป

ผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ มีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
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5.1 สรปุผลการวิจยั 

การสรุปผลการวิจัย ผู้วิจัยจะสรุปตามผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์

ของกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถามและล าดับวัตถุประสงค์ในการวิจัย ดังมีรายละเอียดต่อไปน้ี 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถาม 

พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่เป็นกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขาย ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อย

ละ 50.70 มีช่วงอายุ ระหว่าง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 48.30 มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 

46.20 มีการศึกษาสูงสุดในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 63.40 ประกอบอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 47.60 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 25 ,001- 35,000 คิดเป็นร้อยละ 

29.70 และมีวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายเพื่ออยู่อาศัย คิดเป็นร้อยละ 57.90 

ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษาระดับการรับรู้ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดจากมุมมองของกลุ่มลูกคา้ที่เคยซือ้ทรัพยส์ินรอการขายของธนาคารแหง่หนึง่ในเขตพืน้ที่

จังหวัดราชบุรี พบว่า ในภาพรวมกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขาย มีคะแนนเฉลี่ยของระดับ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายอยู่ในระดับมาก

ที่สุด โดยมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์เป็นด้านที่มีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมา

คือ ด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร

หรือพนักงาน และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ  

ผลการวจิยัตามวตัถปุระสงคข์้อที่ 2 เพื่อศึกษาระดบัการตดัสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย

ของกลุ่มลกูคา้ทีเ่คยซื้อทรพัยส์นิรอการขายของธนาคารแห่งหนึง่ในเขตพืน้ที่จงัหวัดราชบุรี พบว่า 

ในภาพรวมกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขาย มีคะแนนเฉลี่ยระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรีอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข้อยัง

พบว่า ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่

จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึงค่าธรรมเนียมในการซ้ือขายต่ ากว่าทรัพย์สินมือหน่ึงเป็นข้อที่มีความ

คิดเห็นอยู่ในล าดับที่ 1 รองลงมาคือ การตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณาถึง

ภาพรวมของการใช้ประโยชน์ การตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณาถึงรายละเอียด

จากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วน การตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณาถึงอัตรา

ดอกเบี้ยต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไป การตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณาถึงการบริการหลัง

การขายของธนาคาร การตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณาถึงราคาที่ต่ ากว่าทรัพย์สิน
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มือหน่ึง การตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายเพราะประทับใจในการบริการของพนักงานธนาคาร 

และการตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายเพราะช่ือเสียงของธนาคาร ตามล าดับ 

ผลการวจิยัตามวตัถปุระสงคข์้อที่ 3 เปรียบเทียบการตดัสนิใจซือ้ทรัพยส์ินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหนึ่งในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขาย จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลที่

แตกต่างกัน ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และวัตถุประสงค์ในการ

ซ้ือ มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี  ไม่

แตกต่างกัน  

ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่  4 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย ที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่ง

หนึ่งในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี พบว่า ปัจจัยด้านบุคคลของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขาย 

ได้แก่ เพศของบุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง โดย

พิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ของกลุ่มลูกค้าในระดับเล็กน้อย โดยอายุของบุคคลมี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งห น่ึง โดยพิจารณาถึง

รายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วนของกลุ่มลูกค้าในระดับเล็กน้อย และสถานภาพสมรส

ของบุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง เพราะช่ือเสียง

ของธนาคารและการพิจารณาถึงรายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วนของกลุ่มลูกค้าใน

ระดับเล็กน้อย ในขณะที่ระดับการศึกษาของบุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขายของธนาคารแห่งหน่ึง โดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ของกลุ่มลูกค้าในระดับ

เล็กน้อย 

ในขณะเดียวกันอาชีพของบุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึง โดยพิจารณาถึงการบริการหลังการขายของธนาคารของกลุ่มลูกค้าในระดับเล็กน้อย 

โดยรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของบุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร

แห่งหน่ึง โดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์  รายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่าง

ครบถ้วน และการบริการหลังการขายของธนาคารของกลุ่มลูกค้าในระดับเล็กน้อย นอกจากน้ี 
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วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายของบุคคลยังมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึง โดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ และอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่า

สินเช่ือทั่วไปของกลุ่มในระดับเล็กน้อย  

ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 5 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่งในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร

แห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี ได้แก่ ด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากรหรือ

พนักงาน และด้านกระบวนการ ตามล าดับ  

5.2 อภปิรายผลการวจิัย 

การอภิปรายผลการวิจัย ผู้ วิ จัยจะอภิปรายตามล า ดับ วัตถุประสงค์ในการวิจัย ดังมี

รายละเอียดต่อไปน้ี 

จากผลการวจิยัตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษาระดับการรับรู้ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดจากมุมมองของกลุ่มลูกคา้ที่เคยซือ้ทรัพยส์ินรอการขายของธนาคารแหง่หนึง่ในเขตพืน้ที่

จังหวัดราชบุรี พบว่า ในภาพรวมกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขาย มีคะแนนเฉลี่ยของระดับ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออยู่ในระดับมากที่สุด โดยด้านที่มี

คะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านลักษณะทางกายภาพ 

ตามล าดับ สะท้อนให้เห็นว่ากลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง รับรู้ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นกลยุทธ์การบริหารจัดการด้านการตลาด เพื่อท าให้เกิ ดความ

ได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยมุ่งเน้นไปที่ความต้องการของผู้บริโภคของธนาคารดังกล่าวเป็นอย่างมาก 

โดยเฉพาะอย่างย่ิงในด้านผลิตภัณฑ์ที่แสดงให้เห็นว่าอสังหาริมทรัพย์มือสองที่ธนาคารน าเสนอออก

ขาย เพื่อกระตุ้นความสนใจของผู้ซ้ือ ประกอบกับจ านวนเงินที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับทรัพย์สินรอการ

ขายของธนาคารหรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์จากการได้มาซ่ึง

ทรัพย์สินรอการขายน้ัน มีคุ้มค่ากับจ านวนเงินที่ จ่ายไป รวมทั้งสิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสได้จาก

บรรยากาศ สภาพแวดล้อมทางกายภาพ สัญลักษณ์ทางกายภาพ ที่พบได้จากการเลือกซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคาร ว่ามีความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมีคุณภาพ ยังเป็นผลให้ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดดังกล่าวข้างต้นกระตุ้นให้ลูกค้าอยากที่จะเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารมาก

ย่ิงขึ้นตามไปด้วย สอดคล้องกับงานวิจัยของกรรชกร ประเสริฐ และคณะ (2565) และรุ่งกานต์ ภู่หอม
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เจริญ และพัศพันธน์ ชาญวสุนันท์ (2564) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และ

ราคาเป็นด้านที่ผู้บริโภคมีการรับรู้ระดับมากที่สุด เมื่อต้องตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศัยและคอนโดมิเนียม 

และอริยาภรณ์ สกุลชัยวรนันท์ (2565) ที่ช้ีให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 

ราคา และลักษณะทางกายภาพ เป็นด้านที่ผู้ ซ้ือมีการรับรู้ระดับมากที่สุด เมื่อต้องตัดสินใจซ้ือ

คอนโดมิเนียม 

จากผลการวจิยัตามวตัถุประสงคข์อ้ที ่2 เพื่อศึกษาระดบัการตดัสินใจซื้อทรัพย์สินรอการ

ขายของกลุ่มลูกคา้ที่เคยซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่งในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

พบว่า ในภาพรวมกลุ่มลูกค้าที่ เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขาย มีคะแนนเฉลี่ยระดับการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรีอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณา

รายข้อยังพบว่า การตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณาถึงค่าธรรมเนียมในการซ้ือขาย

ต่ ากว่าทรัพย์สินมือหน่ึงเป็นข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในล าดับที่ 1 รองลงมาคือ การตัดสินใจเลือกซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ การตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายโดยพิจารณาถึงรายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วน  การตัดสินใจเลือกซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณาถึงอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไป การตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สิน

รอการขายโดยพิจารณาถึงการบริการหลังการขายของธนาคาร การตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขายโดยพิจารณาถึงราคาที่ต่ ากว่าทรัพย์สินมือหน่ึง การตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายเพราะ

ประทับใจในการบริการของพนักงานธนาคาร และการตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายเพราะ

ช่ือเสียงของธนาคาร ตามล าดับ สะท้อนให้เห็นว่ากลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร

แห่งหน่ึง เมื่อต้องการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายอันใดอันหน่ึง หลังจากมีการประเมินผลจาก

ทางการเลือกต่าง ๆ มาแล้ว กลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง จะตัดสินใจ

เลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารที่ต้องการมากที่สุด โดยมีการรับรู้ให้จากการพิจารณาถึง

ค่าธรรมเนียมในการซ้ือขายทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง ซ่ึงต้องต่ ากว่าทรัพย์สินมือหน่ึง 

มาเป็นอันดับแรก ประกอบกับการค านึงถึงประโยชน์ใช้สอยที่จะได้รับ ร่วมกับการศึกษารายละเอียด

เกี่ยวกับทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงที่น าเสนอผ่านทางเว็บไซต์ ซ่ึงต้องมีข้อมูล

ประกอบการตัดสินใจซ้ือที่ครบถ้วน สมบูรณ์ เช่ือถือได้ อีกทั้งยังต้องมีอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสินเช่ือ

ทั่วไป การให้บริการหลังการขายจากธนาคารที่น่าสนใจ การต้ังราคาขายที่ต่ ากว่าราคาทรัพย์สินมือ

หน่ึง โดยพนักงานธนาคารที่ท าหน้าที่ผู้ให้บริการและขายทรัพย์สินรอการขายของธนาคารน้ัน จะต้อง

ให้บริการด้วยความประทับใจ และยังมีการรับรู้ถึงช่ือเสียงของธนาคารที่ตนเองมีความสนใจที่จะซ้ือ
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ทรัพย์สินรอการขาย เพื่อประกอบการพิจารณาและตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่ง

หน่ึงอีกด้วย สอดคล้องกับงานวิจัยของเจนจิรา ปราณี (2562) พบว่า ส่วนใหญ่เมื่อต้องตัดสินใจเลือก

ซ้ือบ้านจัดสรรเป็นของตนเอง ผู้บริโภคจะรวบรวมข้อมูลต่าง ๆ เช่น การพิจารณาถึงภาพรวมของการ

ใช้ประโยชน์ อัตราดอกเบี้ยที่ต่ า และการบริการของพนักงานธนาคาร เป็นต้น และนิรินธน์ สอดศรี 

(2565) ที่ช้ีให้เห็นว่าผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจัดสรรจากการพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้

ประโยชน์ อัตราดอกเบี้ยที่ต่ า และชวลิต จันทป (2561) ยังพบว่าส่วนใหญ่เมื่อต้องตัดสินใจเลือกซ้ือ

บ้านจัดสรรเป็นของตนเอง ผู้บ ริโภคจะพิจารณาการให้บ ริการของพนักงานธนาคาร เพื่อใช้

ประกอบการตัดสินใจซ้ือ โดยข้อมูลดังกล่าวข้างต้นยังส่งผลให้ผู้บริโภคมีระดับการตัดสินใจเลือกซ้ือที่

อยู่อาศัยในรูปแบบบ้านจัดสรรในระดับมากที่สุดตามไปด้วย  

จากผลการวจิยัตามวตัถุประสงคข์อ้ที ่3 เพื่อเปรียบเทียบการตดัสนิใจซือ้ทรัพยส์ินรอการ

ขายของธนาคารแหง่หนึง่ในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัราชบุร ีจ าแนกตามปัจจัยสว่นบคุคล ได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดับการศกึษา รายได้ อาชีพ และวัตถปุระสงคใ์นการซื้อ พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคย

ซ้ือทรัพย์สินรอการขาย เมื่อจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และวัตถุประสงค์ในการซ้ือ มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรีไม่แตกต่างกัน สะท้อนให้เห็นว่ากลุ่มลูกค้าที่

เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่มีลักษณะเฉพาะตัวบุคคลที่มีความหลากหลายแตกต่างกันทั้งเพศ ช่วง

อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา การประกอบอาชีพ รายได้ต่อเดือน และวัตถุประสงค์ในการซ้ือ 

ไม่ได้ส่งผลให้การรับรู้ข่าวสารหรือการตัดสินใจในการเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่ง

หน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรีมีความแตกต่างกันตามไปด้วย สอดคล้องกับงานวิจัยของนราธิป แนว

ค าดี และคณะ (2563) พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา และรายได้

แตกต่างกันไม่ส่งต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจัดสรรที่แตกต่างกัน และชนินทร์ วิชชุลตา และญาณกร 

โท้ประยูร (2560) ช้ีให้เห็นว่าผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีความต้องการเลือกซ้ือคอนโดไม่แตกต่าง

กัน โดยรุ่งกานต์ ภู่หอมเจริญ และพัศพันธน์ ชาญวสุนันท์. (2564) ยังพบว่าวัตถุประสงค์หลักในการ

ซ้ือที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมที่แตกต่างกัน นอกจากน้ี ปภาพัชร บุญกอบ

เอ้ือ และฉัตรพล มณีกูล (2566) ยังได้ช้ีให้เห็นว่าอาชีพที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณ์ตกแต่งบ้านแตกต่างกัน 
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จากผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 4 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส การศึกษา รายได้ อาชีพ และวัตถุประสงค์ในการซื้อที่มีความสัมพันธ์กับการ

ตัดสินใจซือ้ทรัพย์สนิรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่งในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี พบว่า ปัจจัยด้าน

บุคคลของกลุ่มลูกค้าที่ เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขาย ได้แก่ เพศของบุคคลมีความสัมพันธ์กับการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึง

ภาพรวมของการใช้ประโยชน์ของกลุ่มลูกค้าในระดับเล็กน้อย สะท้อนเห็นว่ากลุ่มลูกค้าที่ เคยซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายและมีลักษณะเฉพาะตัวของบุคคลด้านเพศที่แตกต่างกัน ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มเพศ

ชายหรือเพศหญิง ส่งผลให้บุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการรับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารแห่งหน่ึง โดยเฉพาะอย่างย่ิงการรับรู้ข่าวสาร เพื่อใช้ประกอบการพิจารณาถึง

ภาพรวมของการใช้ประโยชน์ที่ตนเองจะได้รับจากการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย สอดคล้องกับ

งานวิจัยของณิชญา ฑีฆาอุตมากร (2563) พบว่า ความแตกต่างทางด้านเพศจะมีความสัมพันธ์กับการ

รับข้อมูลข่าวสาร โดยประชากรเพศหญิงมักจะมีการรับรู้เกี่ยวกับเน้ือหาและรายละเอียดต่าง ๆ เช่น 

คุณลักษณะหรือผลประโยชน์ที่ตอบสนองความต้องการใช้งานของตนเองมากกว่าประชากรเพศชาย 

เมื่อต้องตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห์  และอายุของบุคคลมี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

โดยพิจารณาถึงรายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วนของกลุ่มลูกค้าในระดับเล็กน้อย 

สะท้อนให้เห็นว่ากลุ่มลูกค้าที่มีช่วงอายุแตกต่างกันไม่ว่าจะเป็นกลุ่มที่มีอายุระหว่าง 20-30 ปี ระหว่าง 

31-40 ปี  ระหว่าง 41-50 ปี  และ 51 ปีขึ้นไป  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการรับรู้ข่าวสาร 

โดยเฉพาะอย่างย่ิงรายละเอียดข้อมูลของทรัพย์สินรอการขายที่น าเสนอผ่านทางเว็บไซต์ที่จะต้องมี

ความครบถ้วนสมบูรณ์ เพื่อประกอบการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย สอดคล้องกับงานวิจัย                    

ของวิชชุลตา และญาณกร โท้ประยูร (2560) พบว่า และนราธิป แนวค าดี และคณะ (2563) พบว่า 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ด้านอายุที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขายของบุคคล  

และสถานภาพสมรสของบุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งห น่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุ รี เพราะ ช่ือเสียงของธนาคาร  และการพิจารณาถึ ง

รายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วนของกลุ่มลูกค้าในระดับเล็กน้อย สะท้อนให้เห็นว่ากลุ่ม

ลูกค้าที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน ทั้งกลุ่มคนโสด ผู้ที่สมรสแล้ว และกลุ่มที่หย่าร้าง/หม้าย มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการรับรู้ข่าวสาร โดยพิจารณาถึงรายละเอียดข้อมูลของทรัพย์สินรอการ
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ขายที่น าเสนอผ่านทางเว็บไซต์น้ัน ว่ามีความครบถ้วนสมบูรณ์หรือไม่ และยังมีการรับรู้เกี่ยวกับ

ช่ือเสียงของธนาคาร เมื่อต้องตัดสินใจในการเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งห น่ึง 

สอดคล้องกับงานวิจัยของศศิพร บุญชู (2560) พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพที่แตกต่างกันมี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจัดสรรที่ต่างกัน โดยชวลัน ธรินายางกูร 

(2561) ยังพบว่า ประชากรที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์ประเภท

ที่อยู่อาศัยแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ และชนินทร์ วิชชุลตา และญาณกร โท้ประยูร 

(2560) ได้ช้ีให้เห็นว่าสถานภาพมีความสัมพันธ์กับการเลือกซ้ือคอนโดริมน้ าเจ้าพระยาของผู้บริโภค

แตกต่างกัน และรุ่งกานต์ ภู่หอมเจริญ และพัศพันธน์ ชาญวสุนันท์ (2564) พบว่า สถานภาพมี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมประเภทเช่าระยะยาว ในขณะเดียวกันระดับการศึกษา

ของบุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่

จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ของกลุ่มลูกค้าในระดับเล็กน้อย สะท้อน

ให้เห็นว่าระดับการศึกษาของบุคคลที่แตกต่างกัน ทั้งกลุ่มที่มีการศึกษาระดับต่ ากว่าปริญญาตรี 

ปริญญาตรี ปริญญาโท และปริญญาเอก ซ่ึงมีส่วนให้แหล่งที่มาของรายได้ในแต่ละเดือนน้ัน มีความ

แตกต่างกัน และมีความสัมพันธ์กับระดับการตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารตามไป

ด้วย สอดคล้องกับงานวิจัยของสุภารัตน์ คามบุตร และชาคริต ศรีทอง (2562) พบว่า ระดับการศึกษา

ที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน และ

นราธิป แนวค าดี และคณะ (2563) ยังพบว่าระดับการศึกษายังเป็นปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจัดสรรของบุคคล และชนินทร์ วิชชุลตา และญาณกร โท้ประยูร (2560) ที่

ช้ีให้ เห็นว่าระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับการเลือกซ้ือคอนโดริมน้ าเจ้าพระยาของผู้บริโภค

แตกต่างกัน 

ทั้งน้ี อาชีพของบุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่ง

หน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึงการบริการหลังการขายของธนาคารของกลุ่มลูกค้า ใน

ระดับเล็กน้อย สะท้อนให้เห็นว่ากลุ่มลูกค้าที่มีอาชีพหลากหลายและแตกต่างกัน ไม่ว่าจะเป็นการ

ประกอบอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว รับจ้างทั่วไป และ

เกษตรกรรม ส่งผลให้มีพฤติกรรมการรับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับการให้บริการหลังการขายของธนาคาร เพื่อ

ประกอบการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย สอดคล้องกับงานวิจัยของพจมาลย์ จิตส าราญ (2563) 

พบว่า ผู้ที่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว พ่อบ้าน แม่บ้าน พนักงานบริษัทเอกชน และพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/รับราชการ จะมีโอกาสในการเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายมากกว่ากลุ่มนักศึกษา 
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เน่ืองจากผู้ที่มีอาชีพต่างกันน้ันจะตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยแตกต่างกัน เพราะอาชีพแต่ละอาชีพมี

รายได้ไม่เท่ากัน ซ่ึงรายได้ที่จะน ามาซ้ือที่อยู่อาศัยไม่ว่าจะเป็นการซ้ือด้วยเงินสดหรือขอสินเช่ือจาก

สถาบันการเงินก็ตาม จึงส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่แตกต่างกันตามไปด้วย โดย

ศศิธร มูลอุด (2561) ยังพบว่าอาชีพที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจัดสรรที่

แตกต่างกัน และชนินทร์ วิชชุลตา และญาณกร โท้ประยูร (2560) ที่ช้ีให้เห็นว่าอาชีพมีความสัมพันธ์

กับการเลือกซ้ือคอนโดริมน้ าเจ้าพระยาของผู้บริโภคแตกต่างกัน โดยรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของบุคคลมี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

โดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ รายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วน และ

การบริการหลังการขายของธนาคารของกลุ่มลูกค้าในระดับเล็กน้อย สะท้อนให้เห็นว่ากลุ่มลูกค้าที่มี

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน ทั้ งกลุ่มที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 15 ,000 บาท ระหว่าง 

15,001- 25,000 บาท ระหว่าง 25,001- 35,000 บาท ระหว่าง 35,001 - 45,000 ระหว่าง 45,001 

– 55,000 บาท และ 55,001 บาทขึ้นไป มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการรับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับ

ทรัพย์สินรอการขายของกลุ่มลูกค้า โดยเน้นที่ประโยชน์ใช้สอยโดยรวม การน าเสนอรายละเอียดของ

ข้อมูลเกี่ยวกับทรัพย์สินรอการขายที่ปรากฎเว็บไซต์อย่างครบถ้วน และการให้บริการหลังการขายของ

ธนาคาร เพื่อประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขาย สอดคล้องกับงานวิจัยของ

นราธิป ค าแนวดี และคณะ (2563) พบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจัดสรรของบุคคลที่แตกต่างกัน  นอกจากน้ี วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอ

การขายของบุคคลยังมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงใน

เขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ และอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสินเช่ือ

ทั่วไปของกลุ่มในระดับเล็กน้อย สะท้อนให้เห็นว่าวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายของ

บุคคลที่แตกต่างกัน ทั้งกลุ่มที่มีวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขาย เพื่ออยู่อาศัย เพื่อการ

ลงทุน และเพื่อให้ลูกหลาน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการรับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับทรัพย์สินรอการขาย

ของกลุ่มลูกค้า โดยเฉพาะอย่างย่ิงการพิจารณาถึงประโยชน์ใช้สอยโดยรวม และมีการรับรู้เกี่ยวกับ

อัตราดอกเบี้ยที่ต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไป เพื่อประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี สอดคล้องกับงานวิจัยของสุรัตน์ สดช่ืนจิตต์ (2554) พบว่า 

ปัจจัยส่วนบุคคลด้านวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์ที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายที่ต่างกัน 
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จากผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 5 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่งในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร

แห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ประกอบด้วย ด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร

หรือพนักงาน และด้านกระบวนการ ตามล าดับ สะท้อนให้เห็นว่าในมุมมองของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง การวางแผนกลยุทธ์การบริหารจัดการด้านการตลาดของ

ธนาคาร เพื่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยมุ่งเน้นไปที่ความต้องการของผู้บริโภคเป็น

ส าคัญ จะต้องให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในเรื่องของราคาที่มีความคุ้มค่ากับจ านวน

เงินที่จ่ายไปมาเป็นอันดับแรก โดยเฉพาะอย่างย่ิงการก าหนดราคาทรัพย์สินรอการขายให้มีเหมาะสม

กับคุณภาพ ท าเลที่ต้ัง และอัตราดอกเบี้ยที่ต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไป ซ่ึงเป็นข้อค าถามที่เป็นตัวบ่งช้ีที่กลุ่ม

ลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายมีการรับรู้ในระดับมากที่สุด 3 อันดับแรก ร่วมการน าเสนอลักษณะ

ทางกายภาพที่มีความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมีคุณภาพแตกต่างจากสินทรัพย์ทั่วไปในตลาด อาทิ 

การน าเสนอให้เห็นว่าลักษณะชุมชนบริเวณโดยรอบเหมาะแก่การอยู่อาศัย มีพื้นที่ใช้สอยและพื้นที่

ส าหรับจอดรถอย่างเพียงพอ และยังมีสภาพแวดล้อมที่มีความสงบ ร่มร่ืน เหมาะสมแก่การพักอาศัย 

เป็นต้น รวมทั้งการฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากรหรือพนักงานผู้ให้บริการให้มีความสามารถในการ

แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ สามารถให้ข้อมูลความรู้เกี่ยวกับสินเช่ือได้เป็นอย่างดี และมีความเต็มใจ

และใส่ใจในการให้บริการ และกระบวนการในการให้บริการน้ัน จะต้องมีขั้นตอนการช าระเงิน การท า

สัญญาและโอนทรัพย์สิน และท าสัญญาซ้ือ-ขาย ที่มีความง่าย ไม่ซับซ้อน และสะดวกสบาย ซ่ึงท าให้

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดังกล่าวข้างต้น มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี สอดคล้องกับงานวิจัยของอริยาภรณ์ สกุลชัยวรนันท์ 

(2562) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา  ด้านกระบวนการให้บริการ และด้าน

สิ่งแวดล้อมทางกายภาพมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม และธัญวิชญ์ ศิริทัพ (2561) ที่

ช้ีให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่ถูกกว่าที่อ่ืน ด้านกายภาพทั้งในภายในและ

ภายนอกโครงการที่มีความปลอดภัย และด้านกระบวนการที่สะดวกสบายมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

บ้านเด่ียว และสกุลกาญจน์ ชัยจริยาเวทย์ และคณะ (2564) แสดงให้เห็นว่าปัจจัยด้านราคาและ

สถานที่เป็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือซิต้ีโฮมคอนโด โดยชวลัน ธรินา

ยางกูร (2563) ยังได้ช้ีให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านราคา ด้านพนักงาน ด้าน

กระบวนการให้บริการ และด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์
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ประเภทที่อยู่อาศัย นอกจากน้ี นราธิป แนวค าดี และคณะ (2563) ยังพบว่าปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดด้านราคา และด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพยังเป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจัดสรร  

5.3 ขอ้เสนอแนะ 

1. ข้อเสนอแนะด้านทฤษฎี 

ผลของงานวิจัยท าให้เกิดการสร้างตัวแบบที่ใช้ในการอธิบายปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี โดย

สามารถน าแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดตามแนวคิดของ Magrath (1986), 

Armstrong and Kotler (2009) และศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) มาประยุกต์ใช้เป็นกรอบ

แนวทางการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย

ของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรีและสอดคล้องกับงานวิจัยในอดีต อีกทั้งผลของ

งานวิจัยสามารถใช้เป็นแนวทางในการศึกษาเพิ่มเติม เพื่อต่อยอดงานวิจัยในอนาคตได้ นอกเหนือจาก

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากรหรือพนักงาน และ

ด้านกระบวนการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่

จังหวัดราชบุรีแล้ว ยังมีปัจจัยอ่ืน ๆ อีกหรือไม่ จากการวิเคราะห์ค่าสถิติของงานวิจัยน้ีจะเห็นได้ว่า

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากรหรือพนักงาน และ

ด้านกระบวนการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้ นที่

จังหวัดราชบุรี โดยมีค่าสัมประสิทธิ์การก าหนดแบบปรับแก้ (Adjusted R2 ) เท่ากับ 0.396 ซ่ึงค่าน้ี

สามารถอธิบายความผันแปรของตัวแปรตามได้ร้อยละ 39.60 กล่าวอีกนัยหน่ึง น่ันคือ ยังมีอีกถึงร้อย

ละ 61.40 ที่อาจจะมีปัจจัยอ่ืน ๆ นอกเหนือจากงานวิจัยน้ีที่สามารถน ามาใช้ในการอธิบายการ

ตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรีได้  

2. ข้อเสนอแนะในการน าผลที่ได้รับจากการวิจัยไปประยุกต์ใช้ 

2.1) จากผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และ

ด้านลักษณะทางกายภาพ เป็นด้านที่กลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายมีการรับรู้ในระดับมาก

ที่สุด 3 อันดับแรก และยังมีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขต

พื้นที่จังหวัดราชบุรีอยู่ในระดับมากที่สุด ดังน้ัน ธนาคารควรให้ความส าคัญกับแนวทางในการก าหนด

กลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อน าเสนออสังหาริมทรัพย์มือสองที่ธนาคารน าเสนอออกขายให้มีความ
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น่าสนใจ การสร้างการรับรู้ถึงความคุ้มค่ากับจ านวนเงินที่ลูกค้าจ่ายไป และเน้นการสร้างความแตกต่าง

อย่างโดดเด่นและความมีคุณภาพของทรัพย์สินรอการขาย ซ่ึงจะช่วยให้เพิ่มระดับคะแนนการตัดสินใจ

ซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารของลูกค้าได้มากย่ิงขึ้น 

2.2) จากผลการวิจัย พบว่า การตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณาถึง

ค่าธรรมเนียมในการซ้ือขายต่ ากว่าทรัพย์สินมือหน่ึง เป็นข้อที่กลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขายมี

การรับรู้ในระดับมากที่สุดเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ การพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ 

รายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วน อัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไป การบริการหลัง

การขายของธนาคาร ราคาที่ ต่ ากว่าทรัพย์สินมือหน่ึง ความประทับใจในการบริการของพนักงาน

ธนาคาร และช่ือเสียงของธนาคาร ตามล าดับ ดังน้ัน ธนาคารควรให้ความส าคัญกับแนวทางในการ

ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อน าเสนออสังหาริมทรัพย์มือสองของธนาคารน าเสนอและกระตุ้นให้

กลุ่มลูกค้ามีระดับการตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายที่มากย่ิงขึ้น โดยการก าหนดค่าธรรมเนียม

ในการซ้ือขายที่ต่ ากว่าทรัพย์สินมือหน่ึง การน าเสนอให้เห็นถึงประโยชน์ใช้สอยที่กลุ่มลูกค้าจะได้รับ

อย่างชัดเจน ด้วยการน าเสนอข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์ของธนาคารที่มีรายละเอียดครบถ้วน สมบูรณ์ 

เช่ือถือได้ ร่วมกับการก าหนดอัตราดอกเบี้ยที่ต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไป การมุ่งเน้นให้บริการหลังการขาย

ของธนาคารให้มีความน่าประทับใจ แตกต่างจากคู่แข่งในตลาด การต้ังราคาที่ต่ ากว่าทรัพย์สินมือหน่ึง 

มีความหลากหลายด้านราคา เพื่อให้สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ทุกกลุ่มประชากรซ่ึงมีความแตกต่างกันไป

ตามลักษณะปัจจัยบุคคล รวมทั้งการรักษาภาพลักษณ์ช่ือเสียงของธนาคารทั้งช่องทางออฟไลน์และ

ออนไลน์ ซ่ึงจะช่วยให้เพิ่มระดับคะแนนการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารของลูกค้า

ได้มากย่ิงขึ้น 

2.3) จากผลการวิจัย พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขาย เมื่อการจ าแนกตาม

ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และ

วัตถุประสงค์ในการซ้ือ มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่

จังหวัดราชบุรีไม่แตกต่างกัน ดังน้ัน ธนาคารควรให้ความส าคัญกับแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาดด้วยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้านให้เป็นไปในทิศทางเดียวกัน และเน้นการสื่อสาร

ทางการตลาดแบบองค์รวม เพื่อเจาะกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดที่มีการจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล

ที่แตกต่างกัน และสร้างการรับรู้ถึงความโดดเด่นและแตกต่างของทรัพย์สินรอการขายจากธนาคาร 

เมื่อเทียบกับทรัพย์สินรอการขายของที่อ่ืน ๆ ซ่ึงจะช่วยกระตุ้นระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขายของธนาคารให้เพิ่มมากขึ้น 
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2.4) จากผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยด้านบุคคลของกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขาย 

ได้แก่ เพศของบุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงใน

เขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ของกลุ่มลูกค้า โดยอายุของ

บุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัด

ราชบุรี โดยพิจารณาถึงรายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วนของกลุ่มลูกค้าในระดับ

เล็กน้อย และสถานภาพสมรสของบุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารแห่งห น่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุ รี เพราะ ช่ือเสียงของธนาคาร  และการพิจารณาถึง

รายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วนของกลุ่มลูกค้า ในขณะเดียวกันระดับการศึกษาของ

บุคคลยังมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่

จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ของกลุ่มลูกค้า และอาชีพของบุคคลมี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

โดยพิจารณาถึงการบริการหลังการขายของธนาคารของกลุ่มลูกค้า โดยรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของบุคคล

มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

โดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ รายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วน และ

การบริการหลังการขายของธนาคารของกลุ่มลูกค้า นอกจากน้ี วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการ

ขายของบุคคลยังมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขต

พื้นที่จังหวัดราชบุรี โดยพิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์  และอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสินเช่ือ

ทั่วไป 

ดังน้ัน ธนาคารควรให้ความส าคัญกับเแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด  เพื่อ

กระตุ้นการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร ด้วยการน าเสนอให้เห็นถึงประโยชน์ใช้สอยที่

ลูกค้าจะได้รับให้มีความสัมพันธ์กับเพศของบุคคลและระดับการศึกษาที่มีความแตกต่างกัน การ

น าเสนอรายละเอียดข้อมูลเกี่ยวกับทรัพย์สินรอการขายของธนาคารที่ปรากฎบนเว็บไซต์อย่าง

ครบถ้วนและมีความสัมพันธ์กับช่วงอายุของบุคคลที่มีความแตกต่างกัน การรักษาภาพลักษณ์และ

ช่ือเสียงของธนาคารร่วมกับการน าเสนอรายละเอียดข้อมูลเกี่ยวกับทรัพย์สินรอการขายของธนาคารที่

ปรากฎบนเว็บไซต์อย่างครบถ้วนและมีความสัมพันธ์กับสถานภาพสมรสของของบุคคลที่มีความ

แตกต่างกัน การน าเสนอการให้บริการหลังการขายของธนาคารที่มีความสัมพันธ์กับอาชีพของบุคคลที่

มีความแตกต่างกัน การน าเสนอให้เห็นถึงประโยชน์ใช้สอยที่ลูกค้าจะได้รับ  ร่วมกับการน าเสนอ

รายละเอียดข้อมูลเกี่ยวกับทรัพย์สินรอการขายของธนาคารที่ปรากฎบนเว็บไซต์อย่างครบถ้วน และ
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การน าเสนอการให้บริการหลังการขายของธนาคารที่มีความสัมพันธ์กับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของบุคคล

ซ่ึงมีความแตกต่างกัน การน าเสนอให้เห็นถึงประโยชน์ใช้สอยที่ลูกค้าจะได้รับ  ร่วมกับการก าหนด

อัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไปให้มีความสัมพันธ์กับวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขายของ

บุคคลที่มีความแตกต่างกัน ซ่ึงจะน ามาสู่การเพิ่มระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารได้ของลูกค้ากลุ่มน้ีให้มากย่ิงขึ้น 

2.5) จากผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรี ประกอบด้วย ด้านราคา ด้าน

ลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากรหรือพนักงาน และด้านกระบวนการ ตามล าดับ ดังน้ัน ธนาคาร

ควรให้ความส าคัญกับแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดด้วยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

การต้ังราคาทรัพย์สินรอการขายที่มีความเหมาะสมกับคุณภาพ การน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

โดยเฉพาะอย่างย่ิงลักษณะชุมชนโดยรอบที่เหมาะแก่การอยู่อาศัย ด้านบุคลากรหรือพนักงานที่มี

ความสามารถในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ และด้านกระบวนการ โดยเฉพาะอย่างย่ิงขั้นตอนการ

ช าระเงินที่มีความง่ายและไม่ซับซ้อน ซ่ึงการให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ดังกล่าวข้างต้น จะช่วยเพิ่มระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารได้ของลูกค้าให้มาก

ย่ิงขึ้นตามไปด้วย 

3. ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังต่อไป ผู้วิจัยอาจใช้ผลที่ได้รับจากการศึกษาที่พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขาย เมื่อจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และวัตถุประสงค์ในการซ้ือ มีระดับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการ

ขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรีไม่แตกต่างกัน และปัจจัยด้านบุคคล ได้แก่ เพศ 

อายุ สถานภาพสมรส รายได้ และวัตถุประสงค์ในการซ้ือไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่ จังหวัดราชบุรีครบทั้ง 8 ด้าน และปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี ไปใช้

ในการศึกษาต่อยอดด้วยการใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกหรือวิธีการอ่ืน ๆ ตาม

ความเหมาะสมจากกลุ่มลูกค้าที่เคยซ้ือทรัพย์สินรอการขาย เพื่อค้นหาค าตอบ ขยายความ และเพิ่ม

ความลุ่มลึกของข้อมูลว่า เพราะเหตุใดปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่าง จึงไม่ท าให้มีระดับการตัดสินใจซ้ือ
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ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรีแตกต่างกัน เพราะเหตุใดปัจจัย

ด้านบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส รายได้ และวัตถุประสงค์ในการซ้ือ จึงไม่มีความสัมพันธ์

กับการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายครบทั้ง 8 ด้านของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 

และเพราะเหตุใดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ

ด้านการส่งเสริมการตลาด จึงไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขายของธนาคารแห่งหน่ึง

ในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี นอกจากน้ี การต่อยอดการวิจัยในคร้ังต่อไปผู้วิจัยสามารถน ากรอบแนวคิด

การวิจัยน้ีไปศึกษาเพิ่มเติมในบริบทของปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการของธนาคารในเขตพื้นที่จังหวัดต่าง ๆ ในประเทศไทยต่อไป 

ซ่ึงผลจากการศึกษาที่ได้รับอาจจะมีความแตกต่างไปจากเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี 
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แบบสอบถาม 

ปัจจัยดา้นบคุคลและปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีอทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อทรพัย์สนิรอการขายของธนาคารแห่งหนึง่ในเขตพืน้ที่จงัหวดัราชบุรี 

 

ค าชี้แจง: แบบสอบถามฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อใช้ในปริญญานิพนธ์ของนิสิตปริญญาโท 
หลักสูตร บริการธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยท าการวิจัยเรื่อง 
“ปัจจัยด้านบุคคลและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน
รอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี”ผู้วิจัยจึง ขอความอนุเคราะห์จากท่านใน
การตอบแบบสอบถามน้ีและขอขอบคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลาในการตอบ แบบสอบถาม 

 
แบบสอบถามฉบับน้ีจะแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังน้ี  

ส่วนที่ 1 ปัจจัยด้านบุคคล 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
ส่วนที่ 3 การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย 
ส่วนที่ 4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
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ส่วนที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ 
ลักษณะประชากรศาสตร์ หมายถึง ลักษณะเฉพาะตัวบุคคลที่มีความหลากหลายแตกต่างกัน 

ซ่ึงความแตกต่างของบุคคลอาจจะส่งผลต่อการรับรู้ข่าวสารหรือการตัดสินใจในการบริโภคสินค้า หรือ
บริการที่แตกต่าง 
 

ใส่เคร่ืองหมายถูก   ในช่องที่เตรียมไว้ให้ และเขียนค าตอบลงในพื้นที่ที่เว้นไว้โดยเลือก ค าตอบที่
ตรงกับความต้องการของผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด  

1. เพศ  

 ชาย     หญิง  
2. อายุ  

 20-30 ป ี    31-40 ปี 

 41-50 ป ี    51 ปีขึ้นไป 
3. สถานภาพสมรส 

 โสด     สมรส    หย่าร้าง/หม้าย  
4. ระดับการศึกษา   

 ต่ ากว่าปริญญาตรี    ปริญญาตรี  

 ปริญญาโท     ปริญญาเอก  
5. อาชีพ 

 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัทเอกชน   ค้าขาย/ธุรกิจ
ส่วนตัว 

 รับจ้างทั่วไป    เกษตรกรรม    อ่ืนๆ/โปรดระบุ..........   
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

 ไม่เกิน 15,000 บาท   15,001- 25,000   25,001- 35,000  

 35,001 - 45,000   45,001 – 55,000  55,001 บาทขึ้นไป 
 

7. วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขาย 

 เพื่ออยู่อาศัย    เพื่อการลงทุน   เพื่อให้ลูกหลาน 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่ส่งผลต่อระดับการตัดสินใจซื้อ  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) หมายถึง กลยุทธ์การบริหารจัดการด้านการตลาด 

โดยเป็นการท าให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน ซ่ึงมุ่งเน้นไปที่ความต้องการของผู้บริโภค 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านพนักงานหรือบุคลากร (People) ด้านหลักฐานทาง
กายภาพ (Physical Evidence) และ ด้านกระบวนการ (Process) 

 

ใส่เคร่ืองหมายถูก   ในช่องที่ตรียมไว้ให้ และเขียนค าตอบลงในพื้นที่ที่เว้นไว้โดยเลือก ค าตอบที่
ตรงกับความต้องการของผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด 

ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) 

ความคดิเหน็ 
มาก
ที่สดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สดุ 
(1) 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง อสังหาริมทรัพย์มือสองท่ีธนาคารน าเสนอออกขายเพื่อก่อให้เกิดความสนใจ 
โดยการบริโภคหรือการใช้บริการน้ันสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจน้ันอาจจะมาจากส่ิงท่ี
สัมผัสได้หรือสัมผัสไม่ได้ เช่น ท าเลท่ีต้ัง ขนาด สภาพแวดล้อม โครงสร้างอาคาร และสภาพของสินทรัพย์รอการขาย 

1. ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง      

2. สภาพความใหม่ของบ้าน      
3. สาธารณูปโภคครบครันไฟฟ้าสว่าง/น้ าประปา       

4. วัสดุและอุปกรณ์ในการก่อสร้างมีคุณภาพ      
5. พื้นที่ใช้สอยมีความเหมาะสม      

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร หรืออาจเป็นคุณค่า
ท้ังหมดท่ีลูกค้ารับรู้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์จากการได้รับทรัพย์สินรอการขายอย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินท่ีจ่ายไป 

6. ราคาทรัพย์สินรอการขายเหมาะสมกับท าเลที่ตั้ง      
7. ราคาทรัพย์สินรอการขายเหมาะสมกับคุณภาพ      

8. ราคาที่ต่ ากว่าการซ้ือทรัพย์สินมือหน่ึง      
9. ค่าธรรมเนียมในการซ้ือทรัพย์สินรอการขายต่ ากว่า

การซ้ือทรัพย์สินมือหน่ึง 
     

10. อัตราดอกเบี้ยที่ต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไป      



  

 

115 

ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) 

ความคดิเหน็ 

มาก
ที่สดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สดุ 
(1) 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร รวมถึง
วิธีการท่ีจะน าทรัพย์สินรอการขาย ไปยังผู้บริโภคเพื่อให้ทันต่อความต้องการ ซึ่งมีหลักเกณฑ์ท่ีต้องพิจารณาว่า
กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรส่งเสริมไปยังผู้บริโภคผ่านช่องทางใด หรือการน าเสนอทรัพย์สินรอการขายในช่องทาง
ใหม่ ๆ เช่น เว็บไซต์ โซเชียลมีเดีย เป็นต้น 

11. ธนาคารมีเว็บไซต์ แสดงรายละเอียดข้อมูลอย่าง
ครบถ้วน 

     

12. ธนาคารมีระบบการจัดประมูล NPA      
13. สาขาของธนาคารอยู่ในท าเลที่สะดวกต่อการติดต่อ

ซ้ือขาย 
     

14. ธนาคารมีโบรคเกอร์ (นายหน้า)น าทรัพย์มา
น าเสนอขาย 

     

15. ธนาคารมีการออกบูธในงานแสดงต่าง ๆ เกี่ยวกับ
ทรัพย์สินรอการขาย 

     

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion ) หมายถึง เครื่องมือการส่ือสารทางการตลาด เพื่อสร้างความจูงใจ 
(Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความต้องการ (Need) และความพึงพอใจ (Satisfaction) 
ในทรัพย์สินรอการขาย โดยส่ิงน้ีจะใช้ในการจูงใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า 
(Remind) ในตัวทรัพย์สินรอการขาย โดยคาดว่าการส่งเสริมการตลาดน้ันจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความ
เช่ือ  (Be lie f ) และพ ฤติกรรม (Behavio r) การ ซื้อ สินค้ าห รือบริการ  หรือ  อ าจ เป็นการ ติดต่อ ส่ือสาร 
(Communication) เพื่อแลกเปล่ียนข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อก็เป็นได้ ท้ังน้ี จะต้องมีการใช้เครื่องมือส่ือสารทางการ
ตลาดในรูปแบบ         ต่าง ๆ อย่างผสมผสาน 

16. ธนาคารให้บริการข่าวสารต่าง ๆ ของโครงการ
อย่างต่อเน่ืองและสม่ าเสมอ 

     

17. ธนาคารมีระบบให้ค าแนะน าทางด้านการเงิน      

18. สิ่งจูงใจด้วยการยกเว้นค่าธรรมเนียม เช่น ค่าโอน 
ค่าจดจ านอง 

     

19. มีบริการหลังการขาย       
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ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) 

ความคดิเหน็ 

มาก
ที่สดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สดุ 
(1) 

5. ด้านบุคลากรหรือพนักงาน (People)  หมายถึง พนักงานธนาคารท่ีท าการถ่ายทอดข้อมูลเกี่ยวกับทรัพย์สินรอการ
ขายหรือข้อร้องเรียนแก่ผู้สนใจ ข้อมูลของเจ้าหน้าท่ี ทัศนคติและความช านาญของเจ้าหน้าท่ีในการให้บริการผู้สนใจ 
และข้ันตอนการให้บริการท่ีสะดวกและง่าย 

20. พนักงานมีความเต็มใจและใส่ใจในการให้บริการ       

21. พนักงานมีความสามารถในการแก้ไขปัญหาเฉพาะ
หน้าได้ 

     

22. พนักงานด้านการขายสามารถให้ข้อมูลความรู้
เกี่ยวกับทรัพย์สินได้เป็นอย่างดี  

     

23. พนักงานด้านการเงินสามารถให้ข้อมูลความรู้
เกี่ยวกับสินเช่ือได้เป็นอย่างดี 

     

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence )  หมายถึง ส่ิงท่ีลูกค้าสามารถสัมผัสได้จากบรรยากาศ 
สภาพแวดล้อมทางกายภาพ สัญลักษณ์ทางกายภาพ ท่ีพบได้จากการเลือกใช้บริการของธนาคาร เป็นการสร้างความ
แตกต่างอย่างโดดเด่นและมีคุณภาพ เช่น การตกแต่ง การแต่งกายของพนักงาน การพูดจาต่อลูกค้า การบริการท่ี
รวดเร็ว เป็นต้น 

24. สภาพแวดล้อมมีความสงบ ร่มร่ืน เหมาะสมแก่การ
พักอาศัย 

     

25. ลักษณะชุมชนโดยรอบเหมาะแก่การอยู่อาศัย      

26. มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี      
27. มีพื้นที่ใช้สอยและพื้นที่ส าหรับจอดรถอย่าง

เพียงพอ 
     

7. ด้านกระบวนการ (process) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานท่ีปฏิบัติในด้านการบริการท่ี
น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการ เพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง รวดเร็ว โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลาย
กิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงานขององค์กร หากว่ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยง
และประสานกันจะท าให้กระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 

28. ขั้นตอนการท าสัญญาซ้ือ-ขาย มีความสะดวกท าได้
โดยง่าย 

     

29. ขั้นตอนการช าระเงินมีความง่าย ไม่ซับซ้อน      

30. ขั้นตอนการท าสัญญาและโอนทรัพย์สินที่      
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ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) 

ความคดิเหน็ 

มาก
ที่สดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สดุ 
(1) 

สะดวกสบาย 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 

การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง องค์ประกอบหน่ึงของกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ เป็นการ
ตัดสินใจผลิตภัณฑ์อันใดอันหน่ึง หลังจากมีการประเมินผลทางการเลือกต่าง ๆ มาแล้ว ผู้บริโภคจะ
ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่ต้องการมากที่สุด 
 

ใส่เคร่ืองหมายถูก   ในช่องที่ตรียมไว้ให้ และเขียนค าตอบลงในพื้นที่ที่เว้นไว้โดยเลือก ค าตอบที่
ตรงกับความต้องการของผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด 

การตดัสนิใจซื้อ 

ความคดิเหน็ 

มาก
ที่สดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สดุ 
(1) 

1. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดย
พิจารณาถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ 

     

2. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายเพราะ
ช่ือเสียงของธนาคาร 

     

3. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายเพราะ
ประทับใจในการบริการของพนักงานธนาคาร 

     

4. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดย
พิจารณาถึงราคาที่ต่ ากว่าทรัพย์สินมือหน่ึง 

     

5. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดย
พิจารณาถึงค่าธรรมเนียมในการซ้ือขายต่ ากว่า
ทรัพย์สินมือหน่ึง 

     

6. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดย
พิจารณาถึงอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไป 

     

7. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดย      
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พิจารณาถึงรายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูล
อย่างครบถ้วน 

8. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดย
พิจารณาถึงการบริการหลังการขายของธนาคาร 

     

 
ส่วนที่ 4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่น ๆ  
....................................................................................................... .........................................................
................................................................................................................................................................
....................................................................................................... .........................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
 

ขอขอบพระคุณทุกท่านที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 
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ภาคผนวก ข 
ค่าดัชนคีวามสอดคล้องของเครื่องมอืที่ใช้ในการวิจยั 
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แบบประเมินผู้เชีย่วชาญตรวจสอบเครือ่งมอืวิจยั 

เรื่อง ปัจจยัดา้นบคุคลและปจัจัยสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มอีิทธิพลตอ่การ
ตดัสนิใจซื้อทรพัยส์ินรอการขายของธนาคารแหง่หนึง่ในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัราชบุรี 

 
ค าชี้แจง: ขอให้ท่านผู้เช่ียวชาญได้กรุณาแสดงความคิดเห็นของท่านที่มีต่อแบบสอบถามเรื่อง 

“ปัจจัยด้านบุคคลและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทรัพย์สิน

รอการขายของธนาคารแห่งหน่ึงในเขตพื้นที่จังหวัดราชบุรี” โดยใส่เคร่ืองหมายถูก   ลงในช่อง
ความคิดเห็นของท่าน พร้อมเขียนข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์ในการน าไปพิจารณาปรับปรุงต่อไป 

 
โดยก าหนดเกณฑ์ในการพิจารณาคามเที่ยงตรง ดังน้ี 
  +1 หมายถึง  แน่ใจว่าค าถามมีความเหมาะสม 
  0 หมายถึง  ไม่แน่ใจค าถามมีความเหมาะสมหรือไม่ 
  -1 หมายถึง  แน่ใจว่าค าถามมีความไม่เหมาะสม 
 
โดยแบบสอบถามฉบับน้ีจะแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังน้ี  

  ส่วนที่ 1 ปัจจัยด้านบุคคล 
  ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
  ส่วนที่ 3 การตัดสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย 
  ส่วนที่ 4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
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ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เชีย่วชาญคนที ่ คา่ 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 

ส่วนที่ 1 ขอ้มลู/ความคดิเห็นเกีย่วกบัลักษณะประชากรศาสตร์ 
ลักษณะประชากรศาสตร์ หมายถึง ลักษณะเฉพาะตัวบุคคลที่มีความหลากหลายแตกต่างกัน ซ่ึง
ความแตกต่างของบุคคลอาจจะส่งผลต่อการรับรู้ข่าวสารหรือการตัดสินใจในการบริโภคสินค้า หรือ
บริการที่แตกต่าง 

1. เพศ +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 
1.1 ชาย      

1.2 หญิง      
2. อายุ +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

2.1 20-30 ปี      

2.2 31-40 ปี      
2.3 41-50 ปี      

2.4 51 ปีขึ้นไป      
3. สถานภาพสมรส +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

3.1 โสด      
3.2 สมรส      

3.3 หย่าร้าง/หม้าย      
4. ระดับการศึกษา +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

4.1 ต่ ากว่าปริญญาตรี      
4.2 ปริญญาตรี      

4.3 ปริญญาโท      

4.4 ปริญญาเอก      
5. อาชีพ +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

5.1 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ      
5.2 พนักงานบริษัทเอกชน      

5.3 ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว      
5.4 รับจ้างทั่วไป      
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ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เชีย่วชาญคนที ่ คา่ 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 
5.5 เกษตรกรรม      

5.6 อ่ืน ๆ      

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 
6.1 ไม่เกิน 15,000 บาท      

6.2 15,001- 25,000      
6.3 25,001- 35,000      

6.4 35,001 - 45,000      
6.5 45,001 – 55,000      

6.6 55,001 บาทขึ้นไป      
7. วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินทรัพย์รอการขาย +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

7.1 เพื่ออยู่อาศัย      
7.2 เพื่อการลงทุน      

7.3 เพื่อให้ลูกหลาน      

ส่วนที่ 2 ข้อมลู/ความคดิเห็นเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ที่สง่ผลต่อระดับ
การตดัสนิใจซื้อ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) หมายถึง กลยุทธ์การบริหารจัดการด้านการตลาด โดยเป็น
การท าให้ เกิดความได้ เป รียบทางการแข่งขัน  ซ่ึงมุ่ งเน้นไปที่ ความ ต้องการของผู้ บ ริโภค 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านพนักงานหรือบุคลากร (People) ด้านหลักฐานทาง
กายภาพ (Physical Evidence) และ ด้านกระบวนการ (Process) 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง อสังหาริมทรัพย์มือสองที่ธนาคารน าเสนอออกขายเพื่อ
ก่อให้เกิดความสนใจ โดยการบริโภคหรือการใช้บริการน้ันสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
โดยความพึงพอใจน้ันอาจจะมาจากสิ่ งที่ สัมผัสได้หรือสัมผัสไม่ ได้ เช่น ท า เลที่ ต้ั ง ขนาด 
สภาพแวดล้อม โครงสร้างอาคาร และสภาพของสินทรัพย์รอการขาย 

1. ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

2. สภาพความใหม่ของบ้าน +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 
3. สาธารณูปโภคครบครันไฟฟ้าสว่าง/น้ าประปา +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

4. วัสดุและอุปกรณ์ในการก่อสร้างมีคุณภาพ +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 
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ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เชีย่วชาญคนที ่ คา่ 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 
5. พื้นที่ใช้สอยมีความเหมาะสม +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร 
หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์จากการได้รับทรัพย์สินรอการขาย
อย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินที่จ่ายไป 

1. ราคาทรัพย์สินรอการขายเหมาะสมกับท าเลที่ตั้ง +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 
2. ราคาทรัพย์สินรอการขายเหมาะสมกับคุณภาพ +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

3. ราคาที่ต่ ากว่าการซ้ือทรัพย์สินมือหน่ึง +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

4. ค่าธรรมเนียมในการซ้ือทรัพย์สินรอการขายต่ ากว่าการ
ซ้ือทรัพย์สินมือหน่ึง 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

5. อัตราดอกเบี้ยที่ต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไป +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายทรัพย์สินรอการขายของ
ธนาคาร รวมถึงวิธีการที่จะน าทรัพย์สินรอการขาย ไปยังผู้บริโภคเพื่อให้ทันต่อความต้องการ ซ่ึงมี
หลักเกณฑ์ที่ต้องพิจารณาว่ากลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรส่งเสริมไปยังผู้บริโภคผ่านช่องทางใด 
หรือการน าเสนอทรัพย์สินรอการขายในช่องทางใหม่ ๆ เช่น เว็บไซต์ โซเชียลมีเดีย เป็นต้น 

1. ธนาคารมีเว็บไซต์ แสดงรายละเอียดข้อมูลอย่าง
ครบถ้วน 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

2. ธนาคารมีระบบการจัดประมูล NPA +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

3. สาขาของธนาคารอยู่ในท าเลที่สะดวกต่อการติดต่อซ้ือ
ขาย 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

4. ธนาคารมีโบรคเกอร์(นายหน้า)น าทรัพย์มาน าเสนอขาย +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 
5. ธนาคารมีการออกบูธในงานแสดงต่าง ๆ เกี่ยวกับ
ทรัพย์สินรอการขาย 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการสื่อสารทางการตลาด เพื่อ
สร้างความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความต้องการ (Need) 
และความพึงพอใจ (Satisfaction) ในทรัพย์สินรอการขาย โดยสิ่งน้ีจะใช้ในการจูงใจลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายให้เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในตัวทรัพย์สินรอการขาย 
โดยคาดว่าการส่งเสริมการตลาดน้ันจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และ
พ ฤ ติ ก รรม  (Beh av io r ) ก าร ซ้ือสิ น ค้ าห รือบ ริก าร ห รือ อาจ เป็ นก ารติ ด ต่อสื่ อส าร 
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ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เชีย่วชาญคนที ่ คา่ 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 
(Communication) เพื่อแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ ซ้ือก็เป็นได้ ทั้งน้ี จะต้องมีการใช้
เคร่ืองมือสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ อย่างผสมผสาน 
1. ธนาคารให้บริการข่าวสารต่าง ๆ ของโครงการอย่าง
ต่อเน่ืองและสม่ าเสมอ 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

2. ธนาคารมีระบบให้ค าแนะน าทางด้านการเงิน +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 
3. สิ่งจูงใจด้วยการยกเว้นค่าธรรมเนียม เช่น ค่าโอน ค่าจด
จ านอง 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

4. มีบริการหลังการขาย +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

5. ด้านบุคลากรหรือพนักงาน (People) หมายถึง พนักงานธนาคารที่ท าการถ่ายทอดข้อมูล
เกี่ยวกับทรัพย์สินรอการขายหรือข้อร้องเรียนแก่ผู้สนใจ ข้อมูลของเจ้าหน้าที่ ทัศนคติและความ
ช านาญของเจ้าหน้าที่ในการให้บริการผู้สนใจ และขั้นตอนการให้บริการที่สะดวกและง่าย 

1. พนักงานมีความเต็มใจและใส่ใจในการให้บริการ +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 
2. พนักงานมีความสามารถในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า
ได้ 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

3. พนักงานด้านการขายสามารถให้ข้อมูลความรู้เกี่ยวกับ
ทรัพย์สินได้เป็นอย่างดี 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

4. พนักงานด้านการเงินสามารถให้ข้อมูลความรู้เกี่ยวกับ
สินเช่ือได้เป็นอย่างดี 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสได้จาก
บรรยากาศ สภาพแวดล้อมทางกายภาพ สัญลักษณ์ทางกายภาพ ที่พบได้จากการเลือกใช้บริการ
ของธนาคาร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมีคุณภาพ เช่น การตกแต่ง การแต่งกาย
ของพนักงาน การพูดจาต่อลูกค้า การบริการที่รวดเร็ว เป็นต้น 
1. สภาพแวดล้อมมีความสงบ ร่มร่ืน เหมาะสมแก่การพัก
อาศัย 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

2. ลักษณะชุมชนโดยรอบเหมาะแก่การอยู่อาศัย +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 
3. มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

4. มีพื้นที่ใช้สอยและพื้นที่ส าหรับจอดรถอย่างเพียงพอ +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

7. ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานที่ปฏิบัติ
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ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ผู้เชีย่วชาญคนที ่ คา่ 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 
ในด้านการบริการที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการ เพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง รวดเร็ว โดยใน
แต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงานขององค์กร 
หากว่ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกันจะท าให้กระบวนการ
โดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
1. ขั้นตอนการท าสัญญาซ้ือ-ขาย มีความสะดวกสามารถ
ท าได้โดยง่าย 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

2. ขั้นตอนการช าระเงินมีความง่าย ไม่ซับซ้อน +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

3. ขั้นตอนการท าสัญญาและโอนทรัพย์สินที่สะดวกสบาย +1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 
ส่วนที่ 3 ขอ้มลู/ความคดิเห็นเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ทรัพย์สนิรอการขาย 
การตัดสินใจซื้อ หมายถึง องค์ประกอบหน่ึงของกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ เป็นการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์อันใดอันหน่ึง หลังจากมีการประเมินผลทางการเลือกต่าง ๆ มาแล้ว ผู้บริโภคจะตัดสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่ต้องการมากที่สุด 
1. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณา
ถึงภาพรวมของการใช้ประโยชน์ 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

2. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายเพราะ
ช่ือเสียงของธนาคาร 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

3. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายเพราะ
ประทับใจในการบริการของพนักงานธนาคาร 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

4. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณา
ถึงราคาที่ต่ ากว่าทรัพย์สินมือหน่ึง 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

5. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณา
ถึงค่าธรรมเนียมในการซ้ือขายต่ ากว่าทรัพย์สินมือหน่ึง 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

6. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณา
ถึงอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสินเช่ือทั่วไป 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

7. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณา
ถึงรายละเอียดจากเว็บไซต์ที่มีข้อมูลอย่างครบถ้วน 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 

8. ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์สินรอการขายโดยพิจารณา
ถึงการบริการหลังการขายของธนาคาร 

+1 +1 +1 1.00 เหมาะสม 
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ส่วนที่ 4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่น ๆ  
....................................................................................................... .........................................................
................................................................................................................................................................
....................................................................................................... .........................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
 

ขอขอบพระคุณที่ให้ความอนุเคราะห์ในการตรวจเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 

 

ประวัติผู้เ ขียน 
 

ประวตัิผู้เขยีน 
 

ชื่อ-สกุล นายกิตติศักด์ิ ปุจฉาการ 
วฒุิการศึกษา นิติศาสตรบัณฑิต (น.บ.) มหาวิทยาลัยรามค าแหง   
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