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บทคดัย่อ 

 การวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ

ซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก 2) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดีใน

จงัหวดัตาก 3) เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านกังานบงัคบัคดใีนจงัหวดั

ตาก โดยเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากผูป้ระมูลซื้อทรพัยจ์ านวน 400 คน ผ่านแบบสอบถามออนไลน์ 

วเิคราะหข์อ้มูลดว้ยสถติเิชงิพรรณนาและทดสอบสมมตฐิานด้วยการทดสอบความสมัพนัธ์ด้วย 

Chi-square Test (การทดสอบไคสแควร)์ 

 ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุ 31 – 40 ปี สถานภาพ

สมรส  ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานบรษิทั และมรีายได้ 15 ,000 - 30,000 บาท 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่  สถานภาพสมรส  

ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัที่ระดบั 0.01 ต่อการ

ตดัสนิใจซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านกังานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตากในทุกดา้น และพบว่าเพศ

มีนัยส าคญัที่ระดบั 0.05 ต่อการตัดสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาด ด้านช่องทางที่ทราบข้อมูล

เกี่ยวกับทรัพย์ขายทอดตลาด อายุ มีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 ต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์ขาย

ทอดตลาด ด้านปัญหาที่พบหลงัการซื้อ ในส่วนของปัจจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่ามี

อิทธิพลกับการตัดสินใจซื้อทรัพย์ขายทอดตลาดจากส านักงานบังคับคดีในจังหวัดตาก  

มนีัยส าคญัสูงสุดที่ระดบั 0.01 ในทุกด้าน สะท้อนว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมบีทบาท

ส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาดอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ 

ค าส าคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การขายทอดตลาด, ส านักงานบงัคบัคด,ี ผูป้ระมูล
ทรพัย ์

 



Abstract 
 The purposes of this study were to 1) study the personal factors influencing the 
decision to purchase auctioned property from the Legal Execution Office in Tak 
Province, 2) study the marketing mix factors influencing the decision to purchase 
auctioned property from the Legal Execution Office in Tak Province, and 3) study the 
decision to purchase auctioned property from the Legal Execution Office in Tak 
Province. Data was collected from 400 property bidders through online questionnaires. 
The data was analyzed using descriptive statistics and hypothesis testing through the 
Chi-square Test. The majority of the sample group were male, aged 31–40 years old, 
held married status, possessed a bachelor’s degree level of education, had an 
occupation as a company employee, and earned an income of 15,000 - 30,000 Baht. 
 The results of the research indicated that demographic factors, specifically 
marital status, education level, occupation, and income, showed a significant difference 
at the 0.01 level concerning the decision to purchase auctioned property from the Legal 
Execution Office in Tak Province across all aspects. Furthermore, sex was found to be 
significant at the 0.05 level concerning the purchase decision related to the channel of 
information known about the auctioned property. Age was significant at the 0.05 le vel 
concerning the purchase decision related to the problems found after the purchase.  
In the case of marketing mix factors, they were found to influence the decision to 
purchase auctioned property from the Legal Execution Office in Tak Province. These 
factors demonstrated the highest significance at the 0.01 level in all aspects. This 
reflects that marketing mix factors play a crucial and statistically significant role in the 
decision to purchase auctioned property. 

Keywords: Marketing mix factors, auction, Legal Execution Office, property bidders. 

บทน า 
 กรมบงัคบัคด ีกระทรวงยุตธิรรม เป็นหน่วยงานของรฐัที่มหีน้าที่ในการบงัคบัคดีตาม  
ค าพพิากษาหรอืค าสัง่ของศาล ในการบงัคบัคดนีัน้ บางครัง้ผูม้หีน้าทีบ่งัคบัคดอีาจจ าเป็นต้องน า
ทรพัย์สินของคู่ความมาขายทอดตลาดเพื่อช าระหนี้ให้แก่เจ้าหนี้ โดยทรพัย์สินที่น ามาขาย
ทอดตลาดนัน้อาจมคีวามหลากหลาย ตัง้แต่ที่ดิน บ้าน รถยนต์ เฟอร์นิเจอร์ เครื่องใช้ไฟฟ้า  
ไปจนถงึทรพัยส์นิอื่นๆ อกีมากมาย (property-match.com, 2023) 
 การขายทอดตลาดทรพัย์สนิโดยส านักงานบงัคบัคดเีป็นกลไกส าคญัของกระบวนการ
บงัคบัคดทีางแพ่ง ซึ่งเป็นช่องทางหนึ่งในการน าทรพัยข์องลูกหนี้ตามค าพพิากษาออกจ าหน่าย
เพื่อน าเงนิมาช าระหนี้ให้แก่เจ้าหนี้ การขายทอดตลาดทรพัย์นัน้ครอบคลุมทัง้อสงัหารมิทรพัย์ 
เช่น บา้น ทีด่นิ อาคาร รวมถงึสงัหารมิทรพัย ์เช่น รถยนต์ เครื่องจกัร และทรพัยส์นิอื่น ๆ ซึ่งมี



ทัง้มูลค่าสูงและต ่า การที่ทรัพย์สินเหล่านี้สามารถจ าหน่ายออกไปได้อย่างรวดเร็วและมี
ประสทิธภิาพ ย่อมสง่ผลดตี่อกระบวนการบงัคบัคดโีดยรวม เพราะไม่เพยีงแต่ท าใหเ้จา้หนี้ได้รบั
ช าระหนี้เท่านัน้ แต่ยงัช่วยลดภาระค่าใชจ่้ายในการจดัเกบ็ทรพัยส์นิของหน่วยงานภาครฐั อกีทัง้
ยงัช่วยใหท้รพัยส์นิกลบัเขา้สูร่ะบบเศรษฐกจิไดอ้ย่างรวดเรว็ 
 จากเหตุผลที่กล่าวมาขา้งต้น ผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจที่จะศกึษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดของส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก เพื่อให้ได้ขอ้มูลเชงิลกึ 
ที่สามารถน าไปใช้ในการวางแผนและปรับปรุงกระบวนการขายทอดตลาดทรัพย์ให้มี
ประสทิธภิาพมากขึน้ ส านักงานบงัคบัคดสีามารถน าขอ้มูลทีไ่ดไ้ปใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์การ
สื่อสาร การประชาสมัพนัธ์ การจดัการขัน้ตอนการขาย รวมถึงการให้บริการประชาชนที่มี
ประสทิธิภาพและน่าเชื่อถือมากยิ่งขึ้น ในขณะเดียวกนั ข้อมูลที่ได้จากงานวจิยันี้ยงัสามารถ
น าไปใชใ้นการสง่เสรมิความเขา้ใจของประชาชนเกีย่วกบัการซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาด ซึง่เป็นอกี
ช่องทางหนึ่งในการลงทุนทรพัยส์นิในราคาทีเ่หมาะสม และยงัช่วยเปิดโอกาสใหภ้าคประชาชน
ในทอ้งถิน่ไดเ้ขา้ถงึกระบวนการยุตธิรรมมากขึน้ และอาจน าไปสูก่ารสรา้งแนวทางใหม่ ๆ ในการ
จดัการกบัทรพัยข์ายทอดตลาด เช่น การพฒันาช่องทางออนไลน์ การสรา้งเครอืข่ายผูส้นใจเขา้
ร่วมประมูลและการให้ความรู้ผ่านสื่อประชาสมัพนัธ์ต่าง ๆ ซึ่งจะช่วยยกระดบัการด าเนินงาน
ของส านกังานบงัคบัคดใีหส้อดคลอ้งกบับรบิทของสงัคมในปัจจุบนั 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1.เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจาก
ส านกังานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก 
2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาด
จากส านกังานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก 
3.เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านกังานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก 

สมมติฐานการวิจยั 

1.ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี 
รายได ้มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก
แตกต่างกนั  

2.ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บรกิาร ลกัษณะทางกายภาพ มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านกังานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตากแตกต่างกนั 

 

 



ขอบเขตการวิจยั 
 1.ขอบเขตดา้นเน้ือหา 

 งานวจิยัชิ้นนี้เป็นการศกึษา ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาด
จากส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ประกอบดว้ยขอ้มูลปัจจยัสว่นบุคล ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด และการตดัสนิใจซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านกังานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก 

 ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) 

 ปัจจัยประชากรศาสตร์ หมายถึง คุณลักษณะที่จ าแนกความแตกต่างในด้าน
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได้ 

 ส่วนประสมทางการตลาด คอื กลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาด ทีน่ ามาใชร้่วมกนัและใช้
อย่างสอดคลอ้งเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด ประกอบดว้ย 7 ปัจจยัหลกั (7P) ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ์(Product) ด้านราคา(Price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด(Promotion) ด้านบุคลากร(People) ด้านกระบวนการให้บริการ(Process) ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ(Physical Evidence)  

 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

 การตดัสนิใจซื้อ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจซื้อของผู้บรโิภคแต่ละบุคคลมีความ
แตกต่างกนั และมคีวามต้องการแตกต่างกนั โดยผู้บรโิภคจะมแีนวทางการตดัสนิใจซื้อที่เป็น
ล าดบัขัน้ตอนคลา้ยคลงึกนั ไม่ไดเ้กดิขึน้ในทนัท ีโดยในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคประกอบด้วย
กระบวนการคิดล าดับขัน้ตอน 5 ขัน้ตอน ได้แก่ ขัน้ตอนที่ 1 การรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนที่ 2  
การค้นหาขอ้มูล ขัน้ตอนที่ 3 การประเมนิทางเลอืก ขัน้ตอนที่ 4 การตดัสนิใจซื้อ ขัน้ตอนที่ 5 
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 2. ขอบเขตดา้นประชากร  

 ผูป้ระมลูซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านกังานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก  ซึง่กลุ่มตวัอย่าง
ทีศ่กึษาเป็นลกัษณะไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 

 3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่

 พืน้ทีใ่นการด าเนินการวจิยัจ ากดัอยู่ในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัตาก ซึง่ครอบคุมส านกังานบงัคบั
คดจีงัหวดัตากและส านกังานบงัคบัคดจีงัหวดัตาก สาขาแม่สอด 

 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 

 ท าการเกบ็รวบรวมขอ้มลูตัง้แต่ เดอืน กนัยายน 2568 – พฤศจกิายน 2568 ระยะเวลา 3 เดอืน 

 



ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. เพื่อให้ได้ทราบถงึปัจจยัส่วนบุคคลที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจาก
ส านกังานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก 
2. เพื่อให้ได้ทราบถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขาย
ทอดตลาดจากส านกังานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก 
3. เพื่อใหไ้ดท้ราบถงึกระบวนการการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดี
ในจงัหวดัตาก 
4. เพื่อใหส้ านักงานบงัคบัคดสีามารถน าผลการศกึษามาปรบัปรุงระบบการขายทอดตลาด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูป้ระมลูทรพัยม์ากยิง่ขึน้ สง่ผลใหม้กีารหมุนเวยีนทรพัยเ์รว็ขึน้และ
เป็นผลดตี่อเศรษฐกจิในพืน้ที ่

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 การศึกษาวจิยัครัง้นี้ได้ผู้วจิยัศกึษาแนวคดิและทฤษฎีที่ส าคญัจากนักวชิาการหลาย
ท่าน เพื่อสรา้งกรอบแนวคดิทีค่รอบคลุมและเหมาะสมกบับรบิทของการศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านกังานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก 

 ปัจจัยประชากรศาสตร์ หมายถึง คุณลักษณะที่จ าแนกความแตกต่างในด้าน
ประชากรศาสตร์ แนวคิดที่ส าคญัที่ใช้ในการศึกษาคือแนวคิดของ Belch & Belch (2005) 
จ านวน 6 ตัวแปร ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้   
โดยปัจจยัเหล่านี้มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 

 ส่วนประสมทางการตลาด คอื กลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาด ทีน่ ามาใชร้่วมกนัและ
ใช้อย่างสอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด ประกอบด้วย 7 ปัจจยัหลกั  โดยอ้างอิง
ทฤษฎีของ Kotler and Keller (2016) ที่ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดั
จ าหน่าย ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านกระบวนการให้บรกิาร ด้านบุคคลผู้ให้บรกิาร และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ แต่ละปัจจยัลว้นมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 

 การตดัสนิใจซื้อ หมายถงึ กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคแต่ละบุคคลมคีวาม
แตกต่างกนัและมคีวามต้องการแตกต่างกนั โดยผู้บรโิภคจะมแีนวทางการตดัสนิใจซื้อที่เป็น
ล าดบัขัน้ตอนในการเลอืกซื้อสนิคา้และบรกิาร เพื่อใหต้อบสนองความต้องการของตนและคุม้ค่า
มากที่สุด โดยอ้างองิทฤษฎีของ Kotler (2003) โดยมอีงค์ประกอบ 5 ขัน้ตอน คอื ขัน้ตอนที่ 1 
การรับรู้ถึงปัญหา ขัน้ตอนที่ 2 การค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนที่ 3 การการประเมินทางเลือก  
ขัน้ตอนที ่4 การตดัสนิใจซือ้ ขัน้ตอนที ่5 พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

 
 
 



กรอบแนวคิดของการวิจยั 

 ในการศกึษา วจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจาก
ส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก มกีรอบแนวคดิในการท าวจิยัไดม้กี าหนดตวัแปรอสิระและตวั
แปรตาม เพือ่เป็นเครื่องมอืในการด าเนินงานวจิยัและเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบ ดงันี้ 

                ตวัแปรอิสระ                                                                  ตวัแปรตาม                  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 ประชากร คอื ผูป้ระมลูซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านกังานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ซึง่กลุ่ม
ตวัอย่างทีศ่กึษาเป็นลกัษณะไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
 กลุ่มตวัอย่าง การเลือกกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้ได้แก่ ผู้ประมูลซื้อทรพัย์ขาย
ทอดตลาดจากส านักงานบังคับคดีในจังหวัดตาก แต่ด้วยไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน  
จงึได้ใช้วธิกีารค านวณโดยใช้สูตรการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างตามวธิขีอง คอแครน (Cochran, 
1977) 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งเป็น 4 สว่น ไดแ้ก่ 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามค าถามคดักรอง เพื่อคดักรองผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้ประมูลซื้อ
ทรพัยข์ายทอดตลาดอยู่ในกลุ่มประชากรทีต่อ้งการศกึษา รวม 2 ขอ้ค าถาม 

ปัจจยัประชากรศาสตร ์

1.เพศ 
2.อายุ 
3.สถานภาพการสมรส 
4.ระดบัการศกึษา 
5.อาชพี 
6.รายได ้
Belch & Belch (2005) 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

1.การรบัรูปั้ญหา 
2.การคน้หาขอ้มลู 
3.การประเมนิทางเลอืก 
4.การตดัสนิใจซือ้ 
5.พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
Kotler (2003) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’S) 

1.ผลติภณัฑ ์
2.ราคา 
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.การสง่เสรมิการตลาด 
5.บุคลากร 
6.กระบวนการใหบ้รกิาร 
7.ลกัษณะทางกายภาพ 
Kotler and Keller (2016) 



 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ เพื่อทราบขอ้มูลเพศ อายุ สภาพการ
สมรส การศกึษา อาชพีและรายไดข้องผูต้อบแบบสอบถาม รวม 6 ขอ้ค าถาม เป็นแบบสอบถามแบบ
เลอืกตอบ (Check List) และเป็นค าถามแบบปลายปิด (Close Ended Questionnaires) โดยใช้ระดบั
การวดัข้อมูลประเภทนามก าหนด (Nominal scale) ได้แก่ เพศ สภาพสมรสและอาชีพ ส่วนข้อมูล
ประเภทจดัล าดบั (Ordinal scale) ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษาและรายได ้
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพื่อทราบระดบัความคดิเหน็
ของผูต้อบแบบสอบถามในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์
ขายทอดตลาดจากระดบัความคิดเห็น แบ่งเป็น 7 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการให้บรกิาร รวม 21 ขอ้
ค าถาม โดยทุกขอ้ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
 ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทรัพย์ขายทอดตลาด เพื่อทราบข้อมูล
เกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูต้อบแบบสอบถาม รวม 10 ขอ้ค าถาม เป็นแบบสอบถามแบบ
เลอืกตอบ (Check List) และเป็นค าถามแบบปลายปิด (Close Ended Questionnaires) โดยใช้ระดบั
การวดัขอ้มลูประเภทนามก าหนด (Nominal scale) และสว่นขอ้มลูประเภทจดัล าดบั (Ordinal scale) 

การสร้างเครื่องมือและการตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือ 

 น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นให้ผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบครอบคุลมของเนื้อหา 
ที่ต้องการวดั โดยการท าแบบประเมนิค่าดชันีความสอดคล้อง (Item Objective Congruence: IOC)  
ได้คะแนน 1 คะแนน เพื่อใช้วดัในคุณลกัษณะ/พฤตกิรรม/เนื้อหาสาระที่ต้องการวดัได้อย่างถูกต้อง
ครอบคลุมมปีระสทิธภิาพ โดยมขีัน้ตอนการสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั ดงันี้ 
(1) วเิคราะหค์วามมุ่งหมาย/วตัถุประสงคข์องการวจิยั เพือ่พจิารณาตวัแปรทัง้หมดทีต่อ้งศกึษา  
(2) ศกึษาทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัแปรตน้ และตวัแปรตาม  
(3) ใหค้ าจ ากดัความของตวัแปรทีต่อ้งการวจิยั  
(4) เขยีนขอ้ค าถามใหส้อดคลอ้งกบัค าจ ากดัความ 
 ผูว้จิยัไดน้ าขอ้เสนอแนะของผูเ้ชีย่วชาญทัง้ 3 ท่าน ไปปรบัปรุงแกไ้ขและน าแบบสอบถามมา 
ตรวจสอบดว้ยการทดลองใช ้(Tryout) สุม่ประชากรกลุ่มเป้าหมายจ านวน 40 คน หลงัจากนัน้น าขอ้มลู
ที่ได้รับทัง้หมด 40 ชุดนี้ แล้วน าค าตอบที่ได้มาวัดประมาณค่าความน่าเชื่อถือโดยใช้วิธี  
Alpha-Coefficient ได้ค่า 0.945 หลังจากนัน้น าแบบสอบถามที่ผ่านกระบวนการทดสอบค่าความ
เชื่อมัน่แลว้มาด าเนินการตรวจสอบแกไ้ขปรบัปรุงเพือ่ใหไ้ดข้อ้ค าถามทีม่คีวามชดัเจนและถูกตอ้งเพื่อ
น าไปเกบ็ขอ้มลู 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ผู้วิจยัไม่ได้เก็บรวบรวมขึ้นเองโดยตรง  
แต่ไดม้า จากแหล่งขอ้มูลทีม่ผีูศ้กึษาและจดัท าไวแ้ลว้ โดยผูว้จิยัไดศ้กึษาคน้ควา้จาก เอกสาร ต ารา 
หนงัสอื บทความ วชิาการ รายงานการวจิยั งานวทิยานิพนธ ์ สถติ ิรวมถงึสือ่อเิลก็ทรอนิกสต์ลอดจน 
แนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อน ามาใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานและกรอบแนวคิดในการ 
ด าเนินการวจิยัครัง้นี้  



 2 ขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มูลที่ผู้วจิยัได้เก็บรวบรวมขึ้นเองโดยตรงจากกลุ่ม
ตวัอย่างที่ก าหนดไว้ โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืหลกัในการเก็บขอ้มูลโดย
แจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถามในรูปแบบ Google Form โดยการส่ง
แบบสอบถามในช่องทางออนไลน์ จ านวน 400 ชุด เมื่อไดแ้บบสอบถามแลว้ จงึน ามาตรวจสอบความ
สมบูรณ์และความถูกตอ้งของขอ้มลูแลว้น ามาประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปู 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 วธิกีารวเิคราะห์ขอ้มูลเมื่อเกบ็รวบรวมแบบสอบถามแลว้ ผู้วจิยัก็จะท าการตรวจสอบความ
เรยีบรอ้ยของแบบสอบถามทีไ่ดร้บักลบัคนืมา เพื่อคดัเลอืกแบบสอบถามทีม่คีวามสมบูรณ์มาท าการ
ประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมประมวลผลทางสถติสิ าเรจ็รปูและท าการวเิคราะหข์อ้มลูตามขัน้ตอนดงันี้ 
 1. วเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได ้โดยการแจกแจงความถี ่(Frequency)และค่า
รอ้ยละ (Percentage) 
 2. วเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้อ
ทรพัย์ขายทอดตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสรมิการตลาด 
ด้านกระบวนการให้บรกิาร ด้านบุคคลผู้ให้บรกิารและด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยหาค่าเฉลี่ย 
(Mean)และค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 3. วเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อ ได้แก่ การรบัรู้ถงึปัญหา การค้นหาขอ้มูล การ
ประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ โดยการแจกแจงความถี่ 
(Frequency)และค่ารอ้ยละ (Percentage) 
 4. การวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) เป็นสถิติที่ใช้ในการทดสอบ
สมมตฐิาน ผูว้จิยัได ้เลอืกใชก้ารทดสอบความสมัพนัธ์ดว้ย Chi-square Test (การทดสอบไคสแควร)์ 
เพือ่ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ขอ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มตวัอย่างในงานวจิยัครัง้
นี้ มจี านวนรวมทัง้สิน้ 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 231 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.75 มอีายุ 
31 – 40 ปี จ านวน 165 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.25 มสีถานภาพสมรส จ านวน 308 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
77.00 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 308 คน คดิเป็นรอ้ยละ 77.00 มอีาชพีพนักงานบรษิัท 
จ านวน 176 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.00 และมรีายไดร้ะหว่าง 15,000 - 30,000 บาท จ านวน 177 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 44.25 
 ข้อมูลเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขาย
ทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดีในจงัหวดัตาก กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ใหค้วามส าคญัมากในทุกปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ์(Product) มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄ = 4.85) รองลงมา ได้แก่ ด้านราคา(Price) (x̄ = 4.79) 
ด้านการส่งเสรมิการตลาด(Promotion) (x̄ = 4.78) ด้านกระบวนการให้บรกิาร(Process) (x̄ = 4.77) 
ดา้นบุคลากร(People) (x̄ = 4.76) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) (x̄ = 4.75) และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical Evidence) (x̄ = 4.74) ตามล าดบั  



 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทรัพย์ขายทอดตลาดจากส านักงานบังคับคดีใน 
จงัหวดัตาก ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มเีหตุผลที่เริม่สนใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาด เพื่อมองหา
โอกาสลงทุนเพื่อเกง็ก าไร จ านวน 149 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.30 ช่องทางทีท่ราบขอ้มูลเกี่ยวกบัทรพัย์
ขายทอดตลาดส่วนใหญ่ทราบขอ้มูลจากเวบ็ไซต์กรมบงัคบัคด ีจ านวน 301 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75.30 
และชอ่งทางทีใ่ชห้าขอ้มลูเกี่ยวกบัทรพัยข์ายทอดตลาด ใชช้่องทางหาขอ้มลูจากเวบ็ไซตก์รมบงัคบัคดี
จ านวน 301 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75.30 ระยะเวลาทีใ่ชศ้กึษาขอ้มลู ใชเ้วลา 1–2 สปัดาห ์จ านวน 218 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 54.50 ปัจจยัทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดต่อการพจิารณาซื้อคอืท าเลทีต่ ัง้ จ านวน 215 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 53.80 วธิปีระเมนิความคุ้มค่าในการซื้อจากราคาประเมนิของราชการเทยีบกบัราคาตลาด 
จ านวน 216 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.00 แรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้คอืสถานทีต่ ัง้ของทรพัยอ์ยู่ในท าเลที่
สะดวกเหมาะแก่การลงทุนหรอือยู่อาศยั จ านวน 152 คน คดิเป็นร้อยละ 38.00 บุคคลที่มอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซื้อคอืตดัสนิใจดว้ยตนเอง จ านวน 230 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.50 ปัญหาทีพ่บหลงัการซือ้
ทรพัย ์ไม่พบปัญหาใด ๆ จ านวน 356 คน คดิเป็นรอ้ยละ 89.00 และในส่วนของการใชป้ระโยชน์หลงั
ซือ้ทรพัยเ์พือ่อยู่อาศยัเองจ านวน 143 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.80 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัประชากรศาสตร์ทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั
การศกึษา อาชพี รายได ้มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีน
จงัหวดัตากแตกต่างกนั 
 1.1 ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านอายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้
มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีน
จงัหวดัตาก ดา้นเหตุผลทีเ่ริม่สนใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาด ส่วนปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นอื่น ไม่มี
นยัส าคญัทางสถติ ิ
 1.2 ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านเพศมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ด้านอายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได ้มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัย์
ขายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ด้านช่องทางที่ทราบขอ้มูลเกี่ยวกบัทรพัย์ขาย
ทอดตลาด 
 1.3 ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได ้
มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีน
จงัหวดัตาก ดา้นช่องทางทีใ่ชห้าขอ้มลูเกีย่วกบัทรพัยข์ายทอดตลาด 
 1.4 ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านเพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได้มนีัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดีในจงัหวัดตาก  
ดา้นระยะเวลาทีใ่ชศ้กึษาขอ้มลู สว่นปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นอื่น ไม่มนียัส าคญัทางสถติ ิ
 1.5 ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได ้
มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีน
จงัหวดัตาก ดา้นปัจจยัทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดต่อการพจิารณาซือ้ 
 1.6 ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได ้
มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีน
จงัหวดัตาก ดา้นวธิปีระเมนิความคุม้ค่าในการซือ้ 



 1.7 ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได ้
มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีน
จงัหวดัตาก ดา้นแรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้ 
 1.8 ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านอายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้
มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีน
จงัหวดัตาก ด้านบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ส่วนปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านอื่น ไม่มี
นยัส าคญัทางสถติ ิ
 1.9 ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านอายุมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 กบัการตดัสนิใจซื้อ
ทรพัย์ขายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ด้านปัญหาที่พบหลงัการซื้อทรพัย์ส่วน
ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นอื่น ไม่มนียัส าคญัทางสถติ ิ
 1.10 ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได้
มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีน
จงัหวดัตาก ดา้นการใชป้ระโยชน์หลงัซือ้ทรพัย ์

 สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีน
จงัหวดัตากแตกต่างกนั 
 2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กบัการ
ตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดีในจงัหวดัตาก ด้านปัจจยัที่มอีิทธิพลมาก
ทีสุ่ดต่อการพจิารณาซื้อ ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 
กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ดา้นเหตุผลทีเ่ริม่สนใจ
ซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาด ดา้นช่องทางทีท่ราบขอ้มลูเกี่ยวกบัทรพัยข์ายทอดตลาด ดา้นช่องทางทีใ่ช้หา
ขอ้มลูเกีย่วกบัทรพัยข์ายทอดตลาด ดา้นระยะเวลาทีใ่ชศ้กึษาขอ้มลู ดา้นปัญหาทีพ่บหลงัการซือ้ทรพัย ์
สว่นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑก์บัดา้นอื่นไม่มนียัส าคญัทางสถติ ิ
 2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 กับการ
ตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ด้านช่องทางที่ทราบข้อมูล
เกี่ยวกบัทรพัยข์ายทอดตลาด ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.01 กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ดา้นเหตุผลทีเ่ริม่
สนใจซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาด ดา้นช่องทางทีใ่ชห้าขอ้มลูเกีย่วกบัทรพัยข์ายทอดตลาด ดา้นวธิปีระเมนิ
ความคุ้มค่าในการซื้อ ด้านปัญหาที่พบหลังการซื้อทรัพย์ ด้านการใช้ประโยชน์หลังซื้อทรัพย์  
สว่นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคากบัดา้นอื่นไม่มนียัส าคญัทางสถติ ิ
 2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ดา้นช่องทางทีใ่ช้
หาขอ้มลูเกีย่วกบัทรพัยข์ายทอดตลาด ดา้นระยะเวลาทีใ่ชศ้กึษาขอ้มลู ดา้นปัจจยัทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ด
ต่อการพจิารณาซื้อ ด้านบุคคลที่มอีิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อ ด้านปัญหาที่พบหลงัการซื้อทรพัย์  
สว่นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัดา้นอื่นไม่มนีัยส าคญัทางสถติ ิ
 2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ดา้นเหตุผลทีเ่ริม่



สนใจซื้อทรัพย์ขายทอดตลาด มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์ขาย
ทอดตลาดจากส านักงานบังคับคดีในจังหวัดตาก ด้านช่องทางที่ใช้หาข้อมูลเกี่ยวกับทรพัย์ขาย
ทอดตลาด ดา้นระยะเวลาทีใ่ชศ้กึษาขอ้มูล ดา้นวธิปีระเมนิความคุม้ค่าในการซื้อ ดา้นปัญหาทีพ่บหลงั
การซื้อทรพัย ์ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดกบัดา้นอื่นไม่มนีัยส าคญั
ทางสถติ ิ
 2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 กบัการ
ตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดีในจงัหวดัตาก ด้านเหตุผลที่เริม่สนใจซื้อ
ทรพัย์ขายทอดตลาด ด้านช่องทางที่ทราบขอ้มูลเกี่ยวกบัทรพัย์ขายทอดตลาด ด้านช่องทางที่ใช้หา
ขอ้มลูเกีย่วกบัทรพัยข์ายทอดตลาด ดา้นระยะเวลาทีใ่ชศ้กึษาขอ้มลู ดา้นปัจจยัทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดต่อ
การพิจารณาซื้อ ด้านบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ด้านปัญหาที่พบหลังการซื้อทรัพย์  
ดา้นการใชป้ระโยชน์หลงัซื้อทรพัย์ ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรกบัด้านอื่นไม่มี
นยัส าคญัทางสถติ ิ
 2.6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บรกิาร มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 กับการตัดสินใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจากส านักงานบังคบัคดีในจงัหวดัตาก ด้านการใช้
ประโยชน์หลงัซือ้ทรพัย ์มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กบัการตดัสนิใจซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาดจาก
ส านกังานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ดา้นเหตุผลทีเ่ริม่สนใจซือ้ทรพัยข์ายทอดตลาด ดา้นช่องทางทีท่ราบ
ข้อมูลเกี่ยวกบัทรพัย์ขายทอดตลาด ด้านช่องทางที่ใช้หาข้อมูลเกี่ยวกบัทรพัย์ขายทอดตลาด ด้าน
ระยะเวลาที่ใช้ศกึษาขอ้มูล ด้านวธิปีระเมนิความคุม้ค่าในการซื้อ ด้านปัญหาที่พบหลงัการซื้อทรพัย์ 
สว่นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้รกิารกบัดา้นอื่นไม่มนียัส าคญัทางสถติ ิ
 2.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.01 กบัการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ดา้นเหตุผลทีเ่ริม่
สนใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาด ดา้นช่องทางทีใ่ชห้าขอ้มูลเกี่ยวกบัทรพัยข์ายทอดตลาด ดา้นระยะเวลา
ทีใ่ชศ้กึษาขอ้มูล ดา้นวธิปีระเมนิความคุม้ค่าในการซื้อ ดา้นปัญหาทีพ่บหลงัการซื้อทรพัย์ ดา้นการใช้
ประโยชน์หลงัซื้อทรพัย์ ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะแวดล้อมทางกายภาพกบั
ดา้นอื่นไม่มนียัส าคญัทางสถติ ิ

การอภิปรายผลการวิจยั 
 จากการศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ทีม่อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก สามารถน ามาอภิปราย
ประเดน็ส าคญัไดด้งัต่อไปนี้ 
 1. ปัจจยัประชากรศาสตร์มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจากส านักงาน
บงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ มีอิทธิพลต่อหลายขัน้ตอนของกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดอย่างมนีัยส าคญั โดยผลที่ได้รบัมคีวามสอดคล้องกบักรอบแนวคดิ
ของ Belch & Belch (2005) ว่าตวัแปรประชากรศาสตร์เป็นตวัก าหนดความต้องการสนิคา้ วธิคีดิและ
พฤติกรรมการตดัสนิใจ ตลอดจนระดบัการใช้สนิค้าในตลาดเป้าหมาย อนัน าไปสู่ความแตกต่างใน
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคตามความสมัพนัธเ์ชงิเหตุและผล 



 ผลการวจิยัชี้ให้เหน็ว่า ด้านอายุ มอีทิธพิลต่อแรงจูงใจและความสนใจในการซื้อ สะท้อนให้
เหน็ว่าผูบ้รโิภควยัท างานทีม่เีสถยีรภาพทางรายไดม้กัมแีรงจูงใจดา้นการลงทุน จงึมแีนวโน้มตดัสนิใจ
ซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดเพื่อสรา้งผลตอบแทนหรอืเพิม่มูลค่าในอนาคต ซึ่งสอดคลอ้งกบัทฤษฎทีีร่ะบุ
ว่าแต่ละช่วงอายุมคีวามตอ้งการสนิคา้และบรกิารแตกต่างกนัตามบรบิทชวีติ ดา้นระดบัการศกึษา เป็น
ตวัแปรทีเ่ชื่อมโยงกบัความสามารถในการตคีวามขอ้มูลและการประเมนิความเสีย่ง ผูท้ีม่กีารศกึษาสูง
มักมีแนวโน้มใช้ข้อมูลเชิงวิเคราะห์มากขึ้นในการตัดสินใจและเลือกสินค้าที่มีคุณภาพหรือมี
รายละเอยีดรองรบั ซึ่งตรงตามกรอบทฤษฎีที่ชี้ว่า ผู้บรโิภคที่มกีารศกึษาสูงมกัแสวงหาคุณภาพและ 
มคีวามไวต่อข้อมูลมากกว่า  ด้านอาชีพส่งผลต่อรูปแบบความต้องการและก าลงัซื้อ กลุ่มอาชีพที่ 
มรีายไดม้ัน่คงหรอืมคีวามรู้ดา้นการลงทุน มกัมคีวามพรอ้มทัง้ดา้นการเงนิและขอ้มูลในการตดัสนิใจ
ซื้อทรพัยส์นิ สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง Belch & Belch(2005) ทีร่ะบุว่าอาชพีมผีลต่อประเภทสนิคา้และ
บรกิารที่บุคคลเลอืกบรโิภค ในส่วนของด้านรายได้ พบว่ามบีทบาทส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อในทุก
ขัน้ตอน โดยผูท้ีม่รีายไดสู้งมกัใหค้วามส าคญักบัคุณภาพ ความคุม้ค่า และภาพลกัษณ์ของสนิทรพัย์ 
สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง Belch & Belch(2005) ทีร่ะบุว่ารายได้และก าลงัซื้อมผีลโดยตรงต่อการเลอืก
สนิค้า ผลการวจิยัยงัพบว่า ด้านเพศ แม้จะไม่ส่งผลต่อแรงจูงใจในการซื้อ แต่มอีิทธิพลต่อช่องทาง 
ทีผู่บ้รโิภครบัรูแ้ละคน้หาขอ้มูล ซึ่งสอดคลอ้งกบั Belch & Belch(2005) ทีก่ล่าวว่าเพศมผีลต่อทศันคต ิ
การรบัรูแ้ละรปูแบบการบรโิภคสือ่ ซึง่อาจเกดิจากความแตกต่างดา้นบทบาททางสงัคม การเลีย้งด ูหรอื
แบบแผนทางวฒันธรรม ท าใหผู้บ้รโิภคแต่ละเพศเลอืกใชช้่องทางสบืคน้ขอ้มลูทีแ่ตกต่างกนั นอกจากนี้
ด้ านสถานภาพสมรส  ยังมีบทบาทในการก าหนดความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ  
ซึ่ง Belch & Belch(2005) ชี้ให้เหน็ว่ากลุ่มโสด สมรส หรอืหย่าร้างมโีครงสร้างและรูปแบบการใช้จ่าย 
ทีแ่ตกต่างกนัดว้ย 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P) มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจาก
ส านักงานบงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อทุกองคป์ระกอบของ
ส่วนประสมทางการตลาดในระดบัมาก โดยเฉพาะ ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) (x̄ = 4.85) และดา้นราคา 
(Price) (x̄ = 4.79) ซึ่งมคี่าเฉลีย่สูงทีสุ่ด สอดคลอ้งกบั Kotler & Keller (2016) ทีอ่ธบิายว่า ความส าเรจ็
ของสนิคา้และบรกิารขึน้อยู่กบัการตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคในดา้นคุณลกัษณะสนิคา้และ
ความคุม้ค่าราคา 
 ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) (x̄ = 4.85) ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัสงูเพราะลกัษณะของทรพัย ์เช่น 
ท าเล คุณภาพสภาพทรพัย์ และความคุ้มค่าการลงทุน เป็นปัจจยัหลกัในการประเมนิทางเลือก ซึ่ง
สะท้อนว่า ทรพัย์ที่ขายทอดตลาดเป็นสิง่ที่ผลกัดนัการตดัสนิใจ สอดคล้องกบังานวจิยัของจุฑาพร  
เดชเดโช (2563) ที่ศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการลงทุนซื้ออสงัหารมิทรพัย์ขายทอดตลาดของ
ประชาชนจากส านักงานบงัคบัคดี จงัหวดัสระแก้ว และงานวจิยัของนราธิป แนวคาดี ประพฒัสอน 
เปียกสอน กฤษณ์ ทพัจุฬา และธญัพร เลี้ยงรกัษา (2562) ศกึษาเรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม พบว่าปัจจยัดา้นผลติภณัฑส์ง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05  
 ด้านราคา (Price) (x̄ = 4.79) ราคาขายทอดตลาดซึ่งต ่ากว่าราคาตลาดเป็นแรงจูงใจส าคญั 
สอดคลอ้งกบัทฤษฎทีี่ว่า ราคาเป็นตวัก าหนดคุณค่าทีผู่้บรโิภครบัรู้และเป็นปัจจยัหลกัที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้ออสงัหารมิทรพัย์ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของกติตศิกัดิ ์ปุจฉาการ (2565) ศกึษาปัจจยัด้าน
บุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อ ทรพัย์สนิรอการขายของ



ธนาคารแห่งหนึ่งในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัราชบุร ีและงานวจิยัของนราธปิ แนวคาด ีประพฒัสอน เปียกสอน 
กฤษณ์ ทพัจุฬา และธญัพร เลี้ยงรกัษา (2562) ศกึษาเรื่องปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้น
จดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม พบว่าปัจจยัด้านราคามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้ออย่างมนีัยส าคญัที่
ระดบั 0.05 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) (x̄ = 4.75) ช่องทางดจิทิลั โดยเฉพาะเวบ็ไซต์กรมบงัคบั
คดี มอีิทธิพลสูงสุด โดยทัง้ช่องทางการรบัรู้ข้อมูลและค้นหาข้อมูลมนีัยส าคญัทางสถติใินระดบัสูง 
แสดงถงึบทบาทของช่องทางออนไลน์ในการเขา้ถงึขอ้มูลทรพัยข์ายทอดตลาด สอดคลอ้งงานวจิยัของ
นราธปิ แนวคาด ีประพฒัสอน เปียกสอน กฤษณ์ ทพัจุฬา และธญัพร เลี้ยงรกัษา (2562) ศกึษาเรื่อง
ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม พบว่าปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม ดว้ยเช่นกนั 
 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) (x̄ = 4.78) ถงึแมผ้ลจะมผีลเพยีงบางสว่น แต่กส็ะทอ้น
ว่า การประชาสมัพนัธ์ทีช่ดัเจนและขอ้มูลบนเวบ็ไซตข์องหน่วยงานรฐัช่วยลดความไม่แน่นอนของการ
ตดัสนิใจ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของจุฑาพร เดชเดโช (2563) ทีศ่กึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
ลงทุนซื้ออสงัหารมิทรพัยข์ายทอดตลาดของประชาชนจากส านักงานบงัคบัคด ีจงัหวดัสระแก้ว พบว่า 
ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาดสง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 
 ด้านบุคลากร (People) (x̄ = 4.76) มอีิทธิพลต่อหลายขัน้ตอน เช่น เหตุผลในการเริม่สนใจ 
ระยะเวลาศึกษาข้อมูล และการใช้ประโยชน์หลังซื้อ แสดงให้เห็นถึงความส าคญัของบุคลากรใน
กระบวนการอ านวยความสะดวก ความเป็นมอือาชพี และการให้ขอ้มูลที่ถูกต้องตามหลกัการบรกิาร
ตามทฤษฎ ีKotler & Keller(2016) และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของกติตศิกัดิ ์ปุจฉาการ(2565) ทีศ่กึษา
ปัจจยัด้านบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการ
ขายของธนาคารแห่งหนึ่งในเขตพื้นที่จงัหวดัราชบุรี พบว่า ปัจจยัด้านบุคลากรมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอการขายของธนาคารแห่งหนึ่งในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัราชบุรเีช่นกนั 
 ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) (x̄ = 4.77) พบผลอย่างมนีัยส าคญัในหลายขัน้ตอน เช่น 
การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มูล และประเมนิความคุม้ค่า สะทอ้นความส าคญัของความโปร่งใส ความ
เป็นระบบ และขัน้ตอนที่ลดความเสีย่งแก่ผู้ซื้อ สอดคล้องงานวจิยัของนราธปิ แนวคาด ีประพฒัสอน 
เปียกสอน กฤษณ์ ทพัจุฬา และธญัพร เลี้ยงรกัษา (2562) ศกึษาเรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลือกซื้อบ้านจดัสรรในเขตจงัหวัดนครปฐม พบว่าปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรรในเขตจังหวัดนครปฐมอยู่ในระดับมาก ซึ้งสะท้อนว่าปัจจัยด้าน
กระบวนการใหบ้รกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) (x̄ = 4.74) ส่งผลต่อการรบัรู้ความน่าเชื่อถือ
ของหน่วยงานบังคบัคดี การจดัระบบเอกสารและสถานที่ที่ชดัเจน ช่วยเสริมความมัน่ใจของผู้ซื้อ 
สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler & Keller(2016) ทีว่่าความประทบัใจทางกายภาพช่วยเพิม่คุณค่าการ
บรกิาร และยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของกิตตศิกัดิ ์ปุจฉาการ(2565) ที่ศึกษาปัจจยัด้านบุคคลและ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขายของธนาคารแห่ง
หนึ่งในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัราชบุร ีพบว่า ดา้นลกัษณะทางกายภาพมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรพัย์สนิ
รอการขายของธนาคารแห่งหนึ่ง และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของนราธปิ แนวคาด ีประพฒัสอน เปียก
สอน กฤษณ์ ทพัจุฬา และธญัพร เลี้ยงรกัษา (2562) เรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้าน



จดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม ที่พบว่า ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐมดว้ยเช่นกนั 
 3. การตดัสนิใจซื้อทรพัย์ขายทอดตลาดจากส านักงานบงัคบัคดีในจงัหวดัตาก ผลการวจิยั
พบว่า ผูบ้รโิภคด าเนินกระบวนการตดัสนิใจซื้อครบทัง้ 5 ขัน้ตอนตามโมเดลของ Kotler (2003) อย่าง
ชดัเจน และสอดคลอ้งกบังานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งของนราธปิ แนวคาด ีประพฒัสอน เปียกสอน กฤษณ์ ทพั
จุฬา และธญัพร เลี้ยงรกัษา (2562) เรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อบ้านจดัสรรในเขต
จงัหวดันครปฐม พบว่า ผู้ที่ซื้อบ้านจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐมให้ระดบัความส าคญักระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ครบทัง้ 5 ขัน้ตอนเช่นกนั  
 ขัน้ตอนที ่1 การรบัรูปั้ญหาโดยผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เริม่จากแรงจงูใจดา้นการลงทุนเพือ่เกง็ก าไร
และต้องการที่อยู่อาศยัราคาประหยดั ซึ่งเป็นไปตามแนวคดิทฤษฎี Kotler (2003) ที่ว่าแรงจูงใจทาง
เศรษฐกจิเป็นตวักระตุน้ส าคญัในการเริม่ตน้การซือ้  
 ขัน้ตอนที่ 2 การค้นหาข้อมูลจากเว็บไซต์กรมบังคับคดีเป็นแหล่งข้อมูลหลัก แสดงว่า 
ผูซ้ื้อมพีฤตกิรรมแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งทีเ่ชื่อถอืได้ก่อนตดัสนิใจ ซึ่งตรงกบัทฤษฎทีีว่่าผู้บรโิภคจะ
คน้หาขอ้มลูมากขึน้เมื่อการตดัสนิใจมคีวามเสีย่งสงู   
 ขัน้ตอนที ่3 การประเมนิทางเลอืก ปัจจยัหลกัคอื ท าเลทีต่ ัง้และราคาประเมนิเทยีบราคาตลาด 
ผู้ซื้อเลือกพจิารณาแบบมเีหตุผล ใช้ข้อมูลที่เป็นตวัเลขและหลกัฐานอ้างอิงตรงตามแนวคดิ Kotler 
(2003)  ว่าผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบ “คุณค่าทีค่าดหวงั”  
 ขัน้ตอนที่ 4 การตดัสนิใจซื้อจากแรงจูงใจสูงสุดคอืท าเลและความคุ้มค่า โดยผู้ซื้อส่วนใหญ่
ตดัสนิใจด้วยตนเอง แต่ยงัได้รบัอทิธพิลจากครอบครวับางส่วน สอดคล้องกบัโมเดลที่ว่า ปัจจยัทาง
สงัคมและสว่นบุคคลร่วมกนัก าหนดการตดัสนิใจขัน้สุดทา้ย 
 ขัน้ตอนที ่5 พฤตกิรรมหลงัการซื้อ ผูซ้ื้อส่วนใหญ่ไม่พบปัญหาแสดงใหเ้หน้ว่าอาจมแีนวโน้ม
ความพงึพอใจสูง แสดงถึงการรบัรู้คุณค่าสนิค้าที่สอดคล้องกบัความคาดหวงั ซึ่งเป็นผลลพัธ์ตาม
ทฤษฎีของ Kotler (2003) ว่า ความสอดคล้องระหว่างคาดหวังผลลัพธ์ น าไปสู่ความพึงพอใจ 
หลงัการซือ้ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจยัครัง้น้ี 
 จากการวจิยัเกี่ยวกบัปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยข์ายทอดตลาดจากส านักงาน
บงัคบัคดใีนจงัหวดัตาก ผูว้จิยัมเีสนอขอ้เสนอแนะจากการวจิยัครัง้นี้ ดงันี้ 
 1. การคน้หาขอ้มูลจากเวบ็ไซต์กรมบงัคบัคดเีป็นแหล่งขอ้มูลหลกั แสดงว่าผูซ้ื้อมพีฤตกิรรม
แสวงหาขอ้มูลจากแหล่งที่เชื่อถอืได้ก่อนตดัสนิใจ ซึ่งตรงกบัทฤษฎีที่ว่าผูบ้รโิภคจะคน้หาขอ้มูลมาก
ขึ้นเมื่อการตดัสนิใจมคีวามเสีย่งสูง ดงันัน้ จงึควรมกีารพฒันาและปรบัปรุงช่องทางการให้ขอ้มูลทาง
ออนไลน์ ใหม้คีวามทนัสมยั ใชง้านง่ายสะดวกและแสดงขอ้มูลทรพัยอ์ย่างครบถ้วน เพื่อสนับสนุนการ
ตดัสนิใจของผูซ้ือ้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
 2. การพฒันาศกัยภาพบุคลากร ควรพฒันาทกัษะบุคลากรในการให้ค าปรกึษาและอ านวย
ความสะดวกแก่ประชาชน โดยเสรมิทกัษะการบรกิาร ความรูด้า้นอสงัหารมิทรพัยแ์ละขัน้ตอนกฎหมาย 
เพือ่ใหข้อ้มลูทีถู่กตอ้งและลดความซบัซอ้นของกระบวนการซือ้ 
 3. การปรบัปรุงกระบวนการให้บรกิาร ควรลดขัน้ตอนที่ซ ้าซ้อนและพฒันาระบบบรกิารให้
รวดเรว็และเป็นระบบ เพือ่เพิม่ประสทิธภิาพและลดความสบัสนของผูซ้ือ้ 



 4. การประชาสมัพนัธ์เชงิใหค้วามรู ้ควรจดัท าคู่มอืหรอืสื่อใหค้วามรู ้เช่น คลปิวดิโีอ ขัน้ตอน
การประมูล หรอืการอบรมออนไลน์ เพื่อช่วยผู้เริม่ต้นเขา้ใจกระบวนการซื้อทรพัย์ขายทอดตลาด ลด
ความเขา้ใจผดิ และเพิม่ความมัน่ใจ 
 5. ปรบัปรุงดา้นลกัษณะทางกายภาพ ใหเ้กดิการรบัรูค้วามน่าเชื่อถอืของหน่วยงานบงัคบัคด ี
โดยการจดัระบบเอกสารและสถานทีท่ีช่ดัเจน ช่วยเสรมิความมัน่ใจของผูซ้ือ้ 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรใชก้ารวจิยัเชงิคุณภาพเพิม่เตมิ เช่น การสมัภาษณ์เชงิลกึ เพื่อท าความเขา้ใจแรงจูงใจ
และประสบการณ์ของผูซ้ือ้อย่างรอบดา้น  
 2. ควรศกึษาความพงึพอใจหลงัการซื้อในเชงิลกึเพื่อวเิคราะหปั์จจยัทีม่ผีลต่อการบอกต่อและ
การกลบัมาซื้อซ ้าของผูซ้ื้อทรพัย ์เพื่อพฒันาระบบการขายทอดตลาดใหม้ปีระสทิธภิาพและตอบสนอง
ความตอ้งการของผูซ้ือ้มากยิง่ขึน้ 
 3. ควรศึกษาปัญหาที่พบในการซื้อทรพัย์ในด้านอื่น ๆ ที่ผู้ซื้อเผชิญระหว่างกระบวนการ
ประมลูและหลงัการไดท้รพัย ์เพือ่ใชเ้ป็นขอ้มลูพฒันาการบรกิารและลดอุปสรรคในการซือ้ในอนาคต 
 4. ควรขยายพื้นที่การศึกษาไปยงัจังหวดัอื่นเพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมผู้ซื้อในบริบทที่
แตกต่างกนั 
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