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บทคดัย่อ 
 
 การค้นคว้าอิสระฉบบันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มวยัท างาน 
GEN Y ในจงัหวดัสงขลาที่มคีวามต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยั 2) ศกึษาปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา และ   
3) ศกึษาความสมัพนัธข์องปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อที่
อยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา กลุ่มตวัอย่าง คอื กลุ่มวยัท างาน GEN Y    
ในจงัหวดัสงขลา จ านวน 400 คน สุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เครื่องมอืทีใ่ชใ้น
การวจิยั คอื แบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลด้วยสถติิเชงิพรรณนา ได้แก่ การแจกแจงความถี ่  
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และหาค่าความสมัพนัธ์ด้วยสถิติเชิงอนุมาน คือ    
การหาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(Correlation Coefficient) ผลการวจิยัพบว่า 1) กลุ่มวยัท างาน 
GEN Y ในจงัหวดัสงขลาส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ  อายุระหว่าง 21-41 ปี  )หรอืเกดิในช่วง พรศ ร
2523-2543) สภานภาพโสด การศกึษาระดบัปรญิญาตรี  ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,000-24,999 บาท และพกัอาศยัที่แฟลตหรอือพารต์เมน้ต์ 2) ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั ภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อจ าแนกเป็นราย
ด้าน พบว่า ด้านลกัษณะทางกายภาพมคี่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา คอื ด้านบุคคล การส่งเสรมิ
การตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ด้านกระบวนการ ราคา และช่องทางการจดัจ าหน่าย  ตามล าดบั        
ส่วนความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา 
ภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด และ 3) ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์ราคา   
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัความต้องการผลติภณัฑ์สนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของกลุ่ม
วยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
ค าส าคญั : ความตอ้งการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y  
ในจงัหวดัสงขลา 
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ABSTRACT 
 
 The purposes of this study were as follows: 1) to examine personal information 
of GEN Y in Songkhla province; 2) to examine marketing mix for housing loan of GEN 
Y in Songkhla province; and 3) to examine relationships between marketing mix for 
housing loan and needs for housing loan of GEN Y in Songkhla province. A sample 
was selected from 400 cases of GEN Y in Songkhla province were included as a 
sample and using purposive sampling method. The study was a quantitative research and 
questionnaire was collected. The data was analyzed using frequency, percentage, mean, 
standard deviation, and correlation coefficient analysis. The findings showed: 1) most GEN 
Y in Songkhla were 21 to 41 years old single females, graduated with a bachelor's 
degree. They were working for private companies with 15,000-24,999 baht monthly 
salaries and mostly they lived in the rent apartment. 2) The overall of the marketing mix 
for housing loan was at highest level, physical evidence, people, promotion, product, price, 
process, and place. The needs for housing loan of GEN Y in Songkhla province was at 
highest level as well. 3)  The relationships between the marketing mix for housing loan, 
physical evidence, people, promotion, product, price, process, place and the needs for 
housing loan of GEN Y in Songkhla province could be positive correlation in statistically 
significant at .05 level.  
 
Keywords : GEN Y Needs for Housing Loan in Songkhla Province 
 

บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 กว่าเกอืบสองปีทีโ่ลกตอ้งเผชญิกบัการระบาดใหญ่ของโควดิ-19 ทีก่ าลงัส่งผลกระทบต่อ
ทุกคนทัว่โลกอยู่ในขณะนี้ โดยประเทศไทยก าลงัเผชญิวกิฤตโควดิ -19 ระบาดระลอกที่สาม
ตัง้แต่ต้นเดอืนเมษายน 2564 จนถงึปจัจุบนั และคาดว่าอาจต้องใช้เวลาที่ยดืยาวกว่าการ
ควบคุมในสองระลอกที่ผ่านมา ผลกระทบปจัจุบนัไม่ใช่แค่เรื่องของสุขภาพเพียงอย่างเดยีว               
แต่ผลกระทบลามไปถงึเรือ่งของชวีติ สงัคม เศรษฐกจิ และพฤตกิรรมของผู้บรโิภคดว้ย ทุกฝ่าย
ทัง้ภาครฐั ภาคเอกชน และประชาชนเห็นพ้องเป็นเสียงเดยีวกันว่าโลกหลงัวิกฤตโควิด-19     
จะเปลีย่นไปอย่างสิน้เชงิ การท าธุรกจิในยุคโควดิ-19 และหลงัโควดิ-19 ทัง้ธุรกจิขนาดเลก็และ
ขนาดใหญ่ตอ้งดิน้รนปรบัตวัเพื่อใหส้ามารถด าเนินกจิการผ่านช่วงเวลาวกิฤตครัง้นี้ไปได ้ดงันัน้ 
ภาคธุรกจิจงึต้องมคีวามพรอ้มรบัการปรบัตวัอยู่ตลอดเวลา เนื่องจากปจัจุบนัไม่ได้มเีพยีงแค่
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คู่แขง่ในตลาดเพยีงอยา่งเดยีวเท่านัน้ แต่ต้องมกีารปรบัเปลีย่นการด าเนินธุรกจิใหส้อดคลอ้งกบั
พฤตกิรรมและไลฟ์สไตลข์องผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นไปจากเดมิดว้ย  
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้บา้นและทีอ่ยูอ่าศยัใหต้รงกบัความต้องการของบุคคล
นัน้ ๆ มคีวามพถิพีถินัทุกขัน้ตอน นอกจากความจ าเป็นและความตอ้งการทีแ่ตกต่างกนัทีใ่ชเ้ป็น
เกณฑ์ในการค้นหาและเลอืกที่อยู่อาศยัแล้ว อกีปจัจยัที่มบีทบาทส าคญัต่อการเลอืกบ้านและ     
ที่อยู่อาศยั คอื ช่วงอายุ ไลฟ์สไตล์ สถานะทางการเงนิ และหน้าที่การงาน ดดีพีรอ็พเพอร์ตี ้
เวบ็ไซต์มารเ์ก็ตเพลสด้านอสงัหารมิทรพัยอ์นัดบั 1 ของไทย เปิดเผยขอ้มูลที่น่าสนใจจากผล
ส ารวจความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอตลาดอสงัหารมิทรพัยเ์กี่ยวกบัความต้องการและความ
คาดหวงัของผู้บรโิภคแต่ละกลุ่มอายุเมื่อมองหาที่อยู่อาศยัให้ตวัเองหรอืครอบครวั (เกรกิ บุณย
โยธนิ, 2563) พบว่า 1) กลุ่มคนรุ่นใหม่ อายุ 22-29 ปี ก าลงัเริม่ต้นก้าวสู่โลกที่ต้องรบัผดิชอบ
ตวัเองอย่างเต็มที่ มตี้องการความเป็นส่วนตวั เลยเลอืกออกมาเช่าคอนโดมเินียมใช้ชวีติส่วนตัว  
2) กลุ่มวยัท างาน อายุ 30-39 ปี เขา้สู่ช่วงสรา้งครอบครวั มคีวามพรอ้มในการซือ้อสงัหารมิทรพัย์
เป็นของตวัเองเพื่ออยู่อาศยั 3) ช่วงอายุ 40-49 ปี เริม่เขา้สู่วยัผู้ใหญ่ เลอืกซือ้อสงัหารมิทรพัย์
เพื่อการลงทุนไวเ้ป็นรายไดเ้สรมิ 4) กลุ่มวยัใกลเ้กษยีณ อายุ 50-59 ปี และกลุ่มผูสู้งอายุ อาย ุ
60 ปีขึน้ไป เป็นช่วงวยัที่ก าลงัมองหาบ้านเดี่ยวที่มพีื้นที่สวนในบรเิวณบ้านเพื่อเดนิออกก าลงั
กายและท ากจิกรรม  
 ปจัจุบนักลุ่มธุรกจิธนาคารและตลาดทุน (Banking and Capital Markets : BCM) เผชญิ
กบัความท้าทายในช่วงหลงัการแพร่ระบาดของโควดิ-19 ทัง้ปญัหาเศรษฐกิจโลกและเศรษฐกิจ
ภายในประเทศถดถอย ผลกระทบจากมาตรการของภาครฐัที่ต้องการให้ความช่วยเหลือ
ภาคเอกชนและประชาชน ท าใหธุ้รกจิธนาคารและตลาดทุนต้องหนัมาใหค้วามส าคญักบัการวาง
กลยุทธ์เพื่อรบัมอืกบัโลกหลงัโควดิ-19 ทัง้ในระยะสัน้และในระยะยาว ถือเป็นโอกาสส าคญัที่
กลุ่มธนาคารและตลาดทุนจะปรบัเปลี่ยนแผนธุรกจิเพื่อสรา้งเสถยีรภาพและการเตบิโตที่ย ัง่ยนื 
รวมถงึสรา้งความเชื่อมัน่ใหก้บัสงัคมได้ (บุญเลศิ กมลชนกกุล, 2563) โดยปจัจุบนักลุ่มธนาคาร
และตลาดทุนได้จดัโครงการอสงัหารมิทรพัยใ์นยุคโควิด-19 มกีารลดราคาแย่งชงิลูกค้า ซึ่งถือ
เป็นโอกาสของผู้ก าลงัมองหาบ้านเพื่ออยู่อาศยั ทว่า การกู้ซื้อบ้านให้ผ่านหรอื ไม่นัน้ มหีลาย
ปจัจยัที่ธนาคารจะต้องพจิารณาเพื่อให้มัน่ใจว่าผู้กู้สามารถผ่อนช าระได้จรงิ ลดความเสี่ยงการ
เป็น Non-Performing Loan (NPL) หรอืหนี้เสยีในอนาคต 
 นอกจากนี้ ช่วงเดอืนพฤษภาคม - มถุินายน 2563 ที่ผ่านมา ดดีพีรอ็พเพอรต์ี้ (2563)    
ไดท้ าแบบส ารวจความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอตลาดทีอ่ยู่อาศยัในประเทศไทย มผีูเ้ขา้ร่วมแสดง
ความคดิเหน็ จ านวน 1,002 คน เกี่ยวกบัความพงึพอใจต่อสภาพตลาดทีอ่ยู่อาศยั องคป์ระกอบ   
ที่ใช้ในการตดัสนิใจซื้อ-ขาย-เช่า-ลงทุน ความคดิเหน็ที่มต่ีอนายหน้าอสงัหารมิทรพัย์ รวมถึง
ผลกระทบทีเ่กดิจากสถานการณ์โควดิ-19 
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วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลาที่มคีวาม
ตอ้งการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยั 
 2. เพื่อศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดของสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของกลุ่มวยั
ท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา 
 3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธข์องปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัความต้องการผลติภณัฑ์
สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา 
 
สมมติฐานของการวิจยั 
 1. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดของสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y 
ในจงัหวดัสงขลาอยูใ่นระดบัมาก 
 2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัความต้องการผลติภณัฑ์
สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา 

 
ขอบเขตของการวิจยั 
 การวจิยัเรื่องความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y 
ในจงัหวดัสงขลา ผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตของการวจิยัไวด้งันี้ 
 1.ขอบเขตด้านเน้ือหาการวิจยั 
 ผู้วิจ ัยก าหนดเน้ือหาการวิจ ัย คือ ข้อมูลส่วนบุคคล ปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาด และความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ใน
จงัหวดัสงขลา รายละเอยีดดงันี้ 
 1.1 ขอ้มลูส่วนบุคคล ประกอบดว้ย 
  1) เพศ 
  2) อาย ุ
  3) สถานภาพ 
  4) ระดบัการศกึษา 
  5) อาชพี 
  6) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
  7) ประเภททีอ่ยูอ่าศยัปจัจบุนั 
 1.2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
  1) ดา้นผลติภณัฑ ์
  2) ราคา 
  3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  4) การส่งเสรมิการตลาด 
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  5) ดา้นบุคคล 
  6) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
  7) ดา้นกระบวนการ 
 1.3 ความตอ้งการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยั  
 2. ขอบเขตด้านประชากรการวิจยั 
  ผูว้จิยัก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัครัง้นี้ ดงันี้ 
  2.1 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ กลุ่มวยัท างาน GEN Y ทีอ่าศยัอยู่ในจงัหวดั
สงขลา จ านวน 205,295 คน (ขอ้มลู ณ ปี พรศร 2562, ส านักงานสถติจิงัหวดัสงขลา, 2563, 
หน้า 9) 
  2.2 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ กลุ่มวยัท างาน GEN Y ทีอ่าศยัอยู่ใน
จงัหวดัสงขลา ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane, 1973, p.125) 
ความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และด าเนินการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ไดก้ลุ่ม
ตวัอยา่ง จ านวน 400 คน 
 3. ขอบเขตด้านพื้นท่ีการวิจยั 
  ผูว้จิยัก าหนดพืน้ทีใ่นการศกึษา คอื กลุ่มวยัท างาน GEN Y ทีอ่าศยัในจงัหวดัสงขลา 
 4. ขอบเขตด้านระยะเวลาการวิจยั 
   การวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัก าหนดระยะเวลาตัง้แต่เดอืนกรกฎาคม 2564 – เดอืน
ธนัวาคม 2564 
 
กรอบแนวความคิดการวิจยั 
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การวิเคราะหข้์อมลูและสถิติท่ีใช้ในการวิจยั 
 ผูว้จิยัก าหนดวธิวีเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิโดยแบ่งเป็น 4 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนที ่1 ขอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดือน และประเภทที่อยู่อาศยัปจัจุบนั สถิติในการวเิคราะห์ข้อมูล คอื สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย การแจกแจงความถี่ (Frequencies) และค านวณหาค่ารอ้ยละ 
(Percentage)  
 ส่วนที ่2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
สถติใินการวเิคราะหข์อ้มลู คอื สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย ค่าเฉลีย่ 
(Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และน าเสนอด้วยตาราง
ประกอบการอธบิาย 
 ส่วนที ่3 ความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยั สถติใินการวเิคราะหข์้อมลู คอื 
สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย ค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) และน าเสนอดว้ยตารางประกอบการอธบิาย 
 ส่วนที ่4 การทดสอบสมมตฐิาน ใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั
ของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา ด้วยการหาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (Correlation 
Coefficient) 
 

ผลการวิจยั 
 

 ผลการวจิยัเรือ่งความตอ้งการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y 
ในจงัหวดัสงขลา สามารถสรปุไดด้งันี้ 
 1. ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 262 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.5 มอีายุระหว่าง 21-41 
ปี (หรอืเกดิในช่วง พรศร 2523-2543) จ านวน 400 คน คดิเป็นรอ้ยละ 100.0 สภานภาพโสด 
จ านวน 230 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.5 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 217 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 54.3 ส่วนใหญ่ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 150 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.5 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,000-24,999 บาท จ านวน 126 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.5 และประเภทที่
อยูอ่าศยัปจัจบุนั คอื แฟลตหรอือพารต์เมน้ต ์จ านวน 132 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.0 ตามล าดบั 

2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดของสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยั พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด เมื่อจ าแนกเป็นรายดา้น พบว่า ด้านลกัษณะทางกายภาพมคี่าเฉลีย่สูงสุด รองลงมา คอื 
ดา้นบุคคล การส่งเสรมิการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ด้านกระบวนการ ราคา และช่องทางการจดั
จ าหน่าย ตามล าดบั จ าแนกเป็นรายดา้น ดงันี้ 
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 2.1 ด้านผลติภณัฑ์ ภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้ พบว่า 
สถาบนัการเงนิทีข่อสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัมคีวามน่าเชื่อถอืมคี่าเฉลีย่สูงสุด รองลงมา คอื ประเภท
ของสนิเชื่อมคีวามหลากหลาย วงเงนิที่ได้รบัในการขอสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัตรงตามที่ต้องการ 
จ านวนเงนิทีผ่่อนช าระสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยัแต่ละงวดมมีาตรฐาน และระยะเวลาในการผ่อนสนิเชื่อ
เพื่อที่อยู่อาศยัมคีวามเหมาะสมมคี่าเฉลี่ยเท่ากนั และสถาบนัการเงนิทีข่อสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั
ประเมนิราคาหลกัประกนัสูงและสถาบนัการเงนิที่ขอสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยไม่ได้บงัคบัการท า
ประกนัคุม้ครองเงนิกูม้คี่าเฉลีย่เท่ากนั ตามล าดบั 

 2.2 ราคา ภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ดเมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้ พบว่า การขอสนิเชื่อ
เพื่อที่อยู่อาศยัมอีตัราค่าธรรมเนียมในการรบับรกิารที่มีมาตรฐานและอตัราค่าธรรมเนียมการท า
ประกนัชวีติและประกนัอคัคภียัมคีวามเหมาะสมมมีาตรฐานมคี่าเฉลีย่สูงสุดเท่ากนั รองลงมา คอื 
อตัราดอกเบี้ยเงนิกู้เพื่อที่อยู่อาศยัต ่ากว่าอตัราดอกเบี้ยของสถาบนัการเงนิคู่แข่ง การขอสนิเชื่อ
เพื่อทีอ่ยู่อาศยัมอีตัราดอกเบี้ยเงนิกู้ที่ต ่า และอตัราค่าธรรมเนียมในการรบับรกิารการขอสนิเชื่อ
เพื่อทีอ่ยูอ่าศยัต ่ากว่าอตัรา ตามล าดบั 

 2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อจ าแนกเป็นราย
ขอ้ พบว่า สถาบนัการเงนิที่ให้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัมีสาขาใกล้แหล่งชุมชนและสถาบนั
การเงินที่ให้บริการสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยมีการให้บริการสอบถามข้อมูลผ่านระบบออนไลน์          
มคี่าเฉลีย่สูงสุดเท่ากนั รองลงมา คอื สถาบนัการเงนิทีใ่หบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัจดัใหก้าร
บรกิารนอกสถานที่ สถาบนัการเงนิทีใ่ห้บรกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัมสีถานทีใ่หค้ าปรกึษาหรอื
สอบถามขอ้มลูเพิม่เตมิในช่วงวนัหยุด สถาบนัการเงนิทีใ่หบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่   อาศยัมสีาขา
ใกลส้ถานที่ท างานต่าง ๆ สถาบนัการเงนิทีใ่ห้บรกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่ อาศยัมหีลายสาขา และ
สถาบนัการเงนิทีใ่หบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยัมโีครงการใหบ้รกิารสนิเชื่อถงึบา้น ตามล าดบั 

 2.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้ 
พบว่า สถาบนัการเงนิที่ให้บรกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัจดัโปรโมชัน่พเิศษเพื่อเพิม่ความน่าสนใจ
ใหก้บัผลติภณัฑม์คี่าเฉลีย่สงูสุด รองลงมา คอื สถาบนัการเงนิทีใ่หบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่  อาศยัมี
การจดัโปรโมชัน่ดอกเบีย้พเิศษให้ลูกค้า สถาบนัการเงนิทีใ่ห้บรกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัจดัท า
แฟ้มตวัอย่างสะสมผลงานเพื่อน าเสนอลูกค้าประกอบการตดัสนิใจและสถาบนัการเงนิที่ใหบ้รกิาร
สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัท าประเมนิประสทิธผิลของการโฆษณาและประชาสมัพนัธม์คี่าเฉลีย่เท่ากัน 
สถาบันการเงินที่ให้บริการสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยประชาสัมพันธ์ข้อมูลผลิตภัณฑ์สินเชื่อผ่าน
ช่องทางที่หลากหลายและสถาบนัการเงนิที่ให้บรกิารสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัพฒันาช่องทางการ
โฆษณาผลติภณัฑใ์หต้รงกบัไลฟ์สไตลข์องลูกคา้มคี่าเฉลีย่เท่ากนั  และสถาบนัการเงนิทีใ่หบ้รกิาร
สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยัมสี่วนลดค่าธรรมเนียมการใหบ้รกิารเพื่อดงึดดูลกูคา้ ตามล าดบั 

 2.5 ดา้นบุคคล ภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้ พบว่า พนักงานที่
ใหบ้รกิารการขอสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัยดึถอืจรรยาบรรณในการใหบ้รกิารอย่างเคร่งครดัมคี่าเฉลีย่
สูงสุด รองลงมา คอื พนักงานที่ให้บรกิารการขอสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัสามารถแนะน าขอ้มูลการ
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บรกิารไดด้ ี พนกังานทีใ่หบ้รกิารการขอสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัยดึหลกัการใหบ้รกิารอย่างเป็นธรรม 
พนักงานที่ให้บรกิารการขอสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัเข้าใจความต้องการของลูกค้าและพนักงาน       
ทีใ่หบ้รกิารการขอสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัไม่ไดเ้ลอืกปฏบิตักิบัลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารมคี่าเฉลีย่เท่ากนั 
พนักงานทีใ่หบ้รกิารการขอสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัมมีนุษยสมัพนัธท์ีด่ ีพนักงานทีใ่หบ้รกิารการขอ
สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยัมคีวามสามารถในการสื่อสารภาษาถิน่และภาษามลายไูด้ ตามล าดบั 

 2.6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ ภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้ 
พบว่า พนักงานที่ให้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัต้องมทีกัษะในการสื่อสารให้ลูกค้าเข้าใจขอ้มูล 
ผลติภณัฑ์ได้ถูกต้อง ด้วยภาษาที่เข้าใจง่ายมคี่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา คอื พนักงานที่ให้บรกิาร
สินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยเป็นที่ปรึกษาทางการเงนิที่ดีและรกัษาผลประโยชน์ให้กับลูกค้าได้และ
พนักงานที่ให้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัมคีวามสามารถในแก้ปญัหาให้ลูกค้ามคี่าเฉลี่ยเท่ากนั 
พนักงานทีใ่หบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัมคีวามกระตอืรอืรน้ทีจ่ะให้บรกิารลูกค้าและพนักงานที่
ใหบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัตอบค าถามและจดัหาขอ้มลูให้ลูกคา้ได้ตามทีต่้องการ พนักงานที่
ใหบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัมทีกัษะการแก้ปญัหาเฉพาะหน้า และพนักงานทีใ่หบ้รกิารสนิเชื่อ
เพื่อทีอ่ยูอ่าศยัมคีวามรูค้วามช านาญในการใหบ้รกิารขอ้มลูแก่ลูกคา้ ตามล าดบั 

 2.7 ด้านกระบวนการ ภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อจ าแนกเป็นรายข้อ พบว่า 
สถาบนัการเงนิมกีารตดิตามทวงถามอย่างเหมาะสมมคี่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา คอื ขัน้ตอนการขอ
สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัมรีายละเอยีดทีช่ดัเจน ไม่ซบัซ้อน และยุ่งยากและการอนุมตัสินิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่
อาศยัมคีวามเหมาะสมและเป็นไปตามหลกัเกณฑ์มคี่าเฉลี่ยเท่ากนั การขอสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั    
มคี าอธบิายการขออนุมตัเิงนิกู้ที่ชดัเจนและระยะเวลาในอนุมตักิารขอสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัมคีวาม
รวดเรว็มคี่าเฉลี่ยเท่ากนั แบบฟอร์มการขอสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยอ่านเข้าใจง่ายและขัน้ตอนการ
ให้บรกิารการขอสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัมคีวามเสมอภาคมคี่าเฉลี่ยเท่ากนั และระยะเวลาในปฏเิสธ
การขอสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยัมคีวามรวดเรว็ ตามล าดบั 

3. ความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั ต้องการอตัราดอกเบี้ยต ่ามคี่าเฉลี่ย
สงูสุด รองลงมา คอื รูส้กึพงึพอใจเมื่อไดร้บับรกิารทีด่จีากพนักงาน ต้องการค่าธรรมเนียมในการ
ให้บรกิารที่เหมาะสมและอตัราต ่าที่กว่าตลาดและต้องการได้รบัความรวดเรว็ในการด าเนินการ   
มคี่าเฉลี่ยเท่ากนั ระยะเวลาในการผ่อนช าระเหมาะสมตามความต้องการ ต้องการให้ธนาคาร
สนับสนุนวงเงนิอื่นๆ และปจัจุบนัธนาคารมช่ีองทางการตดิต่อใหเ้ขา้รบับรกิารได้สะดวกมากขึน้   
มคี่าเฉลี่ยเท่ากนั ต้องการให้ธนาคารไม่บงัคบัท าประกนัคุ้มครองเงนิกู้และช่องทางช าระเงนิงวด
ผ่านบรกิารเคาน์เตอร์เซอร์วิสท าให้สะดวกสบายมากขึ้นมคี่าเฉลี่ยเท่ากัน และต้องการวงเงนิ     
ในการขอสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยัสูงสุดตามเกณฑร์ายได ้ตามล าดบั  

4. ความสมัพนัธ์ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อ
เพื่อทีอ่ยูอ่าศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา พบว่า 
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  4.1 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัความ
ต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

  4.2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ราคา มคีวามสมัพนัธก์บัความต้องการผลติภณัฑ์
สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ   
ทีร่ะดบั .05 

  4.3 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัความ
ต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

  4.4 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด การส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัความ
ต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

  4.5 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคล มคีวามสมัพนัธ์กบัความต้องการ
ผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 

  4.6 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัความ
ต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

  4.7 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กับความ
ต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

การทดสอบสมมตฐิาน 
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน ขอ้ที ่1 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดของสนิเชื่อเพื่อ   ทีอ่ยู่

อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลาอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (x̄ =4.52) 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีก่ าหนดไว ้

 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อที่
อยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลาพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสมัพนัธท์างบวกกบัความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN 
Y ในจงัหวดัสงขลา อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีก่ าหนดไว ้
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อภิปรายผล  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสินเช่ือเพ่ือท่ีอยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน 

GEN Y ในจงัหวดัสงขลา 
กลุ่มวยัท างาน GEN Y คอื กลุ่มประชากรที่มอีายุระหว่าง 21-41 ปี (หรอืผูท้ีเ่กดิ 

พ.ศ. 2523-2543) ปจัจุบนั Gen Y ส่วนใหญ่เป็นผูท้ีใ่กลจ้ะเรยีนจบระดบัมหาวทิยาลยั หรอืเรยีน
จบแลว้และอยู่ในช่วงต้นของชวีติการท างาน กลุ่ม Gen Y นี้เป็นกลุ่มประชากรวยัท างานที่มี
สดัส่วนสูงที่สุด ด้วยผู้บรโิภคกลุ่มนี้เป็นกลุ่มประชากรที่มรีายได้สูง มกี าลงัซื้อสูง และเป็นผู้
ก าหนดความเป็นไปของโลกในอกี 20 ปีขา้งหน้า ซึ่งกลุ่ม Gen Y มคีวามสามารถในการท า
กจิกรรมหลาย ๆ อยา่งไดใ้นเวลาเดยีวกนั มคีวามสามารถในการรบัรูข้อ้มลูข่าวสาร ใหส้นใจกบั
โฆษณาหรอืโปรโมชัน่ต่าง ๆ โดยเฉพาะการโฆษณาผ่านสื่ออนิเทอรเ์น็ตและสื่อสงัคมออนไลน์ 
จะมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้มากกว่าการโฆษณาผ่านสื่ออื่น ๆ ดว้ยมกีารรวีวิสนิคา้ของบลอ็กเกอร์
หรอืจากผูใ้ช้จรงิทีแ่ชรป์ระสบการณ์การใชส้นิคา้นัน้ ๆ ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ จงึท าให้การรวีวิ
สนิคา้มอีทิธผิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้มากกว่าขอ้มลูจากแหล่งอื่น ส าหรบัการศกึษาปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา พบว่า 
ภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคคล การส่งเสรมิการตลาด 
ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นกระบวนการ ราคา และช่องทางการจดัจ าหน่าย สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ
แก้วตา หุนนาลา (2562) ที่ศึกษาวจิยัเรื่องปจัจยัที่มอีิทธพิลต่อการพจิารณาเลือกใช้สินเชื่อ
เพื่อทีอ่ยูอ่าศยัของธนาคารทสิโก ้จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการให้บรกิาร 
ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร การส่งเสรมิการตลาด ราคาช่องทางการใหบ้รกิาร มคีวามคดิเหน็ในระดบั
มากที่สุด เช่นเดยีวกบัผลการวจิยัของชาฏกีาญจน์ นิคุณรมัย์ (2554) ทีศ่กึษาวจิยัเรื่องปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดและการเปิดรบัสื่อที่มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อที่อยู่อาศยัของ
ผูบ้รโิภคชาวไทยและชาวต่างชาตใินเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามคดิเหน็
ในระดบัมากทีสุ่ดเช่นกนั 

นอกจากนี้ ผลการวเิคราะห์ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดของสนิเชื่อเพื่อที่อยู่
อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา ยงัสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของเบญจรตัน์ สอ
สะอาด และคณะ (2563) ที่ศึกษาวิจยัเรื่องความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูใ้ช้บรกิารโมบายแบงคก์ิ้งในจงัหวดันครปฐม มพีบว่า ระดบัความพงึพอใจที่มต่ีอส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคาอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านผลติภณัฑ ์และ
ดา้นส่งเสรมิการตลาดอยู่ในระดบัมาก ซึง่สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของสุรสัดา มดีว้ง (2558) ที่
ศกึษาวจิยัเรื่องปจัจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยัของธนาคารออม
สนิ ส านักราชด าเนิน เขตพระนคร กรุงเทพมหานคร มพีบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นราคา ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นสิง่แวดลอ้ม
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ทางกายภาพ ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านท าเลที่ตัง้และช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ใน
ระดบัมาก และผลการวจิยัของ Haftu (2019) ทีศ่กึษาวจิยัเรื่องผลกระทบของเครื่องมอืส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอความพงึพอใจของลูกคา้ธนาคาร Wegagen ประเทศ พบว่า ลูกคา้มี
ความพงึพอใจอย่างมากกบัการส่งเสรมิการขาย บุคลากร  และหลกัฐานทางกายภาพของ
เครือ่งมอืส่วนประสมทางการตลาด 

ความต้องการผลิตภณัฑ์สินเช่ือเพ่ือท่ีอยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ใน
จงัหวดัสงขลา 
  ที่อยู่อาศยัเป็นหน่ึงในปจัจยัสี่ที่มคีวามจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตของมนุษย์ การ
เลอืกที่อยู่อาศยัมาเป็นสมบตัิของตนนัน้ มนุษย์ย่อมมคีวามต้องการที่แตกต่างกนัอยู่กบัเงื่อนไข
ความต้องการและพฤตกิรรมการตดัสนิใจของมนุษย ์ความต้องการทีอ่ยู่อาศยัของมนุษยส์อดคลอ้ง
กบัแนวคดิทฤษฎลี าดบัความต้องการของมนุษย ์5 ขัน้ (Hierarchy of Need Theory) ของมาส
โลว ์คอื ความต้องการความมัน่คงและปลอดภยั (Safety Needs) ความต้องการความมัน่คงใน
ครอบครวั เช่น การมบีา้นทีแ่ขง็แรง ปลอดภยั และมคีวามรกัใคร่ปรองดองกนัในครอบครวั เป็น
ต้น ส าหรบัความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดั
สงขลา พบว่า ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ความต้องการอตัราดอกเบีย้ต ่า ความรูส้กึพงึ
พอใจเมื่อไดร้บับรกิารทีด่จีากพนักงาน ต้องการค่าธรรมเนียมในการให้บรกิารที่เหมาะสมและ
อตัราต ่าที่กว่าตลาด ต้องการได้รบัความรวดเร็วในการด าเนินการ ระยะเวลาในการผ่อนช าระ
เหมาะสมตามความต้องการ ต้องการใหธ้นาคารสนับสนุนวงเงนิอื่นๆ ปจัจุบนัธนาคารมช่ีองทาง
การตดิต่อใหเ้ขา้รบับรกิารไดส้ะดวกมากขึน้ ต้องการใหธ้นาคารไม่บงัคบัท าประกนัคุม้ครองเงนิกู ้
ช่องทางช าระเงนิงวดผ่านบรกิารเคาน์เตอรเ์ซอรว์สิท าให้สะดวกสบายมากขึน้ และต้องการวงเงนิ
ในการขอสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัสูงสุดตามเกณฑร์ายได้ สอดคล้องกบัผลการวจิยัของกนัยปรณิ 
ทองสามส ีและอสิระ ทองสามส ี(2560) ที่ศึกษาวจิยัเรื่องความต้องการผลติภณัฑ์สนิเชื่อของ
ผูส้งูอายจุงัหวดันราธวิาส พบว่า หลกัเกณฑท์ีใ่ชป้ระกอบการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อ ไดแ้ก่ 
สถาบนัการเงนิมคีวามน่าเชื่อถอื อตัราดอกเบีย้เงนิกู้ต ่า พนักงานมมีนุษยสมัพนัธท์ี่ด ีแบบฟอรม์
ค าขอสินเชื่ออ่านเข้าใจง่าย และต้องการใช้บริการสถาบันการเงินที่ตัง้ใกล้แหล่งชุ มชน 
เช่นเดยีวกบัผลการวจิยัของสุรสัดา มดีว้ง (2558) ที่ศกึษาวจิยัเรื่องปจัจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลือกใช้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารออมสิน ส านักราชด าเนิน เขตพระนคร 
กรุงเทพมหานคร พบว่า ทศันคติ การรบัรู ้และแรงจูงใจมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร
สนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยั และผลการวจิยัของศรณัยพ์ร อนิทรใ์จเอื้อ (2559) ทีศ่กึษาวจิยัเรื่องทศันคติ
และพฤตกิรรมการเลอืกซือ้บา้นเดีย่วของประชากรในแต่ละช่วงอายุในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูบ้รโิภคทุกกลุ่มอายตุอ้งการการยกเวน้ค่าธรรมเนียมต่าง ๆ มคีวามต้องการส่วนลดราคาพเิศษ 
ทีใ่หค้วามส าคญักบัการมขีองแถม เช่น เฟอรน์ิเจอร ์และบรกิารแต่งสวน  
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ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับความต้องการ
ผลิตภณัฑสิ์นเช่ือเพ่ือท่ีอยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ในจงัหวดัสงขลา 

 ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
มคีวามสมัพนัธก์บัความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y ใน
จงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของชาฏกีาญจน์ 
นิคุณรมัย ์ (2554) ทีศ่กึษาวจิยัเรื่องปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดและการเปิดรบัสื่อทีม่ผีลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยของผู้บริโภคชาวไทยและชาวต่างชาติในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นความพงึพอใจต่อที่
อยูอ่าศยั และดา้นการแนะน าบุคคลอื่นใหซ้ือ้ทีอ่ยูอ่าศยัสามารถท านายพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
ทีอ่ยู่อาศยัของผูบ้รโิภคชาวต่างชาตใินเขตกรุงเทพมหานคร เช่นเดยีวกบัผลการวจิยัของณัฐณ ี
คุรุกิจวาณิชย์ (2558) ที่ศึกษาวจิยัเรื่องปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสินใจใช้บรกิารธนาคารทาง
โทรศพัทข์องธนาคารออมสนิ ในเขตธนาคารออมสนิภาค 3 พบว่า ปจัจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และ
ด้านบุคลากร ส่งผลต่อการตัดสินใช้บริการธนาคารทางโทรศัพท์ของธนาคารออมสิน และ
ผลการวจิยัของภฐัฬเดช มาเจรญิ (2555) ทีศ่กึษาวจิยัเรือ่งปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้บา้น
จดัสรรของผู้บริโภคในจงัหวัดขอนแก่น พบว่า ปจัจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อบ้านของ
ผู้บรโิภค คอื ผลติภณัฑ์ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของทฤษฎสี่วนประสมการตลาด (Marketing Mix 
Theory หรอื 4P’s)  
   
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช้ประโยชน์ 
 1. ธนาคารและสถาบนัการเงนิควรจดัโปรโมชัน่สนิเชื่อที่อยู่อาศัยให้มคีวาม

น่าสนใจและตรงตามไลฟ์สไตลข์องกลุ่มเป้าหมาย เช่น โปรโมชัน่สนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยัส าหรบักลุ่มวยั
ท างาน GEN Y หรอืสนิเชื่อที่อยู่อาศยัส าหรบักลุ่มวยัท างานอื่นทีเ่ตรยีมตวัเกษียณอายุ เป็นต้น 
เพื่อใหผ้ลติภณัฑส์นิเชื่อทีอ่ยูอ่าศยัตรงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 

 2. ธนาคารและสถาบนัการเงนิควรจดัโปรโมชัน่ลดราคาดอกเบีย้ให้ต ่ากว่าตลาด
เพื่อเพิม่ความน่าสนใจในการใหบ้รกิารสนิเชื่อทีอ่ยูอ่าศยัมากขึน้ 
 3. กลุ่มวยัท างาน GEN Y เป็นกลุ่มท างานทีเ่ริม่ต้นสรา้งเนื้อสรา้งตวัเพื่ออนาคต 
ดงันัน้ การวางแผนทางการเงนิส าหรบักลุ่มวยัท างาน GEN Y เป็นสิง่ทีส่ าคญั หากมแีผนการสรา้ง
หรอืซือ้ที่อยู่อาศยัส าหรบัตวัเองและครอบครวัในอนาคต ควรเริม่ต้นวางแผนการเงนิเสยีแต่เนิ่นๆ 
ศกึษาเงื่อนไขการขอสนิเชื่อที่อยู่อาศยัจากสถาบนัการเงนิและธนาคารทีต่รงตามความต้องการ 
เพื่อการอนุมตัสินิเชื่อทีอ่ยูอ่าศยัจะไดส้ะดวกและตรงตามความตอ้งการมากขึน้  
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ข้อเสนอแนะในการวิจยัต่อไป 
 1. ควรศกึษาปจัจยัอื่นที่อาจมคีวามสมัพนัธ์กบัความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อที่

อยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y เช่น การพจิารณาการเลอืกซื้อที่อยู่อาศยั ช่องทางการรบั
ขา่วสาร ราคาทีอ่ยู่อาศยัทีต่้องการ อ านาจการตดัสนิใจซือ้ ประเภททีอ่ยู่อาศยัทีต่้องการขอสนิเชื่อ 
เป็นตน้ 

 2. ควรศกึษาความตอ้งการผลติภณัฑส์นิเชื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มวยัท างาน GEN Y 
ในเขตพืน้ทีอ่ื่น เพื่อเปรยีบเทยีบความตอ้งการผลติภณัฑส์นิเชื่อทีอ่ยูอ่าศยัแต่ละพืน้ที่ 

 3. ควรศกึษาความต้องการผลติภณัฑส์นิเชื่อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่ม Generation อื่น 
เช่น กลุ่มผูสู้งวยั หรอืวยัท างานทีเ่ตรยีมตวัเกษยีณอายุ เพื่อเปรยีบเทยีบความต้องการผลติภณัฑ์
สนิเชื่อทีอ่ยูอ่าศยัตามแต่ละ Generation 

 4. ควรศกึษาปญัหาและอุปสรรคในการขอสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยัดว้ยการด าเนินการ
วจิยัเชงิคุณภาพ เพื่อใหไ้ดผ้ลการวจิยัเชงิลกึมากยิง่ขึน้ 
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