
 
 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือทรพัยสิ์นรอการขาย (NPA)  

ของลกูค้า บริษทับริหารสินทรพัย ์กรงุเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน)  

ในจงัหวดัเชียงใหม่ 

Factors affecting the decision of Non Performing Asset by customers of asset management 

companies Bangkok Commercial Public Company Limited in Chiang Mai. 

       

สริภพ ใบโพธิ ์

บทคดัย่อ 

 การวจิยัเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย (NPA)  ของลูกค้า บรษิัท
บรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่  ครัง้น้ีมวีตัถุประสงค ์  คอื (1) 
เพื่อศกึษาพฤติกรรมการซื้อทรพัย์สนิรอการขาย (NPA)  ของลูกค้า บรษิทับรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพ
พาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ (2) เพื่อศึกษาปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอ
การขาย (NPA)  ของลูกค้า บริษัทบริหารสินทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ในจังหวัด
เชียงใหม่ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยั คือ ลูกค้า บริษัทบริหารสินทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่  จ านวน 385 คน โดยวธิีการเลือกกลุ่มตวัอย่างตามความสะดวก  
เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการรวบรวมขอ้มลูเป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอ
การขาย (NPA)  ของลูกค้า บริษัทบริหารสินทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ในจังหวัด
เชยีงใหม ่สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่   ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน  
และการวเิคราะหส์มัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 ผลการวจิยัพบวา่ 
 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอการขาย (NPA)  ของลูกคา้ 
บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ ซึง่ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวมมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอการขาย (NPA)  ของ ลูกคา้บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์
กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยด้านผลิตภณัฑ์และด้านการส่งเสรมิทาง
การตลาด มคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง มทีศิทางความสมัพนัธใ์นทางบวกอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .01 ส่วนดา้นราคาและดา้นท าเลทีต่ ัง้ มคีวามสมัพนัธร์ะดบัต ่า มทีศิทางความสมัพนัธใ์นทางบวก
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาด , การตดัสนิใจ , ทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) 
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Abstract 

 Research factors affecting the decision of buying non-performing asset by customers of 
asset management companies Bangkok Commercial Public Company Limited in Chiang Mai. 
The objective this time is (1) to study the behavior of buying non-performing asset by 
customers. Asset Management Company Bangkok Commercial Bank Public Company Limited 
in Chiang Mai (2) to study factors affecting the customers' decision buying non-performing 
asset. The sample group used in the research was clients of asset management companies. 
Bangkok Commercial Public Company Limited in Chiang Mai Province, consisting of 385 
people gathering data by surveys conducted on their convenience. The tools used for collecting 
data were questionnaires about factors affecting the decision to buy non-performing asset of 
customers of asset management companies. The statistics used for data analysis were 
frequency, percentage, means, standard deviation and the correlation analysis. 

The result of the research showed that 

Mixed marketing factors affected customers' decision to buy non-performing asset by asset 
management found that the overall mixed marketing factors affected the decision to buy non-
performing asset of customers of asset management companies. Product and marketing 
promotions had moderate relationship. There is a direction of positive relations at the statistical 
significance of .01 levels. In terms of price and location there is a low level relationship. There 
is a positive relationship direction at the statistical significance of .01 levels.  

Keyword: Marketing Mix / Decision Making / Non-Performing Asset 
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บทน า 

ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา 

 จากแนวโน้มธุรกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นปจัจุบนัมอีตัราการเตบิโตทีช่ะลอตวัลงเน่ืองมาจากภาวะ
เศรษฐกจิโลกทีต่กต ่า ผูป้ระกอบการธุรกจิทีม่สีว่นเกีย่วขอ้งกบัภาคอสงัหารมิทรพัย ์ต่างเริม่ปรบัตวัเพื่อ
รองรบัก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภคภายในประเทศทีอ่าจชะลอก าลงัซือ้ทรพัย ์ทีเ่หน็ไดช้ดัตัง้แต่ในปจัจุบนั จาก
ราคาอสงัหารมิทรพัยม์อืหน่ึงประเภทต่างๆ ทัง้แนวราบและแนวสูงมกีารปรบัราคา ส่งผลใหท้รพัยม์อื
สองปรบัราคาลดลงตามไปดว้ย เน่ืองจากผูบ้รโิภคต้องระมดัระวงัการใชจ้่ายมากขึน้ และปจัจุบนั ทีอ่ยู่
อาศยั นับว่ามคีวามส าคญัเป็นอย่างยิง่ต่อการด าเนินชวีติ เป็นปจัจยัพืน้ฐาน และถอืเป็นหน่ึงในปจัจยัสี่
ในการด าเนินชวีิตของทุกคน รวมถึงเป็นเครื่องชี้วดัคุณภาพชีวติ ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกิจของ
ประชาชนอีกด้วย โดยที่อยู่อาศยันัน้สามารถแบ่งออกเป็นประเภทต่างๆ  ได้แก่ บ้านเดี่ยว อาคาร
พาณิชย์หรอืตึกแถว ทาวน์เฮาส์ ทาวน์โฮมส์ คอนโดมเินียม  เป็นต้น การเลอืกซื้อที่อยู่อาศยัจงึต้อง
ค านึงถงึปจัจยัต่าง ๆ เช่น ท าเลทีต่ ัง้ ราคาที ่เหมาะสม ขนาดพืน้ที ่การคมนาคม เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคทัง้ดา้นความ สะดวกสบาย สภาพแวดลอ้ม ความปลอดภยั ซึ่งขึน้อยู่กบัความพงึ
พอใจ และความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั ส าหรบัผูท้ีต่อ้งการมบีา้นเป็นของตวัเอง โดยเฉพาะ
คนทีม่กี าลงัซือ้จ ากดั บา้นมอืสอง จงึเป็นอกีทางเลอืกหน่ึงเพือ่สนองความตอ้งการ โดยตลาดบา้นมอืสอง
ในปจัจุบนัเป็นตลาดที่ใหญ่นอกจากจะขายโดยสถาบนัทางการเงนิ กรมบงัคบัคด ีแล้วนัน้ยงัมบี้านมอื
สองทีป่ระชาชนตอ้งการขายเปลีย่นมอืกนัดว้ย ดงันัน้ ปรมิาณบา้นมอืสองทีร่อการขายจงึยงัมอียูจ่ านวน
มาก “บา้นมอืสองมแีนวโน้มว่าจะเพิม่ขึน้สูงเรื่อยๆ ในอนาคต จนจะสามารถเป็นสนิคา้ทดแทนบา้นมอื
หน่ึงไดเ้ลยทเีดยีว” (TerraBKK เคลด็ลบัการลงทุน, 2561) 

 จากการพจิารณาความตอ้งการทรพัยส์นิรอการขายจากธนาคารหรอืบา้นมอืสองของประชาชน
รวมถงึตลาดบา้นมอืสองทีไ่ดร้บัความนิยมมากกว่าตลาดบา้นมอืหน่ึงแลว้นัน้ผูศ้กึษามคีวามสนใจศกึษา
ปจัจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ของลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพ
พาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ เพื่อน าปจัจยัต่างๆ มาประยุกต์ใชก้บัการบรหิารจดัการ
ทรพัยส์นิรอขาย ใหต้รงตามความต้องการของลูกคา้ และเป็นขอ้มูลสนับสนุนในดา้นการวางแผนการ
บรหิารจดัการทรพัยส์นิรอการขายต่อไป 

วตัถปุระสงคข์องการศึกษา  

 1.เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ของลูกคา้ 
บรษิทั บรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ 
 2.เพื่อศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย 
(NPA) ของลกูคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ 
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สมมติฐานของการศึกษา 
 การศกึษาครัง้น้ีไดก้ าหนดสมมตฐิานของหวัขอ้การศกึษาหวัขอ้การศกึษา ปจัจยัทีส่่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย (NPA) ของลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย์กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม ่คอื 
 1. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ของ
ลกูคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัยก์รงุเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ 

ขอบเขตของการศึกษา 

ในการศกึษาปจัจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ของลูกคา้ บรษิทับรหิาร
สนิทรพัยก์รงุเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม ่มขีอบเขตการศกึษาดงัน้ี 

1. ขอบเขตด้านการศึกษา งานวิจยัน้ีเป็นงานวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ที่ใช้
แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended) ทีป่ระกอบดว้ย ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์ของประชาชนในเขต
จงัหวดัเชยีงใหม ่ขอ้มลูปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (4P’s) และการตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอการขาย 
(NPA) ของ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ 
 2. ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ี ใชก้ลุ่มลกูคา้ทีส่นใจและซือ้ทรพัยส์นิ
รอการขาย (NPA) ของ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม ่
ซึ่งไม่สามารถทราบจ านวนประชากรไดอ้ย่างแน่นอน ดงันัน้ การหาขนาดตวัอย่างสามารถค านวณได้
จากสตูรของ W.G. Cochran ก าหนดระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และระดบัความคลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5 

3. ขอบเขตดา้นตวัแปร 
3.1 ตัวแปรอิสระ ประกอบด้วยปจัจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 

ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนของครอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ที่อยู่
อาศยัในปจัจุบนั และ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด  ได้แก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านราคา ดา้น
ท าเลทีต่ ัง้ ดา้นการสง่เสรมิการขาย  

3.2 ตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ของลูกคา้ บรษิทั
บรหิารสนิทรพัยก์รงุเทพพาณิชย(์จ ากดั) มหาชน ในจงัหวดัเชยีงใหม่ 

 4. ขอบเขตดา้นเวลา คอื ระหวา่งเดอืนพฤศจกิายน 2564  ถงึ เดอืนธนัวาคม 2564 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดเก่ียวกบัสภาพเศรษฐกิจ 
 ทบัทมิ วงศป์ระยรู (อา้งถงึใน พเิชษฐ์ คนซื่อ,2557,หน้า 10) ไดใ้หค้วามหมายของเศรษฐกจิไว้
ว่า เศรษฐกจิ หมายถึง การศกึษาเกี่ยวกบัความต้องการของมนุษย์อนัมอียู่ไม่จ ากดั แต่แนวทางที่จะ
ไดร้บัมขีอบเขตจ ากดัไดแ้ก่ การประกอบการหาเลี้ยงชพี การแสวงหารายได ้การสะสมทรพัยส์นิ การ
ผลติ การจ าหน่ายตลอดจนการบรโิภคสิง่อุปโภคต่าง ๆ 
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 ธนาคารแหง่ประเทศไทย (2561)  เศรษฐกจิไทยในปจัจุบนั มแีนวโน้มขยายตวัชะลอลงแต่ยงัอยู่
ในอตัราใกลเ้คยีงกบัระดบัศกัยภาพ แมก้ารสง่ออกบางสว่นอาจไดร้บัผลกระทบจากเศรษฐกจิโลกทีช่ะลอ
ตวัจากผลกระทบของความขดัแยง้ทาง การคา้ระหว่างประเทศของสหรฐัฯ และจนีที่ชดัเจนขึน้ แต่อุป
สงค์ในประเทศยงัขยายตวัได้ต่อเน่ือง ทัง้การ ใช้จ่ายภาคเอกชนและภาครฐัที่ขยายตวัอยู่ในเกณฑ์ด ี
ส าหรบัอตัราเงนิเฟ้อทัว่ไปมแีนวโน้มชะลอลงตาม ทศิทางของราคาน ้ามนัดบิในตลาดโลกที่โน้มลดลง
เป็นส าคญั 
 จงึสรุปไดว้า่ เศรษฐกจิ หมายถงึ กจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัทรพัยากรทีม่จี ากดัอนัมคีา่ เพือ่จะน ามา
ตอบสนองความต้องการของมนุษย์ที่ปรบัเปลี่ยนไปตามยุคสมยั เช่น รายได้ การผลิต เงนิออม การ
จ าหน่าย และการบรโิภคใชส้อยสิง่ต่างๆ ของชุมชนอยา่งประหยดัทีส่ดุ 
แนวคิดเก่ียวกบับา้นมือสอง 
 Money HUB (2559) บา้นมอืสอง หมายถงึ บา้นทีเ่คยมผีูอ้ยูอ่าศยัมาก่อน หรอืซือ้ต่อจากเจา้
ของเดมิ บา้นมอืสองจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ือ้ โดยมปีจัจยัต่างๆ เพื่อจงูใจผูซ้ือ้ เช่น ดา้น
ราคา ดา้นสนิคา้ ดา้นท าเลทีต่ ัง้ และการมโีปรโมชัน่ทีจ่งูใจ ส าหรบัผูซ้ือ้ 
 จากการศกึษาเรื่อง แนวคดิเกี่ยวกบับา้นมอืสอง ท าใหผู้ว้จิยัทราบเกี่ยวกบัขอ้ดแีละขอ้เสยีของ
บ้านมอืสอง ซึ่งสอดคล้องกบัการศกึษาปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง ของลูกค้า บรษิัท
บรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่จงึจ าเป็นต้องทราบถงึลกัษณะ 
และขอ้ดขีอ้เสยีเพือ่ประกอบการตดัสนิใจซือ้ 
แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 ภาวิณี  กาญจนาภา (2559)   พฤติกรรมผู้บริโภค  เกี่ยวข้องกับความคิด ความรู้สึก 
ประสบการณ์ และพฤตกิรรมหรอืการกระท าทีเ่กดิขึน้ในระหว่างกระบวนการบรโิภคของบุคคล และรวม
ไปถงึ สิง่แวดลอ้มต่างๆ ทีม่อีทิธพิลต่อความคดิ ความรูส้กึและพฤตกิรรมหรอืการกระท า เช่น อทิธพิล 
ส่วนบุคคลอทิธพิลจากกจิกรรมทางดา้นการตลาดต่างๆ ลกัษณะของผลติภณัฑก์ารบรรจุภณัฑ ์การตัง้
ราคาผลติภณัฑ ์หรอืแมแ้ต่การสง่เสรมิการตลาด เป็นตน้ 
 วนัด ีรตันกาย (2554) พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กลุ่มบุคคลทีต่อ้งการสนิค้าหรอืบรกิารเพื่อ
การบรโิภคสว่นตวั การกระท าของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัการซือ้ และการใชบ้รกิารเพื่อตอบสนองความ
ต้องการและความพึงพอใจของตนเอง การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษาพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้และบรกิารต่าง ๆ เพื่อใหไ้ดร้บัความพงึพอใจสงูสุดจากงบประมาณทีม่อียู่อย่าง
จ ากดั 
 จากการศึกษาเรื่อง แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบัการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคท าให้ผู้วจิยั
ทราบเกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภครวมทัง้การใช้กลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกบัค าตอบเกี่ยวกับ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดน้ าเสนอแนวคดิทฤษฎีเกีย่วกบัการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเขา้
มาพจิารณาประกอบกบังานวจิยัเรือ่งน้ีดว้ย เพือ่ใหส้อดคลอ้งและครบองคป์ระกอบของการศกึษาปจัจยัที่
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มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสอง ของลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) 
ในจงัหวดัเชยีงใหมจ่งึเหน็ความส าคญัถงึพฤตกิรรมการเลอืกซือ้บา้นมอืสองของผูบ้รโิภค 
แนวคิดเก่ียวกบัการซ้ือบา้นมือสอง 
 บุศรนิทร ์ตรรีะพงศ์พชิติ(2552) "บา้นมอืสอง" เป็นอกีทางเลอืกหน่ึงส าหรบัคนทีฝ่นัอยากจะม ี
"บา้น" เป็นของตวัเอง โดยเฉพาะคนที่มกี าลงัซื้อจ ากดั แต่ต้องการอยู่ในท าเลที่ดเีพราะ "บา้นมอืสอง" 
กระจายอยู่ตามพืน้ทีต่่างๆบางพืน้ทีลู่กคา้ไม่มโีอกาสทีจ่ะเหน็บา้น ขณะทีร่าคาบา้นมอืสองถูกกว่าบา้น
ใหม่ เพราะผู้ขายส่วนใหญ่จะถูกกดดนัเป็นพเิศษและรุนแรง เช่น ก าลงัจะถูกฟ้องบงัคบัจ านองหรอื
ตอ้งการยา้ยทีอ่ยู่ใหม่แต่ก่อนจะตดัสนิใจเลอืกจะต้องตรวจสอบอย่างละเอยีดและพถิพีถินัสกัหน่อย ถ้า
เลอืกอย่างด ีจะได้บ้านคุณภาพดรีาคาสมเหตุสมผล ช่องทางมองหาบ้านมอืสองที่ไดร้บัความนิยมใน
ปจัจุบนัมอียู ่4 แหล่งใหญ่ๆ ทีจ่ะมขีอ้ด ีขอ้เสยี และขอ้ควรระวงัแตกต่างกนัไป 

สิง่ส าคญัทีส่ดุส าหรบัขัน้ตอนการเลอืกบา้นมอืสอง คอื "สภาพบา้น" เพราะมกีารอยูอ่าศยัมาแลว้ 
ท าใหส้ภาพบา้นอาจเสื่อมโทรมไปบา้ง โดยเฉพาะบา้นทีผ่่านกระบวนการบงัคบัคดทีีใ่ชเ้วลานาน แต่ที่
ส าคญักว่านัน้คือ "โครงสร้าง" จะยงัแขง็แรงอยู่หรอืไม่เพราะหากมกีารต่อเติมที่ไม่ถูกต้องตามหลกั
วชิาการอาจสรา้งปญัหาไดใ้นอนาคต 
แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์(2552)  สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix หรอื 4P’s) หมายถงึ ตวัแปร
ทางการตลาดทีค่วบคุม ได ้ซึง่บรษิทัใชร้ว่มกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย
ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution)  4 .  ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม
การตลาด (Promotion)   
 Philip Kotler 2003 อา้งถงึใน ปกรณ์ พนัธจ์ติวุฒชิยั (2558) กล่าวว่า สว่นประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) คอื เครื่องมอืทาง การตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่การผสมผสานใหต้อบสนองความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกสิง่ทีก่จิการใช ้เพื่อใหม้อีทิธพิลโน้มน้าว
ความต้องการ ผลติภณัฑ ์ส่วนประสมการตลาดแบ่งได ้4กลุ่ม  คอืผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) การส่งเสรมิการตลาด ( Promotion-
Marketing Communication)  
แนวคิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

วทิวสั รุง่เรอืงผล (2554, หน้า53-71) กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Decision Process) 
แมผู้บ้รโิภคจะม ีความแตกต่างกนั มคีวามต้องการแตกต่างกนัแต่ผูบ้รโิภคจะมรีปูแบบการตดัสนิใจซื้อ 
ที่คล้ายคลึงกนั ซึ่งกระบวนการตดัสนิใจซื้อ แบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอน คอื การตระหนักถึงปญัหา 
(Problem Recognition)  การแสวงหาขอ้มลู (Information Search) การประเมนิทางเลอืก (Alternative 
Evaluation)ตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision)พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post purchase Behavior) 
 ศิรวิฒัน์ เหมอืนโพธิ ์(2560) กระบวนการตดัสนิใจ หมายถึง ขัน้ตอนการตดัสนิใจเลือกจาก
ทางเลอืกหลาย ๆ ทางเลอืกโดยมคีวามคาดหวงัว่าจะน าไปสู่ผลลพัธท์ีพ่งึพอใจหรอืเป็นกระบวนการใน

http://www.tnrr.in.th/2558/?page=research_result&name=%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B9%8C+%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9E%E0%B8%87%E0%B8%A8%E0%B9%8C%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%8A%E0%B8%B4%E0%B8%95
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ทางเลอืกรปูแบบของการปฏบิตัเิพื่อจดัการกบัปญัหาและโอกาสทีเ่กดิขึน้ การตระหนกัถงึความตอ้งการ 
การเสาะหาขอ้มลู และการประเมนิทางเลอืกในการซือ้  

วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 
 นันทชิา ขนัธวจิารณ์ (2554) ไดศ้กึษาเรื่อง แนวทางการตดัสนิใจซือ้ทาวน์เฮา้สจ์ากกรมบงัคบั
คดขีองกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกจิซื้อขายบ้านมอืสองผลการศกึษาพบว่า การประมูลซื้อทาวน์เฮา้สแ์บ่ง
ออกไดเ้ป็น 3 ขัน้ตอนโดยผูป้ระกอบการมแีนวทางในการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทาวน์เฮา้ส ์คอืขัน้ตอนที่ 1 
ก่อนการประมลู เลอืกหาขอ้มลูตามความถนดัของตนเอง ขัน้ตอนที ่2 ระหวา่งการประมลู เตรยีมเอกสาร
พรอ้มหลกัประกนัใหถู้กตอ้งตามทีก่รมบงัคบัคดกี าหนดแลว้เขา้ประมลู ขัน้ตอนที่ 3 ท าสญัญาซือ้ขาย 
ยื่นขอขยายระยะเวลาช าระเงนิ เมื่อครบก าหนดช าระส่วนที่เหลือจากนัน้โอนกรรมสทิธิ ์ช าระภาษ ี
คา่ธรรมเนียม และปรบัปรงุซ่อมแซมใหพ้รอ้มเขา้อยูอ่าศยั 
 ปกรณ์ พนัธจ์ติวุฒชิยั (2558) ไดศ้กึษาเรื่อง กระบวนการและปจัจยัการตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยู่อาศยั
ใน โครงการพฒันาอสงัหารมิทรพัยข์นาดเลก็ : กรณีศกึษา เขตลาดพรา้ว กรุงเทพมหานครผลการวจิยั
ทัง้หมดชี้ใหเ้หน็ว่า โครงการขนาดเล็กที่มกีารพฒันาโครงการ ที่สอดคล้องกบัลกัษณะ เศรษฐกจิและ
สงัคมของผูซ้ือ้กระตุน้ใหเ้กดิกระบวนการตดัสนิใจซือ้กล่าวคอืในระยะแรกผูซ้ือ้ใหค้วามส าคญัในดา้นของ 
ท าเลทีต่ ัง้และลกัษณะของทีอ่ยูอ่าศยั ในช่วงการตดัสนิใจซือ้ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ ไดแ้ก่ราคาขาย
ทีเ่หมาะสม และไมเ่สยีคา่สาธารณูปโภคสว่นกลาง 
 อสิรา อุชุภาพ  (2559) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจัจยัที่ส่งผลกระทบต่อการเลอืกซื้ออาคารชุดพกัอาศยั
ของชาวต่างชาติใน เมอืงพทัยาโดยผลการศึกษาพบว่าแนวทางสนับสนุนการตดัสนิใจในการพฒันา
อสงัหารมิทรพัย ์ประเภทอาคารชุดพกัอาศยับนพืน้ทีเ่มอืงพทัยา ใหต้รงกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้
ชาวต่างชาตใิน การพฒันาโครงการนัน้จ าเป็นตอ้งค านึงถงึคุณภาพในการก่อสรา้ง และความปลอดภยั
ของโครงการ ในดา้นการออกแบบหอ้งชุดพกัอาศยันัน้ขนาดของหอ้งพกัเป็นจุดทีท่ าใหช้าวต่างชาตสินใจ
มากที่สุดใน การตดัสนิใจเลอืกซื้อหอ้งชุดพกัอาศยัในเมอืงพทัยา และท าเลที่อยู่ใกล้กบัแหล่ง งานของ
ชาวต่างชาตกิ ็เป็นอกีเหตุผลทีท่ าใหช้าวต่างชาตสินใจในการตดัสนิใจซือ้เชน่กนั 
 ทพิยส์ุดา บูระวตัรเดชา (2555)  ไดศ้กึษาเรื่อง ทศันคตขิองผูส้นใจบ้าน  SCG HEIMผล
การศึกษาพบว่าปจัจยัที่ส่งผลต่อความสนใจหรอืทศันคติของผู้เยี่ยมชมบ้านตวัอย่าง คอื ปจัจยัด้าน
คา่ใชจ้่าย ซึง่จะเป็นตวัก าหนดใหเ้กดิการเลอืกสิง่ทีจ่ าเป็นโดยสิง่ทีผู่เ้ยีย่มชมบา้นตวัอยา่งคดิว่าเป็นเรื่อง
จ าเป็นไดแ้ก่ สุขภาพซึง่ถูกน าเสนอออก มาในรปูแบบของ ระบบหมุนเวยีนอากาศภายในบา้น ฉนวนกนั
ความรอ้น รองลงมาเป็นเรื่องของความสะดวกสบายในการอยูอ่าศัยซึง่ถูกน าเสนอออกมาในรปูแบบของ
การบรกิารหลงัการขาย การควบคุมค่าใชจ้่าย และนวตักรรมทีผู่เ้ยีย่มชมบา้นตวัอยา่งคดิว่าเกนิความจ า
เป็นไดแ้ก่ การป้องกนัแผน่ดนิไหวเพื่อความปลอดภยั กระจก 2 ชัน้ เพื่อกนัความรอ้น และกระเบือ้ง
เซรามคิเพื่อความคงทนโดยใหเ้หตุผลว่ายงัไม่เหมาะกบัลกัษณะภูมอิากาศและภูมปิระเทศของประเทศ
ไทย 



8 
 

 ศรณัยพ์ร  อนิทรใ์จเอือ้ (2559) ไดศ้กึษาเรื่อง ทศันคตแิละพฤตกิรรมการเลอืกซือ้บา้นเดีย่วของ
ประชากรในแต่ละช่วงอายุ ในกรุงเทพมหานครผลการศกึษาพบว่าทุกช่วงอายุมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยั
การตลาดดา้นราคาและชอ่งทางการจดั จ าหน่ายคลา้ยกนั 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

การวจิยัเรื่อง “ปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ของลูกคา้ บรษิทั
บรหิารสนิทรพัย์กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชียงใหม่ ” โดยการวิจยัครัง้น้ีผู้วิจยัได้
ท าการศกึษาในรูปแบบเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยการแจกแบบสอบถาม ผูว้จิยัได้
ก าหนดแนวทางการวจิยัดว้ยการเกบ็รวบรวมขอ้มูลและเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ ใชก้ลุ่มลูกคา้ที่
สนใจซือ้ทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ของ บรษิทับรหิารสนิทรพัยก์รุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัเชยีงใหม่ ซึ่งไม่สามารถทราบจ านวนประชากรได้อย่างแน่นอน ดงันัน้การหาขนาดตวัอย่าง
สามารถค านวณไดจ้ากสตูร ของ W.G. Cochran ก าหนดระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และระดบัความ 
คลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 1. กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญงิ จ านวน  218 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.62 ส่วนมากมอีายุ
ระหว่าง 31 – 40 ปีขึน้ไป จ านวน 135 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.06 สถานภาพโสด จ านวน 197 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 51.17 สมรส 181 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.01 ระดบัการศกึษาสูงสุดส่วนมาก จบการศกึษา
ระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 243 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.12  อาชพีสว่นใหญ่เป็นเจา้ของกจิการ จ านวน 147 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.18  มรีายไดต้่อเดอืน 40,000.00 – 50,000.00  บาท จ านวน 136 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 35.32 จ านวนสมาชกิในครอบครวั ส่วนใหญ่ 3-4 คน จ านวน 164 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.60 ที่อยู่
อาศยัปจัจุบนัสว่นมากเป็นคอนโดมเินียม/อพารท์เมน้ท/์แฟลต จ านวน 124 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.21 

 2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ของ
ลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม ่โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมากทีสุ่ด (M = 4.67) พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ดทุกดา้น เรยีงล าดบัคะแนน
เฉลีย่จากมากไปหาน้อย พบว่า ดา้นท าเลทีต่ ัง้ มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ของ
ลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ อยู่ในระดบัมาก
ทีส่ดุ (M  = 4.91 )  รองลงมาคอื ดา้นผลติภณัฑ ์(M  = 4.81) ดา้นการสง่เสรมิการขาย (M = 4.73) และ 
ดา้นราคา (M  = 4.21) ตามล าดบั 
 3. กระบวนการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ของลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์
กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด (M = 4.77) 
พจิารณาเป็นรายขอ้อยู่ในระดบัมากที่สุดทุกขอ้ เรยีงล าดบัคะแนนเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย โดยการ
ประเมนิทางเลอืก (M = 4.92) การตดัสนิใจซือ้ (M = 4.81) การคน้หาขอ้มลู (M = 4.80) พฤตกิรรมหลงั
การซือ้ (M = 4.78) การตระหนกัถงึปญัหา (M = 4.53)  ตามล าดบั 
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 4. ความสมัพนัธข์องปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอการขาย 
(NPA) ของลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ มี
ความสมัพนัธ์ระดบัปานกลางและต ่า มทีศิทางความสมัพนัธ์ในทางบวก  อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั .01 
 เมื่อพจิารณาความสมัพนัธร์ายดา้นของของปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ของลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัเชยีงใหม่ พบว่า ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์และด้านการส่งเสรมิการขาย มี
ความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง มทีศิทางความสมัพนัธ์ในทางบวกอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .01  
ส่วนด้านราคาและด้านท าเลที่ตัง้ มคีวามสมัพนัธ์ระดบัต ่า มทีศิทางความสมัพนัธ์ในทางบวกอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

อภิปรายผล 

 1. ผลการศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย 
(NPA) ของลูกคา้ บรษิทั บรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ โดย
ระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในการพจิารณาเลือกซื้อทรพัย์สนิรอการขาย 
(NPA) ภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด เน่ืองจากปจัจยัทางการตลาดในด้านของสภาพบ้าน ระบบ
สาธารณูปโภค เงื่อนไขการผ่อนช าระเงนิไม่ยุ่งยาก การเดินทางสญัจรไปมาสะดวก และการบรกิารพา
ชมบ้านก่อนการตดัสนิใจซื้อ มคีวามส าคญัอย่างยิง่ต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง ซึ่งสอดคล้องกบั
แนวคดิของ Philip Kotler (2003 อา้งถงึใน ปกรณ์ พนัธจ์ติวุฒชิยั ,2558) กล่าวว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) คอื เครื่องมอืทาง การตลาดทีค่วบคุมได ้ซึ่งการผสมผสานใหต้อบสนอง
ความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 
 2. กระบวนการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ของลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์
กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณา
เป็นรายขอ้ พบว่าการประเมนิทางเลอืก อยู่ในระดบัมากที่สุด และ การตดัสนิใจซื้อ การค้นหาขอ้มูล 
พฤตกิรรมหลงัการขาย การตระหนักถงึปญัหา ตามล าดบั กระบวนการการตดัสนิใจ มคีวามสอดคลอ้ง
สอดคล้องกบัแนวคดิของ วทิวสั รุ่งเรอืงผล (2554, หน้า53-71) กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 
(Decision Process) แมผู้บ้รโิภคจะม ีความแตกต่างกนั มคีวามต้องการแตกต่างกนัแต่ผูบ้รโิภคจะมี
รปูแบบการตดัสนิใจซือ้ ทีค่ลา้ยคลงึกนั 
 3. ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ของลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ใน
จงัหวดัเชยีงใหม ่พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดโดยรวมมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอการ
ขาย (NPA) ของ ลูกคา้บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหมโ่ดย
ดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นการส่งเสรมิการขาย มคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง มทีศิทางความสมัพนัธ์ใน
ทางบวกอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 สว่นดา้นราคาและดา้นท าเลทีต่ ัง้ มคีวามสมัพนัธร์ะดบัต ่า 
มทีศิทางความสมัพนัธ์ในทางบวกอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึง่สอดคลอ้งกบัการศึกษาวจิยั
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ของ สุดารตัน์ กนัตะบุตร (2554,บทคดัย่อ) ทีไ่ดศ้กึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิในซื้อ
สนิคา้เพือ่สิง่แวดลอ้ม ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครราชศรมีา พบวา่ การตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพื่อสิง่แวดลอ้ม
มคีวามสมัพนัธก์บัปจัจยัสว่นผสมทางการตลาด 
 
ข้อเสนอแนะ 

 1. ดา้นผลติภณัฑ ์เหน็ว่า ควรมรีะบบสาธารณูปโภคเบือ้งตน้ครบถว้น เช่น มไีฟฟ้า และประปา 
เขา้ถงึ 
 2. ดา้นราคา เหน็ควรวา่ ใหม้กีารประเมนิราคาตามสภาพ และตัง้ราคาตามราคาตลาด 
 3. ดา้นท าเลทีต่ ัง้ เหน็วา่ ควรมชีอ่งทางการประชาสมัพนัธ ์เพือ่ใหเ้ขา้ถงึลกูคา้มากยิง่ขึน้ 
 4. ดา้นการสง่เสรมิการขาย เหน็ว่า ควรมกีารจดัโปรโมชัน่ และจดัท าราคาพเิศษออกมาเพิม่ ให้
ครอบคลุมทุกพืน้ที ่
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