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บทคดัย่อ 
 

 การศกึษาครัง้นี้ผูว้จิยัมวีตัถุประสงค์ ปัจจยัที่มผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบ้านมอื
สอง ของธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาล าปาง กลุ่มตวัอย่างในการศกึษาครัง้นี้ คอื ลูกค้าธนาคาร
อาคารสงเคราะหส์าขาล าปาง เพศชายและเพศหญงิ อายุตัง้แต่ 20 ปี ขึน้ไป จ านวน 400 คน  เครื่องมอื
ในการเกบ็รวมรวมขอ้มูลในการวจิยัครัง้นี้เป็น แบบสอบถาม  สถติทิี่ใชใ้นการวจิยัเพื่อวเิคราะหข์อ้มูล 
โดยหาค่าความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)  และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) ด้วยวิธี 
Stepwise และ Enter ซึง่วเิคราะหข์อ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิ 

ผลการศกึษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่ ของลกูคา้ธนาคารอาคารสงเคราะหส์าขาล าปาง สว่น
ใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 52.75 มอีายุระหว่าง 20-29 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 41.50 มสีถานภาพโสด 
คดิเป็นรอ้ยละ 46.25 มอีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ/ลูกจา้งภาครฐั คดิเป็นรอ้ยละ 37.75 มรีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 15,001-30,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 53.50 และมวีตัถุประสงคใ์นการกู ้ซือ้ทีด่นิพรอ้มปลกูสรา้ง 
คดิเป็นรอ้ยละ 34.50 ม ีเพศ อายุ และอาชพี แตกต่างกนั ความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง 
ของธนาคารอาคารสงเคราะหส์าขาล าปาง ไม่แตกต่างกนั ความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง 
พบวา่ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด7p มผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสอง ของธนาคาร
อาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้น
บุคลากร ปัจจยัด้านราคา ที่มผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง ของธนาคารอาคาร
สงเคราะห ์สาขาล าปาง  

 
ค าส าคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  ความพงึพอใจในการตดัสนิใจ  ธนาคารอาคารสงเคราะห์
สาขาล าปาง 
 
 
  
 



บทน า 
 จากแนวโน้มธุรกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นปัจจุบนัมอีตัราการเตบิโตทีช่ะลอตวัลงเนื่องมาจากภาวะ 
เศรษฐกจิโลกทีต่กต ่าผูป้ระกอบการธุรกจิทีม่สี่วนเกี่ยวขอ้งกบัภาคอสงัหารมิทรพัยต์่างเริม่ปรบัตวัเพื่อ 
รองรบัการสัง่ซือ้ของผูบ้รโิภคภายในประเทศทีอ่าจชะลอการสัง่ซือ้ทรพัยท์ีเ่หน็ไดช้ดัตัง้แต่ในปัจจุบนัจาก 
ราคาอสงัหารมิทรพัย์มอืหนึ่งประเภทต่างๆ ทัง้แนวราบและแนวสูงมกีารปรบัราคา ส่งผลใหท้รพัย์มอื
สอง ปรบัราคาลดลงตามไปดว้ย เนื่องจากผูบ้รโิภคต้องระมดัระวงัการใชจ้่ายมากขึน้ และปัจจุบนั ทีอ่ยู่
อาศยั นับว่ามคีวามส าคญัเป็นอย่างยิง่ต่อการด าเนินชวีติ เป็นปัจจยัพืน้ฐาน และถอืเป็นหนึ่งในปัจจยัสี่
ในการ ด าเนินชวีติของทุกคน รวมถึงเป็นเครื่องชี้วดัคุณภาพชวีติ ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกิจของ
ประชาชนอกีดว้ย โดยทีอ่ยูอ่าศยันั้นสามารถแบ่งออกเป็นประเภทต่างๆ ไดแ้ก่ บา้นเดีย่ว อาคารพาณิชย์
หรอื ตกึแถว ทาวน์เฮาส์ ทาวน์โฮมส์ คอนโดมเินียม เป็นต้น การเลอืกซื้อที่อยู่อาศยัจงึต้องค านึงถึง
ปัจจยัต่าง ๆ เชน่ ท าเลทีต่ ัง้ราคาที ่เหมาะสม ขนาดพืน้ทีก่ารคมนาคม เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของ
ผู้บรโิภคทัง้ด้านความสะดวกสบาย สภาพแวดล้อม ความปลอดภยั ซึ่งขึ้นอยู่กบัความพงึพอใจ และ
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัส าหรบัผูท้ีต่อ้งการมบีา้นเป็นของตวัเองโดยเฉพาะคนทีม่กี าลงั
ซื้อบ้านมอืสอง จงึเป็นอกีทางเลอืกหนึ่งเพื่อสนองความต้องการ โดยตลาดบ้านมอืสองในปัจจุบนัเป็น
ตลาดทีใ่หญ่นอกจาก จะขายโดยสถาบนัทางการเงนิ กรมบงัคบัคดแีลว้นัน้ยงัมบีา้นมอืสองทีป่ระชาชน
ตอ้งการขายเปลีย่นมอืกนัดว้ย ดงันัน้ ปรมิาณบา้นมอืสองทีร่อการขายจงึยงมัอียู่จ านวนมาก“บา้นมอืสอง
มแีนวโน้มว่าจะเพิม่ขึน้สงูเรื่อย ๆ ในอนาคต จนจะสามารถเป็นสนิคา้ทดแทนบา้นมอืหนึ่งไดเ้ลยทเีดยีว” 
(TerraBKKเคลด็ลบัการลงทุน ,2561) 
  ธนาคารอาคารสงเคราะห ์(ธอส.) จดัตัง้ขึน้ตามพระราชบญัญตัธินาคารอาคารสงเคราะห ์พ.ศ. 
2496 "เพื่อช่วยเหลอืทางการเงนิให้ประชาชนได้มทีี่อยู่อาศยัตามควรแก่อตัภาพ" โดยการให้สนิเชื่อ
เพื่อที่อยู่อาศยัใหก้บัประชาชนกลุ่มต่าง ๆ โดยเฉพาะผูม้รีายได้น้อยและรายได้ปานกลาง และการรบั
ฝากเงนิเพื่อน าไปใช้ในการให้สนิเชื่อเพื่อท าให้คนไทยม ี"บ้าน" ภายใต้วสิยัทศัน์ "ธนาคารที่ดีที่สุด
ส าหรับการมีบ้าน" โดย ธอส. มีการด าเนินงานตามแนวนโยบายภาพรวมสาขาสถาบันการเงิน 
(Umbrella Statement) "เป็นสถาบนัการเงนิเพื่อการพฒันาในการสรา้งโอกาสใหป้ระชาชนเขา้ถงึแหล่ง
เงนิทุนอย่างทัว่ถงึควบคู่กบัการให้ความรู้ทางการเงนิ เพื่อสนับสนุนความเขม้แขง็เศรษฐกจิฐานราก 
พฒันาขดีความสามารถในการแข่งขนัของประเทศ และลดความเหลื่อมล ้าในสงัคมภายใต้การบรหิาร
จดัการองคก์รทีม่ ัน่คง โปรง่ใสและยัง่ยนื โดยการน าเทคโนโลยแีละนวตักรรมมาประยกุตใ์ชใ้นการบรหิาร
จดัการและใหบ้รกิารทางการเงนิ" และมุ่งด าเนินการตามพนัธกจิของธนาคาร คอื ท าใหค้นไทยม ี"บา้น" 
(ธนาคารอาคารสงเคราะห,์ 2564) 

จากการพจิารณาความตอ้งการบา้นมอืสองของประชาชนรวมถงึตลาดบา้นมอืสองทีไ่ดร้บัความ
นิยมมากขึน้นัน้ ผูว้จิยัมคีวามสนใจศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง
ของธนาคารอาคารสงเคราะห ์จงัหวดัล าปาง เพื่อน าปัจจยัต่างๆ มาประยุกต์ใชก้บั การบรหิารจดัการ
ทรพัยส์นิรอการขาย ใหต้รงตามความตอ้งการของลกูคา้ และเป็นขอ้มลูสนบัสนุนในดา้นการวางแผนการ
บรหิารจดัการทรพัยส์นิรอการขายต่อไป  



วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มีผลต่อความพึงพอใจในการตัดสินใจซื้อบ้านมือสอง ของ
ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง 
 2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซือ้บา้นมอื
สองของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง 
  
สมมติฐานของการวิจยั 
 1.ปัจจยัสว่นบุคคล เพศ อายุ สถานะภาพ การศกึษา อาชพี รายไดต้่อเดอืน สง่ผลความพงึพอใจ
ในการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสองของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง ทีแ่ตกต่างกนั 
 2.ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด 7P’s ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสองของ
ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 1. ขอบเขตประชากรและกลุ่มตวัอย่าง คอื ประชาชนทีม่คีวามประสงคใ์นการชือ้บา้นมอืสอง 
ของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง จ านวน 400 คน จากการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างทีไ่ม่
ทราบจ านวนประชากรที่แท้จรงิ โดยใชสูตรของ นัยส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 ผู้วจิยัจงึเลอืกใช้สูตรการ
ค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างของ Cochran (1953) เนื่องจากเป็นการศกึษาทีไ่ม่ทราบจ านวนของ
ประชากรทีส่นใจศกึษา และจ านวนประชากรนัน้มขีนาดใหญ่ ซึง่เป็นสตูรทีใ่ชไ้ดง้า่ย ซึง่การศกึษาในครัง้
นี้จะใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งสุม่แบบสะดวก (Convenience Sampling)  

2. ขอบเขตเน้ือหา ตวัแปรต้น คอื ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบ้านมอืสอง ของธนาคาร
อาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง ประกอบดว้ย 1.ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ 2.ปัจจยัดา้นราคา3.ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย4.ปัจจยัทางดา้นการส่งเสรมิการตลาด5.ปัจจยัดา้นบุคคล6.ปัจจยัทางดา้นการสรา้ง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ7.ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ และตวัแปรตาม คอื ความพงึพอใจใน
การตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสองของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง  

3. ขอบเขตด้านพืน้ที ่ พืน้ทีใ่นการศกึษาครัง้นี้ ทีใ่ชเ้กบ็ตวัอยา่งขอ้มลูการวจิยั คอื ธนาคาร
อาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง 

 4. ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาในการด าเนินการวจิยั ตัง้แต่เดอืนตุลาคม ถงึ ธนัวาคม 
พ.ศ. 2567  
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
 ข้อมลูเก่ียวกบัทรพัยสิ์นรอการขายของสถาบนัทางการเงิน  
 ความหมายของทรพัยสิ์นรอการขาย 



 ธนาคารอาคารสงเคราะห ์ไดใ้หค้ าจ ากดัความ ทรพัยส์นิรอการขายหรอื NPA ย่อมาจาก Non-
Performing Asset หมายถงึ สนิทรพัยท์ีอ่ยู่ในกรรมสทิธิข์องสถาบนัการเงนิ เป็นสนิทรพัยท์ีลู่กหน้ีน ามา
วางเพื่อกู้เงนิหรอืค ้าประกนั แต่ไม่สามารถช าระหนี้ได ้จนกลายเป็นสนิทรพัยข์องสถาบนัการเงนิไปใน
ทีส่ดุ (ธนาคารอาคารสงเคราะห ์,2564) 

จากขอ้มูลของธนาคารแห่งประเทศไทย (2564) มแีนวนโยบาย ตัง้แต่ภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิปี 
พ.ศ.2540 ส่งผลกระทบใหลู้กหนี้เงนิกูข้องสถาบนัการเงนิจ านวนมากเกดิปัญหาไม่สามารถช าระหนี้ได ้
ก่อใหเ้กดิหนี้เสยีหรอืหนี้ทีไ่ม่ก่อใหเ้กดิรายไดจ้ านวนมาก (NPL) จากสถานการณ์ดงักล่าวท าใหส้ถาบนั
การเงนิเกดิความสัน่คลอน จนกระทัง่สถาบนัการเงนิบางแห่งตอ้งปิดกจิการลงและสถาบนัการเงนิต่างๆ
ทีย่งัด าเนินกจิการอยูต่อ้งมมีาตรการวางแผน รบัมอื รวมถงึแกไ้ขปัญหาหนี้ทีไ่ม่ก่อใหเ้กดิรายไดด้งักล่าว
อย่างจรงิจงั แต่เนื่องจากสถานการณ์ทางเศรษฐกจิยงัคงซบเซา จงึสามารถแกปั้ญหาหนี้ทีไ่ม่ก่อใหเ้กดิ
รายได ้ไดเ้พยีงแคเ่ลก็น้อยเทา่นัน้ (ธนาคารแห่งประเทศไทย ,2564) 

อนึ่งทรพัย์สนิรอการขาย (NPA) ของสถาบนัการเงนิที่ปล่อยทิ้งไว้ หากไม่มกีารจดัจ าหน่าย

ออกไปจะก่อใหเ้กดิปัญหามากมาย เช่น ปัญหาการบุกรุกหรอืการครอบครองปรปักษ์ในทีด่นิและอาคาร

ทิง้รา้งท าใหส้ถาบนัการเงนิสญูเสยีการครอบครองได ้ปัญหาความเสือ่มโทรมของหลกัประกนั ท าใหเ้กดิ

ค่าใชจ้่ายในการดแูลรกัษาปัญหาการเสือ่มมลูค่าของทรพัยส์นิ เป็นตน้ ดงันัน้สถาบนัการเงนิจงึจ าเป็นที่

จะต้องมกีารบรหิารจดัการทรพัย์สนิรอการขายเหล่านี้ เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด กล่าวคอื สถาบนั

การเงนิจะตอ้งมบีรหิารสนิทรพัยอ์ยา่งมปีระสทิธภิาพ รวมถงึการน าทรพัยส์นิรอการขายมาออกจ าหน่าย 

เพือ่ใหเ้กดิรายไดแ้ละลดค่าใชจ้่าย 

หากมยีอดคา้งซ าระจากการขอสนิเชื่อธนาคารเกนิ 3 เดอืน ทรพัย์สินนัน้จะกลายเป็นหนี้ทีไ่ม่

ก่อใหเ้กดิรายได ้(NPL) และจะเขา้สู่กระบวนการในการปรบัปรุงโครงสรา้งหนี้หรอืกระบวนการศาล ซึง่

การเจรจาของลูกหนี้กบัทางสถาบนัการเงนิจะมวีธิกีารที่แตกต่างกนัออกไปขึน้อยู่กบัลูกหนี้ว่าจะโอน

ทรพัยช์ าระหนี้แก่สถาบนัการเงนิทีเ่ป็นเจา้หนี้หรือประมลูเพื่อเขา้ไปซื้อจากการขายทอดตลาดจากกรม

บงัคบัคด ีท าใหม้ทีรพัย์สนิแทนเงนิที่ควรจะได้รบัในการช าระหนี้แทน แต่เนื่องจากสถาบนัการเงนิไม่

สามารถน าทรพัยส์นิเหล่านัน้ไปหาประโยชน์ได ้เพราะไม่ใชธุ่รกจิหรอืหน้าทีข่องสถาบนัการเงนิ จงึไดน้ า

ทรพัย์สนิดงักล่าวออกมาประกาศขายใหม่ ซึ่งเรยีกว่าทรพัย์สนิรอการขาย (NPA : Non-Performing 

Asset) 

แนวคิดและทฤษฎีของประชากรศาสตร ์ 

ประชากรศาสตร ์คอื เป็นวชิาชนิดหนึ่งทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกบัประชากร ทีม่คีวามคดิหรอืหลกัการ
ของความเป็นเหตุเป็นผล ซึ่งจะหมายถึง การมนีิสยัต่างๆ ที่มนุษย์สามารถรบัรู้และเกิดขึ้นเอง ตาม
ความรูส้กึหรอืปัจจยัภายนอกอื่นๆ ทีเ่ขา้มากระทบหรอืมกีารกระตุน้ท าใหเ้กดินิสยัทีแ่ตกต่างกนั ซึง่เป็น
ความเชือ่ทีว่า่ คนทีม่คีุณลกัษณะทางประชากรทีม่คีวามแตกต่างกนัจะมนีิสยัทีแ่ตกต่างกนั 



ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) ใหค้ าจ ากดัความ หมายถงึ ลกัษณะทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย 
อายุ เพศ รายได ้สถานภาพ เป็นตน้ จะมคี่านิยมทีส่ามารถน ามาใช ้ในการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์นัน้คอืสถติิใช้ในการวดัค่าของคนหรอืมนุษย์ ที่จะสามารถมสี่วนช่วยในการก าหนด
ขนาดตลาดของกลุ่มเป้าหมาย และยังท าให้มีความสะดวกและง่ายต่อการก าหนดขนาดของ
กลุ่มเป้าหมายมากกวา่ตวัแปรดา้นอื่นๆ ตวัแปรทางดา้นประชากรทีส่ าคญันัน้ จะประกอบไปดว้ย 
 ดงันัน้การจดักลุ่มตามลกัษณะประชากรศาสตร์ไม่เพยีงแต่ช่วยในการออกแบบผลติภณัฑแ์ละ
บริการที่ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย แต่ยังน าไปสู่การสร้างกลยุทธ์การตลาดที่มี
ประสทิธิภาพ โดยสามารถคาดการณ์แนวโน้มในตลาดและจดัสรรทรพัยากรทางการตลาดได้อย่าง         
มปีระสทิธภิาพมากขึน้ 

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
แนวคดิและทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) (อดุลย์ จาตุรงค์กุล.2543: อ้างองิ

จากPhilip Kotler.2003:92) ได้อธิบายเกี่ยวกับ ส่วนผสมทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย 7P ดงัต่อไปนี้  

1.ผลติภณัฑ์ (Product) คอืสิง่ใดสิง่หนึ่งที่น าเสนอแก่ตลาด เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคและต้องสร้างคุณค่า (Value) ให้เกิดขึ้น เพื่อให้เกิดการบริการที่ทรงคุณค่า บริษัทต้องให้
ความส าคญักบัการบรกิารเพือ่ใหเ้ขา้กบัความตอ้งการของลูกคา้ และตอ้งสรา้งคุณคา่ (Value) ใหเ้กดิขึน้ 
เมื่อเปรยีบเทยีบกบัผลติภณัฑส์นิเชือ่ดงักล่าว ไดแ้ก่ วงเงนิกูข้องสนิเชื่อ ระยะเวลาในการช าระหนี้ของผู้
กู ้การใหบ้รกิารของพนกังาน ความรวดเรว็ในการอนุมตัสินิเชือ่ เงือ่นไขของธนาคาร ความสะดวกในการ
ตดิต่อ เป็นตน้ 

2.ราคา (Price) ราคามอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อกต็่อเมื่อ ผูบ้รโิภคท าการประเมนิทางเลอืก
และการตดัสนิใจ โดยปกติผู้บรโิภคชอบผลติภณัฑ์ที่มรีาคาไม่สูง ผู้ประกอบการจงึควรคดิราคาที่ต ่า 
เพื่อใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจด้วยลกัษณะอื่นๆ  ส าหรบัการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคโดยส่วนใหญ่มกัจะมกีาร
พจิารณาจากรายละเอยีดของสนิคา้ โดยลกัษณะทีเ่กีย่วขอ้งเหล่านี้จะเหมาะส าหรบัสนิคา้ฟุ่มเฟือยราคา
สงู ไม่สามารถท าใหก้ารซื้อลดลง นอกจากนี้ราคายงัเป็นเครื่องประเมนิคุณค่าของผูบ้รโิภคอกีดา้นหนึ่ ง 
กรณีด้านที่อยู่อาศัย ซึ่งตัวก าหนดราคา ได้แก่ อัตราดอกเบี้ย โปรโมชัน่ในปัจจุบัน และ อัตรา
คา่ธรรมเนียมต่างๆ หรอืเงือ่นไขอื่นๆ ทีธ่นาคารไดก้ าหนดตามประกาศของธนาคาร 

3.ช่องทางการใหบ้รกิาร (Place) การทีจ่ะท าใหผ้ลติภณัฑม์ไีวพ้รอ้มจ าหน่ายสามารถก่ออทิธพิล
ให้เกิดต่อการพบของผลิตภณัฑ์นัน้ๆ สนิค้าที่มจี าหน่ายอย่างแพร่หลายและหาซื้อได้ง่ายก็จะท าให้
ผู้บริโภคน าไปเป็นช่องทางที่จะน าเสนอผลิตภัณฑ์เหล่านัน้ ก็อาจจะก่อให้เกิดอิทธิพลต่อการรบัรู้ 
ภาพพจน์ของผลติภณัฑก์ลยุทธก์ารใหบ้รกิาร เป็นเรื่องทีต่อ้งพจิารณาจดัใหม้ปีระสทิธภิาพ ทัง้นี้ขึน้อยู่
กบัสภาพของบรกิารและสิง่ทีลู่กคา้ใหคุ้ณค่า นักการตลาดจะจดัการใหม้กีารรบับรกิารไดโ้ดยสะดวกให้
มากทีสุ่ดเท่าทีจ่ะท าได ้กรณีดา้นทีอ่ยู่อาศยัตวัทีก่ าหนดช่องทางการใหบ้รกิาร ไดแ้ก่ จ านวนสาขาของ
แต่ละจงัหวดั สถานทีจ่อดรถ รวมไปถงึสถานทีต่ัง้ของธนาคาร 



4. ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นปัจจยัทีม่สี่วนช่วยท าใหผู้บ้รโิภคเกดิวธิกีารตดัสนิใจซื้อ 
ท าใหข้า่วสารของผูจ้ าหน่ายทีส่ง่ต่อใหผู้บ้รโิภค แพร่หลายออกไปมปัีญหาบางอยา่ง สนิคา้ของผูจ้ าหน่าย
สามารถแกไ้ขปัญหาใหก้บัผูบ้รโิภคไดต้รงจุด และยงัมกีารสง่มอบความตอ้งการที่ดกีว่าของสนิคา้คู่แขง่ 
เมื่อผูบ้รโิภคไดข้า่วสารจากผูจ้ าหน่ายทีถู่กตอ้งและครบถว้นถอืเป็นการยนืยนัภายในตวัสนิคา้ว่า ลูกคา้
นัน้มกีารตดัสนิใจทีจ่ะซือ้อย่างถูกตอ้งและสมบูรณ์ ดงันัน้การสง่เสรมิการตลาดบรกิารจ าเป็นตอ้งอธบิาย
ว่า บรกิารคอือะไรและให้คุณประโยชน์แก่ผู้ซื้ออย่างไร กรณีด้านที่อยู่อาศยัตวัที่ก าหนด Promotion 
ไดแ้ก่ การโฆษณาประชาสมัพนัธ์โดยใชส้ื่อออนไลน์  ป้ายโฆษณา ป้ายไวนิล การขายโดยใชพ้นักงาน 
เป็นตน้ 

5.บุคคล (People) หรือพนักงานผู้ให้บริการ คือการผลิตและการบริโภคจะเกิดขึ้นใน
ขณะเดยีวกนัไม่สามารถแยกผูใ้หแ้ละผูร้บับรกิารออกจากกนัได ้คนจงึหมายถงึผูเ้กีย่วขอ้งทัง้หมดในการ
น าเสนอบรกิาร ซึ่งมอีทิธพิลต่อการรบัรู้ของลูกคา้ได้แก่ พนักงานผู้ใหบ้รกิารลูกคา้ และลูกคา้อื่นๆใน
ระบบการตลาดและบรกิาร นอกจากนี้ บุคลกิภาพ การแต่งกาย ทศันคตแิละพฤตกิรรมของพนกังานย่อม
มอีทิธพิลต่อการรบัรูใ้นการบรกิารของลูกคา้ รวมถงึการปฏบิตัติ่อลูกคา้คนอื่นๆ หรอืการมปีฏสิมัพนัธ์
กนัระหว่างลกูคา้กบัลกูคา้ดว้ยกนั กรณีดา้นทีอ่ยู่อาศยั ตวัทีก่ าหนดบุคคล ไดแ้ก่ การใหค้วามส าคญัของ
การบรกิารของพนักงานสนิเชื่อต่อการให้บรกิารลูกค้าสนิเชื่อ ทัง้ก่อน – หลงัในส่วนที่เกี่ยวข้องกบั
พจิารณาสนิเชือ่รวมไปถงึขัน้ตอนในการอนุมตัสินิเชือ่ เป็นตน้ 

6.สิง่ที่น าเสนอทางกายภาพและรูปแบบการให้บรกิาร (Physical Evidence) ในส่วนของการ
ใหบ้รกิารนัน้เป็นสว่นหนึ่งในขอ้เสนอทีท่ าใหผู้ท้ีไ่ดร้บับรกิารไดเ้หน็ภาพหรอืการแสดงออกของพนกังาน
สนิเชือ่แต่ไมส่ามารถทีจ่ะจบัตอ้งได ้เพราะฉะนัน้ตอ้งท าใหข้อ้เสนอการบรกิารใหผู้ใ้ชบ้รกิารหรอืลกูคา้ให้
สามารถเห็นถึงความจรงิใจต่อการให้บรกิารที่ชดัเจน สิง่น าเสนอทางกายภาพนี้เป็นสภาพแวดล้อม
ทัง้หมดของการน าเสนอบรกิาร และในส่วนของสถานที่รวมไปจนถึงสิง่ที่สามารถช่วยอ านวยคว าม
สะดวกในการปฏบิตังิานหรอืในการสื่อสารงานบรกิารสิง่ทีซ่ึ่งแสดงบรกิารได้อย่างเป็นรูปธรรม เช่น มี
การจดัรายงานประจ าปีทีม่คีวามถูกต้องและโปร่งใส จดับอรด์สื่อประชาสมัพนัธ์ต่างๆของสาขาในเรื่อง
ของผลติภณัฑ ์สิง่เหล่านี้สะทอ้นถงึคุณภาพของสถานะประกอบการและการใหบ้รกิารแก่ลกูคา้ 

7.กระบวนการ (Process) เป็นการปฏบิตังิานของแต่ละสายงาน เป็นภาพรวมของทางดา้นการ
ใหบ้รกิารในการขายสนิคา้หรอืผลติภณัฑใ์หก้บัผูใ้ชบ้รกิารดว้ยการน าเสนอสิง่ทีเ่หมาะสมใหก้บัตวัของ
ลูกค้า เพื่อที่จะสนองความต้องการของลูกค้าด้วยทางด้านบรกิารได้อย่างถูกต้องค รบถ้วน รวดเร็ว 
เพื่อทีจ่ะท าใหลู้กคา้เกดิความประทบัใจในตวัสนิคา้และบรกิารอย่างถงึทีสุ่ด เพื่อใหก้ระบวนการในการ
ท างานมคีวามรวดเรว็ ราบรื่น ถูกต้อง และสามารถตอบสนองในด้านคุณภาพที่ลูกคา้คาดหวงัได้ เช่น 
การวางแผนทางการตลาดเกีย่วกบัผลติภณัฑข์องสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยัใหม้ปีระสทิธภิาพ และตรงตามความ
คาดหวงัของลูกคา้  
วิธีด าเนินการวิจยั 

1. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 



การศึกษาวิจัย เครื่องมือใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง คือ แบบสอบถาม
ออนไลน์ (Online Questionnaire) ในรูปแบบ Google Form เรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการ
ตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง โดยมรีายละเอยีดในแบบสอบถาม
แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้   ส่วนที่ 1 เป็นการสอบถามข้อมูลด้านลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ  มีลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบเลอืกตอบ (Check List) ค าถามมจี านวน 6 ขอ้ ส่วนที ่2 แบบวดัเกี่ยวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิในซื้อของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง ค าถามมี
จ านวนทัง้สิน้ 21 ขอ้ ซึ่งประกอบดว้ย ปัจจยัต่างๆ 7 ปัจจยั ดงันี้  1.ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์2.ปัจจยัด้าน
ราคา 3.ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.ปัจจยัทางดา้นการส่งเสรมิการตลาด 5.ปัจจยัดา้นบุคลากร 

6.ปัจจยัทางด้านการสร้าง และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 7.ปัจจยัทางด้านกระบวนการ  ส่วนที่ 3
ความพงึพอใจในการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง โดยแบ่งค าถามเป็น 3 
ขอ้ 1.ความพงึพอใจกบัการใหบ้รกิารของพนักงาน 2.ความพงึพอใจกบัการใหค้ าแนะน าผลติภณัฑ์ 3.
ความพงึพอใจกบัชอ่งทางการ 

2. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัรวบรวมขอ้มลูดว้ยตนเองในรปูแบบของ QR Code โดยแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่ง
ทีเ่ป็นลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิาร ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง จ านวน 400 ชุด ตามจ านวนของกลุ่ ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาที่ค านวณจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ราย จากระบบ Google Form 
ตรวจสอบความถูกตอ้งครบถว้นสมบูรณ์ของการตอบในแบบสอบถาม จากการรวบรวมขอ้มลูในครัง้นี้ที่
มกีารตอบอย่างครบถว้นสมบูรณ์ทัง้หมด จ านวน 400 ชุด คดิเป็น 100% ของแบบสอบถามทัง้หมดน า
ขอ้มลูทีไ่ดใ้นการตอบแบบสอบถามทีถู่กตอ้งมาลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มลูโดยโปรแกรมคอมพวิเตอร์
ส าเรจ็รปูทางสถติ ิในล าดบัถดัไป  

3. การวิเคราะหข้์อมลู 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลการศกึษางานวจิยั เรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อ
บา้นมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง ผูว้จิยัก าหนดระดบัความน่าเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 
โดยวเิคราะห์ขอ้มูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามมาประมวลผ่านโปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติ ิ
เพือ่การวเิคราะหท์างสถติ(ิSPSS) รายละเอยีดดงันี้ 

1 .สถิติ เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  โดยหาค่ าความถี่  (Frequency) ร้อยละ
(Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ประกอบผลการ
สรุปในขัน้ตอนต่อไป 

2.สถติเิชงิอนุมาน (lnferential statistics) คอื การวเิคราะหส์มมตฐิานปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อ
ความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง  ทีแ่ตกต่างกนั 
โดยใชส้ถติ ิlndependent Samples t-Test และOne-Way ANOVA  



3.การวเิคราะหส์มมตฐิานปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P) มผีลเชงิบวกต่อความพงึพอใจใน
การตดัสนิใจชื้อบา้นมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง โดยใชก้ารวเิคราะห ์(multiple 
regression)  
 
ผลการวิจยั  

1. ผลการวจิยัจากการศึกษา ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม คอื ลูกค้าธนาคาร
อาคารสงเคราะห์สาขาล าปาง พบว่า ส่วนใหญ่เป็น เพศหญงิ มจี านวน 210 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.50 
ชว่งอายุ 31-40 ปี มจี านวน 143 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.80 รายไดต้่อเดอืนไมเ่กนิ 20,000 บาท มจี านวน 
99 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.80 ระดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมจี านวน 194 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.50 
สถานะภาพสมรส มจี านวน 162 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.50 มอีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มี
จ านวน 168 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.00  

2. ผลการวจิยัจากการศกึษา ปัจจยัที่มผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง ของ
ธนาคารอาคารสงเคราะหส์าขาล าปาง สามารถแยกเป็นรายปัจจยัไดด้งันี้ 

  2.1. ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ โดยรวมอยู่ระดบัมาก มคี่าเฉลี่ย มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.4983  เมื่อ
จ าแนกเป็นรายขอ้แลว้พบว่า มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.4983  เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้พบว่า ผลติภณัฑท์ี่
หลากหลายในปัจจุบนัสามารถตอบสนอง  ความตอ้งการได ้อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เทา่กบั 3.58 
รองลงมา ผลติภณัฑ์ตรงตามความต้องการ อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.57 อยู่ในระดบัมาก 
ระเบยีบเงือ่นไขของธนาคารไมยุ่ง่ยากอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.35  

 2.2. ปัจจยัดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.5125  เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้
แลว้ พบว่าราคาเหมาะสมกบัสภาพบา้น อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.56  รองลงมา อตัรา
ดอกเบีย้ถูกเมื่อเทยีบกบัธนาคารพาณิชย ์มคีวามเหมาะสม อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.52 และ
การใหส้ว่นลดพเิศษส าหรบังานประมลูทีเ่หมาะสม อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.47  

 2.3. ปัจจยัดา้นช่องทางการใหบ้รกิาร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.5725  เมื่อ
จ าแนกเป็นรายขอ้แลว้พบว่า ท าเลทีต่ ัง้สาขาของรฐัสะดวกแก่การตดิต่อ สะดวกใน อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.65 รองลงมา ชว่งเวลาเปิด-ปิดท าการเหมาะสมกบัการใหบ้รกิารสาขาธนาคารของรฐั 
อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.55 และสาขาของรฐัเพยีงพอต่อผู้ใช้บรกิาร อยู่ในระดบัมาก มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.52 

 2.4. ปัจจยัทางดา้นการสง่เสรมิการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.6125 เมือ่
จ าแนกเป็นรายขอ้แลว้พบว่า มกีารประชาสมัพนัธผ์่านสื่อต่างๆ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.70 รองลงมา มกีารแจง้โปรโมชัน่สว่นลดทีช่ดัเจน อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.66 มโีปรโมชัน่
การขายเชน่ การประมลูบา้นมอืสอง อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.48  

 2.5. ปัจจยัดา้นบุคคล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.6042 เมื่อจ าแนกเป็นรายขอ้
แลว้พบว่า พนักงานมคีวามรูค้วามสามารถอธบิายผลติภณัฑไ์ดอ้ย่างท่องแทเ้ขา้ใจง่าย อยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด  มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.62 รองลงมา พนักงานสุภาพ มอีธัยาศยัด ียิม้แย้มแจ่มใส อยู่ในระดบัมาก มี



ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.62 พนักงานสามารถแก้ปัญหารวดเรว็ทนัท้วงท ีอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั  
3.57  

  2.6. ปัจจยัทางด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.6267 เมือ่จ าแนกเป็นรายขอ้แลว้พบวา่ สภาพภายนอกและภายในมผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อบ้านอยู่ในระดบัมากที่สุด  มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.66 รองลงมา กาบ้านตวัอย่างหรอืบ้านจรงิช่วยให้
ตดัสนิใจไดง้า่ยขึน้ อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เทา่กบั 3.63 สภาพแวดลอ้มบา้นมอืสองน่าอยู่อาศยั อยู่ใน
ระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั  3.593 

2.7. ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.5933 เมื่อจ าแนก
เป็นรายขอ้แลว้พบว่า มกีารจดัการปัญหาหรอืขอ้รอ้งเรยีนทีเ่ป็นธรรม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  มคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 3.63 รองลงมา มคีวามชดัเจนของขัน้ตอนการใชบ้รกิาร อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.58  
ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั  3.57  

 3. ผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยั  
     สมมติฐานที่ 1 กลุ่มตวัอย่าง ที่ม ีระดบัการศกึษา รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และสถานภาพ 

แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะหส์าขาล าปาง
แตกต่างกนั อยางมนียัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ในขณะทีก่ลุ่มตวัอย่างทีม่ ีเพศ อายุ และอาชพี แตกต่างกนั 
ความพงึพอใจในการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะหส์าขาล าปาง ไม่แตกต่างกนั  

สมมตฐิานที ่2 จากการพจิารณาตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อความพงึพอใจ
ในการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะหส์าขาล าปาง ไดอ้ย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ได้แก่ ปัจจยัด้านส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ปัจจยั ปัจจยัด้านบุคลากร และ
ปัจจยัดา้นราคา  

  
ตาราง แสดงการวเิคราะหค์่าถดถอยพหุคูณ ปัจจยัทีม่ผีลความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง 
ของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง 

 
R2 = .516, Adjusted R2 = .508, F = 59.810, sig = .000    

Model B Std. Error Beta t Sig. 
คา่คงที ่ .524 .163  3.219 .001 
1. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์  .193 .046 .198 4.167 .000** 
2. ปัจจยัดา้นราคา .095 .048 .097 1.982 .048 
3. ปัจจยัดา้นชอ่งทางการใหบ้รกิาร .095 .052 .096 1.822 .069 
4. ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด .291 .051 .292 5.694 .000** 
5. ปัจจยัดา้นบุคคล .112 .047 .112   2.388 .017 
6. ปัจจยัดา้นกระบวนการ .056 .047 .058 1.205 .229 
7. ปัจจยัดา้นสิง่แวดลอ้มกายภาพ .052 .048 .053 1.077 .282 

 



หมายเหตุ * มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
หมายเหตุ ** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .001  

จากตาราง พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด อธบิายความผนัแปรของปัจจยัที่มผีลต่อ
ความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง คดิเป็นรอ้ยละ 
50.80 (Adjusted R2 = .508) และเมื่อพจิารณาความสมัพนัธข์องตวัแปรตน้แต่ละตวักบัการปัจจยัทีม่ผีล
ต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง พบว่า ตวั
แปรต้น ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง ของ
ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง มากทีสุ่ด (B = .291, t = 5.694, p < .001) อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(B = .193, t = 4.167, p < .001) ปัจจยัดา้นบุคคล
(B = .112, t = 2.388, p < .001)  และปัจจยัด้านราคา(B = .095, t = 1.982, p < .001)  ต่อความพงึ
พอใจในการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาล าปาง อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 อย่างไรกต็าม ปัจจยัดา้นช่องทางการใหบ้รกิาร ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้น
สิง่แวดล้อมกายภาพ ไม่ส่งผลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง ของธนาคารอาคาร
สงเคราะห ์สาขาล าปาง  
           Y = .524 + .193X1 + .095X2 + .291X4 + .112X5  
 โดยที่  Y = ความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขา

ล าปาง  

 

อภิปรายผลการวิจยั 

 จากการศกึษา ปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสอง ของธนาคารอาคาร
สงเคราะห์สาขาล าปาง ซึ่งพบได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อความพงึพอใจในการ
ตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะห์สาขาล าปาง อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 ซึง่มปัีจจยัส าคญั 4 ดา้น สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 

1. ปัจจยัด้านส่งเสรมิการตลาด ที่มีผลต่อความพึงพอใจในการตดัสนิใจซื้อบ้านมือสอง ของ
ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง  มกีารประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อต่างๆ การแจง้โปรโมชัน่ส่วนลดที่
ชดัเจน และจดัโปรโมชัน่การขายในงานประมูลบา้นมอืสอง เพื่อส่งเสรมิการตลาด ดา้นการตดัสนิใจซื้อ 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้ออะไหล่เก่า
กรณีศกึษา บรษิทั อชริยนตจ์ ากดั ของ สุภตรา พมิพศ์กัดิฐ์ตินินัทว์ารวีนิช และดวงตา สราญรมย(์2554) 
ซึ่งสามารถอธบิายได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกกบัผลการตดัสนิใจ
เลือกซื้อ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านประเมินผลทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ พบว่า การส่งเสริม
การตลาด มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสนิใจของผูซ้ื้อ และสอดคลอ้งกบัแนวคดิเรื่องส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิาร ของ (MaGrath, 1986 อา้งใน วรุตม ์ประไพพกัตร ์2562) 

2. ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจยัที่มีผลต่อความพึงพอใจในการตัดสินใจซื้อบ้านมือสอง ของ
ธนาคารอาคารสงเคราะหส์าขาล าปาง ผลติภณัฑบ์า้นมอืสองของธนาคารอาคารสงเคราะห ์มผีลติภณัฑ์



ที่ให้เลอืกหลากหลาย ผลติภณัฑ์ตรงตามความต้องการของลูกค้าราคาเหมาะสมกบัสภาพบ้าน และ
ระเบยีบเงื่อนไขในการกู้ของธนาคารที่ไม่ยุ่งยาก ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ชยัวฒัน์ พงษ์ภาสุระ 
(2538) ไดศ้กึษาปัจจยัดา้นการตลาดทีม่ผีลต่อการใชบ้รกิารสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยัของลกูคา้ธนาคารพาณิชย ์
ในเขตอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ จงัหวดัเชยีงใหม่ พบว่า ปัจจยัดา้นผลติภัณฑม์ผีลต่อการใชบ้รกิารสนิเชื่อ 
ในระดบัมาก อกีทัง้ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วาสนิี เสถยีรกาล (2559) ไดศ้กึษา ปัจจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารธนาคารกรุงเทพจ ากดั (มหาชน) พบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารธนาคาร
กรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) ซึ่งมปัีจจยัด้านผลติภณัฑ ์อยู่ในระดบัมาก เนื่องจาก ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั 
(มหาชน) มผีลติภณัฑท์ีต่รงตามความตอ้งการของลกูคา้ 

3. ปัจจยัดา้นบุคลากร ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสอง ของธนาคารอาคาร
สงเคราะหส์าขาล าปาง พนกังานมคีวามรู ้ความสามารถ แนะน าผลภิณัฑไ์ดอ้ย่างท่องแท ้มคีวามช านาญ
และเชี่ยวชาญ ให้ความส าคญักบัลูกค้า มมีนุษย์สมัพนัธ์ที่ด ีสุภาพ มอีธัยาศยัดยีิ้มแย้ม แจ่มใส และ
พนักงานสามารถแก้ปัญหารวดเรว็ ใหค้ าแนะน าและค าปรกึษาบรกิารที่มคีุณภาพสามารถไวว้างใจได้ 
ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชญาภา บุญมพีพีธิ ี(2556) ไดศ้กึษาเรื่อง พฤตกิรรมและปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะของผูใ้ชบ้รกิารธนาคารออมสนิเขตบาง
แค พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มี ความสนใจใช้บริการธนาคารอย่างต่อเนื่ อง โดยภาพรวมลูกค้าให้
ความส าคญั กบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในระดบัมากทีสุ่ด เนื่องจาก พนกังานธนาคารออมสนิ มี
ความ น่าเชื่อถือและไว้วางใจได้ และมคีวามรวดเร็วในการปฏิบตัิงาน อีกทัง้ยงัมคีวามช านาญและ
เชีย่วชาญ  

4. ปัจจยัด้านราคา ที่มผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง ของธนาคารอาคาร
สงเคราะหส์าขาล าปาง ราคาเหมาะสมกบัสภาพบา้น ท าเล และราคาในพืน้ทีใ่กลเ้คยีง ราคาจบัต้องได ้
อตัราดอกเบีย้ถูกเมื่อเทยีบกบัธนาคารพาณิชย ์สถาบนัการเงนิทีห่ลากหลายอตัราดอกเบีย้ต ่า คุณภาพ
บา้นเมื่อเทยีบกบัสถาบนัการเงนิอื่น และ มมีลูค่าของทรพัยส์นิทีเ่พิม่ขึน้ในอนาคต ตามล าดบั แสดงให้
เหน็ว่าราคาและดอกเบีย้มผีลการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสองมากทีสุ่ด การศกึษาในครัง้นี้มคีวามสอดคลอ้ง
กบผลการศึกษา ของ ธญัวชิญ์ ศิรทิพั (2561) ที่ได้มกีารศึกษาเรื่อง การตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวของ
ผูบ้รโิภคในเขตหนองจอก กรุงเทพมหานคร โดยผลการศกึษา พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านราคา ราคาบ้าน ถูกกวาทีอ่ื่น มกีารจดัหาธนาคารดอกเบี้ย ราคาถูก ฟรคี่าใชจ้่าย ส่วนกลาง หรอื
ค่าใชจ้่ายวนัโอน เป็นปัจจยัทีม่รีะดบัความเหน็มากทีสุ่ด ต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นเดีย่ว ทีร่ะดบันัยส าคญั
ทางสถติทิี ่0.05  
 
ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั  
 จากการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง ของธนาคารอาคาร
สงเคราะหส์าขาล าปาง ผูศ้กึษาวจิยัสามารถน ามาสรุปและเสนอแนะเพื่อน าเป็นแนวทางในการปรบัปรุง
กลยทุธท์างการตลาด และพฒันาการการบรหิารงานการตลาดดงันี้ 



ปัจจยัด้านส่งเสรมิการตลาด ซึ่งมผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสองมากทีสุ่ด 
แนะน าให้มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธ์ของผลติภณัฑ์ผ่านสื่อต่างๆ หรอืมกีารแจ้งโปรโมชัน่ส่วนลดที่
ชดัเจน และมกีารจดัโปรโมชัน่ในประมลูบา้นมอืสอง เพื่อเพิม่โอกาสในการขาย และสรา้งความพึงพอใจ
แก่ลกูคา้ไดอ้ย่างยัง่ยนื 

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ซึ่งมผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง รองลงมา พบว่า 
ผลติภณัฑบ์า้นมอืสองของธนาคารอาคารสงเคราะห ์มผีลติภณัฑท์ีห่ลากหลาย ตรงตามความต้องการ
ของลกูคา้ และระเบยีบเงือ่นไขของธนาคารทีไ่ม่ยุ่งยาก 

ปัจจยัด้านบุคลากร ซึ่งมผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง พนักงานมคีวามรู้
ความสามารถ สามารถแนะน าผลิภัณฑ์ได้อย่างชดัเจน  มีอัธยาศัยดียิ้มแย้มแจ่มใส และสามารถ
แกปั้ญหารวดเรว็ทนัทว้งท ี ใหค้ าแนะน าและการใหบ้รกิารทีม่คีุณภาพ 

ปัจจยัด้านราคา ซึ่งมผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง ราคาเหมาะสมกบั
สภาพบ้าน ท าเล และราคาในพื้นที่ใกล้เคยีง ราคาจบัต้องได้ อตัราดอกเบี้ยถูกเมื่อเทยีบกบัธนาคาร
พาณิชย์ สถาบนัการเงนิที่หลากหลายอตัราดอกเบี้ยต ่า คุณภาพบ้านเมื่อเทยีบกบัสถาบนัการเงนิอื่น 
และ มลูค่าของทรพัยส์นิทีเ่พิม่ขึ้นในอนาคต ตามล าดบั แสดงใหเ้หน็วา่ราคามผีลการตดัสนิใจซือ้บา้นมอื
สองมากทีส่ดุ 
  
 ข้อเสนอแนะในการท าการศึกษาครัง้ต่อไป 
 1.จากการศกึษาในครัง้นี้ ใชร้ะเบยีบวจิยัเชงิปรมิาณในลกัษณะการวจิยัเชงิส ารวจ ในการศกึษา
ครัง้ต่อไปควรท าการศกึษา เพิม่เตมิเกีย่วกบัตวัแปรอื่นๆ โดยการเกบ็รวบรวมขอ้มลูเชงิคุณภาพเพิม่เตมิ 
เพื่อใหลู้กคา้ที่เขา้มาซื้อบ้านมอืสองกบัธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาล าปาง แสดงความคดิเหน็ ใน
ข้อมูลเชิงลึกเพื่อให้ได้ข้อมูลที่การศึกษาเชิงปริมาณไม่สามารถแสดงได้ และสามารถน ามาพฒันา
ปรบัปรุงใหเ้กดิประโยชน์ในการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาล าปาง ใหม้ี
ประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ต่อไป 

2.ปัจจยัที่มผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง ของธนาคารอาคารสงเคราะห์
สาขาล าปาง เพื่อขยายผลการศกึษาวจิยัให้ครอบคลุมมากขึ้น แล้วน าผลการวจิยัมาเปรยีบเทยีบกนั
ระหวา่งธนาคาร 

3.ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสอง ของลูกคา้ธนาคารอื่น เพือ่
ดวูา่แตกต่างหรอืสอดคลอ้งกบัผลวจิยัในครัง้นี้หรอืไม่ อย่างไร 
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