
 
 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและความน่าเชื่อถอืของธนาคารทีส่ง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะ ของลกูคา้ในธนาคารรฐัแหง่หนึ่ง  
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บทคดัย่อ 

 
 การวจิยัเรื่องพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ความน่าเชื่อถอืของธนาคาร และการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารสนิเชื่อเคหะของลูกค้าในธนาคารรฐัแห่งหนึ่ง มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1.ศึกษาปัจจัยส่วน
บุคคลและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะ 2.วเิคราะห์
ระดบัความน่าเชื่อถอืของธนาคาร และ 3.ศกึษาความสมัพนัธ์ของปัจจยัดงักล่าวกบัการตดัสนิใจ
เลอืกใช้สนิเชื่อเคหะ กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน เก็บขอ้มูลด้วยแบบสอบถาม และวเิคราะห์
ขอ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนาและการทดสอบสมมตฐิาน 
 ผลการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30–39 ปี รายได้ 
10,000–20,000 บาท และส่วนมากมีอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ ด้านพฤติกรรมพบว่า 
วตัถุประสงคห์ลกัของการกูค้อืซือ้ทีด่นิพรอ้มสิง่ปลูกสรา้ง แหล่งขอ้มลูก่อนตดัสนิใจมาจากเพื่อน/
คนรู้จกั ช่องทางช าระเงินที่ใช้มากที่สุดคือเคาน์เตอร์ธนาคาร และมีแนวโน้มกู้เพิ่มเติมเพื่อ
ซ่อมแซมหรอืปรบัปรุงบา้น 
 ดา้นความน่าเชื่อถอืของธนาคารอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยใหค้วามส าคญัสูงสุดกบัความ
มัน่คงและเสถยีรภาพทางการเงนิ ขณะทีก่ารตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะอยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ดเช่นกนัปัจจยัทีลู่กคา้ใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ วงเงนิสนิเชื่อ ระยะเวลาผ่อนช าระ และ
บรกิารของพนกังาน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า พฤตกิรรมผู้บรโิภคโดยรวมไม่ส่งผล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกใชส้นิเชื่อเคหะอย่างมนีัยส าคญั ยกเวน้ช่องทางช าระเงนิและแนวโน้มการ
ใชส้นิเชื่อในอนาคต ในขณะทีค่วามน่าเชื่อถอืของธนาคารเป็นปัจจยัที่มอีทิธพิลเชงิบวกสูงที่สุด
ต่อการตดัสนิใจ 

สรุปไดว้่า ความน่าเชื่อถอืของธนาคาร โดยเฉพาะด้านความมัน่คง ความโปร่งใส และ
ภาพลักษณ์ เป็นปัจจัยส าคัญที่ก าหนดการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อเคหะของลูกค้า 
มากกว่าปัจจยัดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค และสามารถน าผลลพัธไ์ปใชพ้ฒันากลยุทธก์ารใหบ้รกิาร
และการตลาดของธนาคารรฐัไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
ค ำส ำคญั:  ความน่าเชื่อถอืของธนาคาร,ธนาคารรฐั,การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะ 



 
 

Abstract 
 

This research aimed to 1.study personal factors and consumer behavior related 
to the decision to use housing loan services, 2.analyze the level of bank credibility, and 
3. examine the relationship between these factors and the decision-making of customers 
using housing loan services at a state-owned bank. The sample consisted of 400 
respondents, and data were collected using a questionnaire. Descriptive statistics and 
hypothesis testing were employed for data analysis. 

The results revealed that most respondents were female, aged 30–39 years, with 
a monthly income of 10,000–20,000 baht, and primarily employed in government or state-
owned enterprises. Regarding behavior, the main purpose of borrowing was to purchase 
land with buildings. Friends and acquaintances were the main information sources, the 
bank counter was the most frequently used payment channel, and many respondents 
expected to apply for additional loans for home renovation. 

Bank credibility was rated at the highest level, with financial stability being the 
most emphasized factor. Decision-making in using housing loan services was also at the 
highest level, particularly concerning loan amount, repayment period, and staff service 
quality. Hypothesis testing indicated that consumer behavior overall did not significantly 
influence housing loan decision-making, except for payment channels and future 
borrowing intentions. In contrast, bank credibility had the strongest positive influence on 
customers’ decisions. 

In conclusion, bank credibility—especially financial stability, transparency, and 
corporate image—plays a crucial role in determining customers’ decisions to use housing 
loan services, more so than consumer behavior. The findings provide valuable insights 
for enhancing service strategies and marketing approaches within state-owned banks. 
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บทน ำ 

ปัจจุบนัทีเ่ศรษฐกจิและสงัคมมกีารเปลีย่นแปลงอย่างต่อเนื่อง ความต้องการทีอ่ยู่อาศยั
ยงัคงเป็นปัจจยัพืน้ฐานส าคญัของมนุษย์ การมทีีอ่ยู่อาศยัเป็นของตนเองถอืเป็นความมัน่คงขัน้
พืน้ฐานและสะทอ้นถงึคุณภาพชวีติของประชาชน(ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2566) การจดัหาที่
อยู่อาศัยในลักษณะการซื้อบ้านหรือที่ดินพร้อมสิ่งปลูกสร้างนัน้  ส่วนใหญ่ต้องพึ่งพาการขอ
สนิเชื่อจากสถาบนัการเงนิ เนื่องจากประชาชนส่วนมากไม่สามารถช าระเงนิก้อนใหญ่ได้ทนัที
(Kotler & Keller, 2016) การกูย้มืสนิเชื่อเคหะจงึเป็นทางเลอืกส าคญัทีช่่วยใหป้ระชาชนสามารถ
เขา้ถงึโอกาสในการมบีา้นไดอ้ย่างเป็นรูปธรรม 

สนิเชื่อเคหะถือเป็นผลติภณัฑ์ทางการเงนิที่มบีทบาทส าคญัต่อเศรษฐกิจในภาพรวม 
เพราะไม่เพยีงแต่ช่วยให้ประชาชนสามารถมทีี่อยู่อาศยัเท่านัน้ แต่ยงัส่งผลต่ออุตสาหกรรมที่
เกี่ยวข้อง เช่น อสงัหารมิทรพัย์การก่อสร้าง เฟอร์นิเจอร์ และวสัดุก่อสร้าง การขยายตวัของ
สนิเชื่อเคหะจงึสมัพนัธ์กบัการหมุนเวยีนทางเศรษฐกจิและการจา้งงานในวงกว้าง  ธนาคารของ
รฐัในฐานะสถาบนัการเงนิที่มพีนัธกิจด้านสงัคมจึงมบีทบาทส าคญัในการส่งเสรมิให้ประชาชน 
โดยเฉพาะกลุ่มรายได้ปานกลางและรายได้น้อย เขา้ถงึสนิเชื่อเคหะได้อย่างทัว่ถึงและเป็นธรรม
(ธนาคารออมสนิ, 2566) 

นโยบายของภาครฐัมกัเน้นการสรา้งความมัน่คงทางดา้นทีอ่ยู่อาศยัเพื่อลดความเหลื่อม
ล ้าทางเศรษฐกิจและยกระดบัคุณภาพชีวติ อย่างไรก็ตาม การตดัสนิใจของประชาชนในการ
เลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อไม่ไดข้ึน้อยู่กบัปัจจยัทางเศรษฐศาสตรเ์พยีงอย่างเดยีว เช่น อตัราดอกเบี้ย 
วงเงนิกู้ หรอืระยะเวลาการผ่อนช าระ แต่ยงัเกี่ยวพนักบั พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึ่งรวมถงึแรงจูงใจ 
ทศันคต ิค่านิยม รวมถงึกระบวนการตดัสนิใจซือ้ และอกีปัจจยัหนึ่งทีส่ าคญัคอื(ธนาคารออมสนิ, 
2566) ความน่าเชื่อถอืของธนาคาร ทีป่ระกอบไปดว้ยความมัน่คงทางการเงนิ ความโปร่งใสใน
การด าเนินงาน ภาพลกัษณ์องค์กร การสื่อสารที่ชดัเจน รวมถงึคุณภาพการให้บรกิาร ซึ่งล้วน
สง่ผลต่อการรบัรูแ้ละความเชื่อมัน่ของลูกคา้(Morgan & Hunt, 1994; ศรวีรรณ, 2564) 

ในสภาพแวดล้อมที่การแข่งขนัในภาคการเงิน ธนาคารต่างพฒันาผลิตภัณฑ์สินเชื่อ
เคหะทีม่คีวามหลากหลาย ทัง้ในดา้นอตัราดอกเบีย้ทีย่ดืหยุ่น โปรโมชัน่ทีด่งึดดูใจ รวมถงึบรกิารเสรมิ
ที่ตอบโจทย์การใช้ชีวติสมยัใหม่ ขณะที่ธนาคารของรฐัเองก็จ าเป็นต้องปรบัตวั โดยการสร้าง
ความแตกต่างดา้นกลยุทธ์ เช่น การเน้นภาพลกัษณ์ความมัน่คง การมบีทบาทในการสนับสนุน
ภาครฐั การใหบ้รกิารทีเ่ขา้ถงึง่าย และการเสรมิสรา้งความไวว้างใจ เพือ่รกัษาฐานลูกคา้เดมิและ
ขยายฐานลูกคา้ใหม่ใหค้รอบคลุมกลุ่มเป้าหมายทีห่ลากหลายยิง่ขึน้ 

ด้วยเหตุนี้ การศกึษาพฤตกิรรมผู้บรโิภคและปัจจยัด้านความน่าเชื่อถอืของธนาคารที่
สง่ผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะของลูกคา้ในธนาคารรฐั จงึมคีวามส าคญัยิง่ เนื่องจากผล



 
 

การศกึษาสามารถน ามาใช้เป็นข้อมูลเชิงลึกส าหรบัผู้บรหิารธนาคารในการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดและการให้บรกิารใหต้รงกบัความต้องการของผูบ้รโิภคมากขึ้น อกีทัง้ยงัเป็นประโยชน์
ต่อการก าหนดนโยบายของภาครฐัในการสนับสนุนให้ประชาชนเขา้ถงึที่อยู่อาศยัได้อย่างเท่า
เทยีมและยัง่ยนื 

สรุปได้ว่า ความส าคญัของการศกึษานี้เป็นการท าความเข้าใจความเชื่อมโยงระหว่าง  
พฤตกิรรมผู้บรโิภค และ ความน่าเชื่อถอืของธนาคาร ว่าส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร
สินเชื่อเคหะอย่างไร ผลการวิจยัที่ได้จะช่วยเสริมสร้างขีดความสามารถในการแข่งขันของ
ธนาคารรฐัในตลาดการเงนิทีเ่ปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ และตอบสนองพนัธกจิหลกัของธนาคาร
ในการเป็นกลไกส าคญัของรฐัเพือ่ยกระดบัคุณภาพชวีติของประชาชนอย่างแทจ้รงิ 

 
วตัถปุระสงคข์องกำรวิจยั 

การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและความน่าเชื่อถอืของธนาคารทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะของลูกคา้ในธนาคารรฐัแห่งหนึ่งมวีตัถุประสงคก์ารวจิยัดงันี้ 

1. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะใน
ธนาคารรฐัแห่งหนึ่ง 

2. เพือ่วเิคราะหร์ะดบัความน่าเชื่อถอืของธนาคารรฐัแห่งหนึ่งทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้
บรกิารสนิเชื่อเคหะของลูกคา้ 

3. เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและความน่าเชื่อถอืของธนาคาร
กบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะของลูกคา้ในธนาคารรฐัแห่งหนึ่ง 

 
ขอบเขตของกำรวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษา พฤตกิรรมผูบ้รโิภคใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะ ความน่าเชื่อถอืของ
ธนาคารเกีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อเคหะพืน้ทีศ่กึษาอยู่ใน ธนาคารของรฐั
แห่งหนึ่ง โดยมุ่งเน้นการเกบ็ขอ้มลูจากธนาคารออมสนิในเขตนครศรธีรรมราช 2 เป็นลูกคา้ทีใ่ช้
บรกิารสนิเชื่อเคหะของธนาคารของรฐัแห่งหนึ่ง โดยจะใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่างตามหลกัสถติ ิ
เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูทีส่ามารถสะทอ้นพฤตกิรรมและความคดิเหน็ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่าง
ถูกตอ้ง ด าเนินการวจิยัภายระหว่างเดอืนกนัยายนถงึเดอืนพฤศจกิายน พ.ศ. 2568 

 
 
 
 
 

 



 
 

กรอบแนวคิด 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กำรตดัสินใจเลือกใช้บริกำรสินเช่ือ
เคหะ 
- วงเงนิสนิเชื่อสงูสุดทีธ่นาคารใหไ้ด้ 
- อตัราดอกเบีย้ทีไ่ดร้บั 
- ความรวดเรว็ในการด าเนินการ 
- ระยะเวลาการผ่อนช าระ 
- การจดัโปรโมชัน่ 
- การใหบ้รกิารทีด่ขีองพนกังาน 
- ความหลากหลายของช่องทางการ
ตดิต่อ 
Kotler & Keller (2016); Ajzen (1991) 

ควำมน่ำเช่ือถือของธนำคำร 
- ความมัน่คงและเสถยีรภาพทางการเงนิ 
- ความโปร่งใสและความซื่อสตัย ์
- ภาพลกัษณ์และชื่อเสยีงของธนาคาร 
- คุณภาพและความเชีย่วชาญของการใหบ้รกิาร  
- ความใสใ่จและความจรงิใจในการดแูลลูกคา้ 

Morgan & Hunt (1994); Keller (1993); 
Parasuraman et al. (1988); พมิพใ์จ (2565); 
จุฑามาศ ถริะโคตร (2566) 

พฤติกรรมผู้บริโภคใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะ 
- วตัถุประสงคก์ารขอกูส้นิเชื่อเคหะ  
- แหล่งขอ้มลูการใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะ 
- ช่องทางช าระค่างวดสนิเชื่อเคหะ 
- การขอกูเ้พิม่เตมิหรอืขอกู้สนิเชื่อประเภทอื่นๆ 
Kotler & Keller (2016); Ajzen (1991); Lusardi 
& Mitchell (2014); ศรวีรรณ (2564) 

 



 
 

วรรณกรรมและงำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนกำรตดัสินใจ 

  แนวคดิพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) มุ่งศกึษากระบวนการคดิ ความรูส้กึ 
และการกระท าของผูบ้รโิภคตัง้แต่การรบัรูค้วามตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก 
การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร ตลอดจนพฤตกิรรมหลงัการใชบ้รกิาร โดย Kotler และ Keller 
(2016) อธบิายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในตลาดบรกิารทางการเงนิมลีกัษณะเฉพาะ คอื เป็นการ
ตดัสนิใจทีม่คีวามเสีย่งสงูและมสีว่นร่วมสงู ผูบ้รโิภคจงึตอ้งใชข้อ้มลูจ านวนมากและใชเ้วลาใน
การพจิารณาอย่างรอบคอบ ในบรบิทของสนิเชื่อเคหะ กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค
สามารถอธบิายไดผ้่านแบบจ าลองกระบวนการตดัสนิใจ 5 ขัน้ตอนของ Kotler และ Keller 
(2016) ไดแ้ก่ การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิาร และพฤตกิรรมหลงัการใชบ้รกิาร โดยเฉพาะขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูและการประเมนิ
ทางเลอืก ซึง่ผูบ้รโิภคจะน าเงือ่นไขทางการเงนิ เช่น อตัราดอกเบีย้ วงเงนิกู ้และระยะเวลาผ่อน
ช าระ มาพจิารณาควบคู่กบัความน่าเชื่อถอืของธนาคาร ซึง่เป็นปัจจยัส าคญัในการลดความไม่
แน่นอนในการตดัสนิใจ  

ทฤษฎีกำรวำงแผนพฤติกรรม (Theory of Planned Behavior) 

1Ajzen (1991) เสนอทฤษฎกีารวางแผนพฤตกิรรม (Theory of Planned Behavior: 
TPB) โดยอธบิายว่าพฤตกิรรมของบุคคลสามารถท านายไดจ้าก “ความตัง้ใจ” (Behavioral 
Intention) ซึง่เกดิจาก 3 ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ ทศันคต ิบรรทดัฐานเชงิอตัวสิยั และการรบัรู้
ความสามารถควบคุมพฤตกิรรม ทฤษฎนีี้ถูกน ามาใชอ้ธบิายพฤตกิรรมการตดัสนิใจดา้นการเงนิ
อย่างแพร่หลาย เนื่องจากช่วยอธบิายไดว้่าท าไมผูบ้รโิภคจงึเลอืกหรอืไม่เลอืกใชบ้รกิารทาง
การเงนิบางประเภท 

แนวคิดและทฤษฎีควำมน่ำเช่ือถือของธนำคำร 

ความน่าเชื่อถอืของธนาคาร (Bank Credibility) เป็นแนวคดิทีส่ะทอ้นการรบัรูข้อง
ผูบ้รโิภคต่อความมัน่คง ความโปร่งใส ความซื่อสตัย ์และคุณภาพการใหบ้รกิารของสถาบนั
การเงนิ Morgan และ Hunt (1994) ไดน้ าเสนอทฤษฎคีวามไวว้างใจและความผกูพนั 
(Commitment–Trust Theory) โดยชีว้่า ความไวว้างใจเป็นรากฐานส าคญัของความสมัพนัธ์
ระยะยาวระหว่างองคก์รกบัลูกคา้ ซึง่มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารซ ้าและความภกัดตี่อองคก์ร 

นอกจากนี้ Keller (1993) ยงัเสนอทฤษฎภีาพลกัษณ์องคก์ร (Corporate Image 
Theory) โดยอธบิายว่า ภาพลกัษณ์องคก์รเป็นผลรวมของการรบัรูแ้ละประสบการณ์ของ
ผูบ้รโิภค ซึ่งสง่ผลโดยตรงต่อความน่าเชื่อถอืและความมัน่ใจในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร 
โดยเฉพาะในธุรกจิทีม่คีวามเสีย่งสงูอย่างสถาบนัการเงนิ ทัง้สองทฤษฎดีงักล่าวถูกน ามาใช้
รองรบัแนวคดิความน่าเชื่อถอืของธนาคารในงานวจิยัน้ีอย่างชดัเจน 



 
 

แนวคิดกำรรบัรู้ควำมเส่ียงและคณุค่ำ 
การตดัสนิใจใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะยงัเกีย่วขอ้งกบัแนวคดิการรบัรูค้วามเสีย่ง 

(Perceived Risk) และคุณค่าทีร่บัรู ้(Perceived Value) ซึง่เป็นแนวคดิส าคญัในงานวจิยัดา้น
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทางการเงนิ ผูบ้รโิภคจะประเมนิความเสีย่งทีอ่าจเกดิขึน้จากการกูส้นิเชื่อ 
เช่น ความเสีย่งทางการเงนิ ความเสีย่งดา้นเวลา และความเสีย่งดา้นสญัญา ควบคู่กบัการ
ประเมนิคุณค่าทีค่าดว่าจะไดร้บัจากบรกิาร เช่น ความคุม้ค่าของดอกเบีย้ วงเงนิกู ้และความ
สะดวกในการใชบ้รกิาร 
ทฤษฎีควำมไว้วำงใจและควำมผกูพนั 

Morgan และ Hunt (1994) ไดเ้สนอทฤษฎคีวามไวว้างใจและความผกูพนั 
(Commitment-Trust Theory) ซึง่ถอืว่าเป็น พืน้ฐานส าคญัของการตลาดเชงิสมัพนัธ ์
(Relationship Marketing) โดยมุ่งเน้นว่า ความสมัพนัธร์ะหว่างองคก์รกบัลูกคา้ในระยะยาวจะ
เกดิขึน้และด ารงอยู่ไดต้่อเมื่อม ีความไวว้างใจ (Trust) และ ความผกูพนั (Commitment) เป็นตวั
ขบัเคลื่อนหลกั 
ทฤษฎีคณุภำพกำรบริกำร 

Parasuraman, Zeithaml และ Berry (1988) เสนอทฤษฎคีุณภาพการบรกิารผ่าน
โมเดล SERVQUAL ซึง่อธบิายว่าความพงึพอใจและความเชื่อมัน่ของลูกคา้เกดิจากการ
เปรยีบเทยีบระหว่างความคาดหวงัและการรบัรูจ้รงิหลงัใชบ้รกิาร ในบรบิทของสนิเชื่อเคหะ 
คุณภาพการใหบ้รกิารของพนกังาน ความชดัเจนของขอ้มลู และความรวดเรว็ของกระบวนการ 
มบีทบาทส าคญัต่อการสรา้งความน่าเชื่อถอืและการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค ซึง่
สอดคลอ้งกบัเนื้อหาในไฟลแ์นบอย่างชดัเจน 

รปูแบบกำรวิจยั 
การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยมุ่งเน้นการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค และ 

ความน่าเชื่อถอืของธนาคารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะ ของลูกคา้ใน
ธนาคารรฐัแห่งหนึ่ง 

โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืหลกัในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง และ
วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยเทคนิคทางสถติเิชงิพรรณนาและเชงิอนุมาน 

ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง  

ประชากรในการวจิยัครัง้นี้ คอื ลูกคา้ทีใ่ชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะของธนาคารรฐัแห่งหนึ่ง 
(เช่น ธนาคารออมสนิ) ในเขตนครศรธีรรมราช2 ซึง่เป็นกลุ่มเป้าหมายทีเ่กี่ยวขอ้งโดยตรงกบั
ประเดน็การวจิยั เนื่องจากเป็นผูท้ีม่ปีระสบการณ์จรงิในการยื่นขอและไดร้บัอนุมตัสินิเชื่อเคหะ 
 
 
 



 
 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจยั 
เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัครัง้นี้คอื  แบบสอบถาม ซึ่งผู้วจิยัได้

สรา้งขึน้โดยอา้งองิจากวตัถุประสงคก์ารวจิยั กรอบแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง เพือ่
ใชว้ดัระดบัความคดิเหน็และการรบัรูข้องผูต้อบแบบสอบถาม จะสอดคลอ้งกบัขอบเขตของกลุ่ม
ตวัอย่าง ทีก่ าหนดไวใ้นการวจิยัครัง้นี้ ในการเกบ็ขอ้มลูมดีว้ยกนัทัง้หมด 4 สว่น ดงัต่อไปนี้ 

ตอนที ่1 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ : รวบรวมขอ้มูลเกี่ยวกบั เพศ สถานภาพ อายุ 
อาชพี และรายได ้รวมทัง้สิน้ 5 ขอ้ ซึง่เป็นค าถามทีส่ามารถเลอืกไดเ้พยีงค าตอบเดยีว 

ตอนที ่2: พฤตกิรรมผูบ้รโิภคดา้นการใชส้นิเชื่อเคหะ : เป็นค าถามทีส่ะทอ้นรูปแบบการ
ใช้บรกิารสนิเชื่อ เช่นวตัถุประสงค์ของการกู้ การแสวงหาขอ้มูล ช่องทางการช าระเงนิ ซึ่งเป็น
ค าถามทีส่ามารถเลอืกไดเ้พยีงค าตอบเดยีว 

ตอนที ่3: ความน่าเชื่อถอืของธนาคาร : เป็นค าถามทีอ่อกแบบเพือ่ประเมนิการรบัรู้ของ
ลูกค้าในด้านความน่าเชื่อถือของธนาคาร โดยใช้มิติหลัก 5 ด้าน ได้แก่ ความมัน่คงและ
เสถยีรภาพทางการเงนิ ความโปร่งใสและความซื่อสตัย์ ภาพลกัษณ์และชื่อเสยีงของธนาคาร 
คุณภาพและความเชีย่วชาญของการใหบ้รกิาร และ ความใสใ่จและความจรงิใจในการดแูลลูกคา้ 
 ตอนที่ 4: การตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อเคหะ  : เป็นค าถามที่ใช้ว ัดปัจจัยซึ่งมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อ โดยเน้นตวัแปรตาม อตัราดอกเบี้ยทีไ่ดร้บัวงเงนิ
สินเชื่อสูงสุดที่ธนาคารอนุมัติ ความรวดเร็วในการด าเนินการ ระยะเวลาการผ่อนช าระ 
ค่าธรรมเนียมในการให้บรกิาร คุณภาพการบรกิารของพนักงาน การจดัโปรโมชัน่ของธนาคาร 
และ ความหลากหลายของช่องทางการตดิต่อ   

กำรสร้ำงและตรวจสอบคณุภำพของเคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจยั 
ความเที่ยงตรง (Validity) โดยการน าแบบสอบถามให้ผู้ เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่าน 

ท าการตรวจสอบคุณภาพดา้นความเทีย่งตรงของเนื้อหา (Content Validity) เพื่อพจิารณาความ
สอดคล้อง แล้วน ามาปรบัปรุงแก้ไขแบบสอบถามให้มีความถูกต้อง ชดัเจน และครอบคลุม
วตัถุประสงคข์องการวจิยัก่อนน าไปใช้จรงิ ผลการประเมนิจากผูเ้ชี่ยวชาญพบว่า ขอ้ค าถามทุก
ข้อมีค่าดัชนี IOC เท่ากับ 1.00 แสดงให้เห็นว่าข้อค าถามทัง้หมดมีความสอดคล้องกับ
วตัถุประสงคข์องการวจิยัในระดบัสงู และสามารถน าไปใชเ้ป็นขอ้ค าถามในแบบสอบถามได ้  

น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กบักลุ่มประชากรที่มลีกัษณะใกล้เคียงกับ
กลุ่มตวัอย่างจรงิ จ านวน 30 คน เพื่อวเิคราะห์หาค่าความเชื่อมัน่ของเครื่องมอื (Reliability)  
โดยใช้การวเิคราะห์ค่าค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ผลการวเิคราะหพ์บว่า ค่าความเชื่อมัน่ เท่ากบั 0.899 ซึง่มคี่ามากกว่าเกณฑม์าตรฐานทีก่ าหนดไว้
อย่างน้อย 0.70 (Cronbach, 1984) แสดงว่าแบบสอบถามมคีวามเชื่อมัน่ในระดบัสูง สามารถ
น าไปใช้เก็บรวบรวมข้อมูลจรงิได้อย่างมัน่ใจในความเที่ยงและความสม ่าเสมอของผลการวดั 
(Bland & Altman, 1997) จากการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอืทัง้หมด เพื่อปรบัปรุงแก้ไข



 
 

ให้ถูกต้องและเหมาะสมแล้ว จึงจดัท าเป็นแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ส าหรบัใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างจรงิต่อไป 

กำรวิเครำะหข์้อมูล 
ประมวลผลดว้ย โปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติ ิSPSS (Statistical Package for the Social 

Sciences) เพือ่ใหไ้ดผ้ลการวเิคราะหท์ีถู่กต้องและเชื่อถอืได ้โดยมสีถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ดงันี้
สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) 

 การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนาใชเ้พื่ออธบิายลกัษณะทัว่ไปของขอ้มูลทีไ่ด้จากผู้ตอบ
แบบสอบถาม โดยผูว้จิยัจะน าเสนอขอ้มลูใน 2 สว่นหลกั ไดแ้ก่ 

1.ข้อมูลประชำกรศำสตร ์
อธบิายลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 

และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยใช้สถิติ ความถี่ (Frequency) และ ร้อยละ (Percentage) เพื่อ
น าเสนอในรปูแบบตารางและกราฟ เพือ่ใหเ้หน็สดัสว่นของผูต้อบในแต่ละกลุ่มไดอ้ย่างชดัเจน 

2. ตวัแปรตำมกรอบแนวคิดกำรวิจยัประกอบด้วย 
- พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชส้นิเชื่อเคหะ 
- ความน่าเชื่อถอืของธนาคาร 
- การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะ 

สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistics) 
การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานถูกน ามาใช้เพื่อตรวจสอบความสัมพันธ์และทดสอบ

สมมตฐิานของงานวจิยั โดยมขีัน้ตอนดงันี้ 
กำรวิเครำะห์กำรถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ใช้เพื่อศึกษา

ความสมัพนัธเ์ชงิสาเหตุระหว่างตวัแปรอสิระและตวัแปรตาม ดงันี้ 
ตวัแปรอิสระ  
- พฤตกิรรมผูบ้รโิภคดา้นการใชส้นิเชื่อเคหะ  
- ความน่าเชื่อถอืของธนาคาร 

ตวัแปรตำม 
- การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะ 
โดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณจะช่วยให้สามารถระบุได้ว่า  ตัวแปรอิสระใดมี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะของลูกคา้ และในระดบัใด  
ผลกำรวิจยั 

 ผลการศกึษาจากกลุ่มตวัอย่างผูใ้ชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะของธนาคารรฐัแห่งหนึ่งจ านวน 
400 คน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 30–39 ปี มรีายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 10,000–20,000 บาท ส าเร็จการศึกษาระดบัปรญิญาตร ีและประกอบอาชีพ
ขา้ราชการหรอืพนักงานรฐัวสิาหกจิ สะทอ้นใหเ้หน็ว่าผูใ้ชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะของธนาคารรฐัเป็น



 
 

กลุ่มทีม่รีายไดร้ะดบัปานกลางและมุ่งเน้นความมัน่คงในชวีติ ดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค พบว่าสว่น
ใหญ่มวีตัถุประสงคใ์นการขอสนิเชื่อเพือ่ซือ้ทีด่นิพรอ้มสิง่ปลูกสรา้ง ใชแ้หล่งขอ้มลูจากเพือ่นหรอื
คนรูจ้กัเป็นหลกั และนิยมช าระค่างวดผ่านเคาน์เตอรธ์นาคาร ขณะทีเ่กอืบครึง่หนึ่งมแีนวโน้มจะ
ใชบ้รกิารสนิเชื่อเพิม่เตมิในอนาคต โดยเฉพาะเพือ่การซ่อมแซมหรอืปรบัปรุงทีอ่ยู่อาศยั  
 ด้านความน่าเชื่อถอืของธนาคาร ผลการวเิคราะห์พบว่า ผู้บรโิภคมคีวามคดิเห็นต่อ
ความน่าเชื่อถอืของธนาคารในภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยใหค้วามส าคญัสูงสุดกบัความ
มัน่คงและเสถยีรภาพทางการเงนิ รองลงมาคอืภาพลกัษณ์และชื่อเสยีงขององคก์ร ความโปร่งใส
และความซื่อสตัยใ์นการด าเนินงาน ความใส่ใจต่อผูใ้ชบ้รกิาร และความเชีย่วชาญของพนักงาน
ตามล าดบั ส าหรบัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อเคหะ พบว่าอยู่ในระดบัมากที่สุดเช่นกัน 
โดยผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัวงเงนิสนิเชื่อที่สอดคล้องกบัความต้องการ ระยะเวลาการผ่อน
ช าระทีเ่หมาะสม และคุณภาพการใหบ้รกิารของพนกังานธนาคาร  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคบางดา้น ไดแ้ก่ ช่องทางการช าระ
ค่างวดสนิเชื่อและแนวโน้มการใชบ้รกิารสนิเชื่อเพิม่เตมิในอนาคต สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารสนิเชื่อเคหะอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิโดยกลุ่มทีใ่ชร้ะบบตดับญัชอีตัโนมตั ิ(Auto Debit) 
มรีะดบัการตดัสนิใจสูงกว่ากลุ่มทีใ่ชช้่องทางอื่น ขณะทีว่ตัถุประสงคใ์นการกูแ้ละแหล่งขอ้มูลทีใ่ช้
ก่อนการตดัสนิใจไม่พบความแตกต่างอย่างมนีัยส าคญั นอกจากนี้ ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์
และการถดถอยเชงิเสน้พบว่า ความน่าเชื่อถอืของธนาคารมคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกในระดบัสู ง
และมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิโดยสามารถ
อธบิายความแปรปรวนของการตดัสนิใจไดใ้นระดบัสูง ผลการวจิยัจงึชีใ้หเ้หน็ว่า ความน่าเชื่อถอื
ของธนาคารเป็นปัจจยัส าคญัที่สุดในการก าหนดการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อเคหะของ
ลูกคา้ในธนาคารรฐัแห่งหนึ่ง  
 

กำรอภิปรำยผลกำรศึกษำวิจยั 
 พฤติกรรมผู้บริโภคมีผลต่อกำรตดัสินใจเลือกใช้บริกำรสินเช่ือเคหะของลูกค้ำ
ในธนำคำรของรฐั 

ด้ำนวตัถปุระสงคห์ลกัในกำรกู้สินเช่ือเคหะ  ผลการวจิยัพบว่า วตัถุประสงคใ์นการกู้
สนิเชื่อเคหะของลูกค้า เช่น การซื้อบ้านใหม่ การซื้อที่ดนิพร้อมสิง่ปลูกสร้าง หรอืการปรบัปรุง
ซ่อมแซมบา้น ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ ผล
ดงักล่าวสามารถอธบิายไดจ้ากลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างทีส่่วนใหญ่เป็นผู้มอีายุระหว่าง 30–39 
ปี มรีายไดร้ะดบั 10,000–20,000 บาท และมอีาชพีขา้ราชการหรอืพนักงานรฐัวสิาหกจิ ซึ่งเป็น
กลุ่มทีม่เีป้าหมายดา้นทีอ่ยู่อาศยัเพือ่ความมัน่คงในชวีติมากกว่าความแตกต่างของวตัถุประสงค์
การใช้เงนิกู้ ท าให้การตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อไม่แตกต่างกนัตามวตัถุประสงค์ในการกู้
ผลการวจิยันี้สอดคล้องกบัแนวคิดกระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภคของ Kotler และ Keller 



 
 

(2016) ทีร่ะบุว่า ในการตดัสนิใจที่มคีวามเสีย่งสูง เช่น สนิเชื่อเคหะ ผูบ้รโิภคจะให้ความส าคญั
กบัความมัน่คงและความน่าเชื่อถอืของผูใ้หบ้รกิารมากกว่ารปูแบบการใชเ้งนิกู้ 

ด้ำนแหล่งข้อมูลหลกัท่ีใช้ตดัสินใจขอสินเช่ือ ผลการวจิยัพบว่า แหล่งขอ้มลูทีใ่ชก้่อน
การตดัสนิใจ เช่น เพื่อน ครอบครวั หรอืพนักงานธนาคาร ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บรกิารสนิเชื่อเคหะอย่างมนีัยส าคญัทางสถติผิลดงักล่าวสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Lusardi และ 
Mitchell (2014) ที่ชี้ให้เห็นว่า ผู้บริโภคที่มีความรู้ทางการเงินและประสบการณ์ท างานจะ
สามารถประเมนิและเปรยีบเทยีบเงือ่นไขสนิเชื่อไดด้ว้ยตนเอง แหล่งขอ้มลูภายนอกจงึเป็นเพยีง
ขอ้มูลสนับสนุน ไม่ใช่ปัจจยัชี้ขาดในการตดัสนิใจ นอกจากนี้ เมื่อพจิารณาลกัษณะกลุ่มตวัอย่าง
ที่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีเป็นส่วนใหญ่ จึงมีศักยภาพในการค้นหาข้อมูลและประเมิน
ทางเลอืกดว้ยตนเอง ส่งผลใหแ้หล่งขอ้มูลทีแ่ตกต่างกนัไม่ก่อใหเ้กดิความแตกต่างในระดบัการ
ตดัสนิใจ 

ด้ำนช่องทำงหลกัท่ีใช้ช ำระค่ำงวดสินเช่ือ ผลการวจิยัพบว่า ช่องทางการช าระค่างวด
สนิเชื่อ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อเคหะอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิโดยเฉพาะ
กลุ่มที่ใช้ระบบตัดบัญชีอัตโนมตัิ (Auto Debit) ซึ่งมีระดบัการตัดสินใจสูงที่สุด ผลการวิจยันี้
สอดคลอ้งกบัแนวคดิ Perceived Risk ทีร่ะบุว่า ผูบ้รโิภคจะเลอืกทางเลอืกที่ช่วยลดความเสี่ยง
และความไม่แน่นอนทางการเงนิ (Ajzen, 1991) โดยช่องทางการตดับญัชอีตัโนมตัชิ่วยลดความ
เสี่ยงในการลืมช าระ ลดภาระในการบริหารจัดการหนี้  และสร้างความมัน่ใจในระยะยาว 
นอกจากนี้ยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของพมิพ์ใจ (2565) ที่พบว่า ความสะดวกและความเป็น
ระบบของกระบวนการบรกิารทางการเงนิมผีลต่อความพงึพอใจและการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
ของลูกคา้ 

ด้ำนแนวโน้มกำรใช้บริกำรสินเช่ือเพ่ิมเติมในอนำคต ผลการวจิยัพบว่า แนวโน้ม
การใชบ้รกิารสนิเชื่อเพิม่เตมิในอนาคต ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ ผลดังกล่าวสอดคล้องกับแนวคิดการตลาดเชิงสัมพันธ์ (Relationship 
Marketing) ของ Morgan และ Hunt (1994) ที่อธิบายว่า ความไว้วางใจและความผูกพันกับ
สถาบนัการเงนิจะน าไปสู่การใช้บรกิารอย่างต่อเนื่อง เมื่อพจิารณาลกัษณะกลุ่มตวัอย่างที่ส่วน
ใหญ่มแีผนซ่อมแซมหรอืปรบัปรุงบ้านในอนาคต แสดงใหเ้หน็ถงึความเชื่อมัน่และความผูกพนั
ต่อธนาคาร สง่ผลใหร้ะดบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะในปัจจุบนัสงูขึน้ ซึง่สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของจุฑามาศ ถริะโคตร (2566) ทีพ่บว่าลูกคา้ทีม่คีวามเชื่อมัน่ในธนาคารมแีนวโน้ม
ใชบ้รกิารซ ้าและใชบ้รกิารเพิม่เตมิใน 

ควำมน่ำเช่ือถือของธนำคำรมีผลต่อกำรตดัสินใจเลือกใช้บริกำรสินเช่ือเคหะของ
ลูกค้ำในธนำคำรของรฐั 

 ผลการวจิยัพบว่า ความน่าเชื่อถือของธนาคาร มผีลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บริการ
สนิเชื่อเคหะอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ ผลการวจิยัน้ีสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของศรวีรรณ (2564) และจุฑามาศ ถริะโคตร (2566) ที่พบว่า ความมัน่คงทางการ



 
 

เงนิ ความโปร่งใส และภาพลกัษณ์ของธนาคาร เป็นปัจจยัส าคญัทีส่รา้งความมัน่ใจและสง่ผลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อ เมื่อพจิารณาลกัษณะกลุ่มตวัอย่างซึ่งมรีายไดร้ะดบัปานกลาง
และต้องรบัภาระหนี้ในระยะยาว ท าให้ลูกค้าให้ความส าคญักบัธนาคารของรฐัที่มภีาพลักษณ์
มัน่คง ไดร้บัการก ากบัดูแลจากภาครฐั และมคีวามน่าเชื่อถอืสูง ซึ่งช่วยลดความเสีย่งทีร่บัรูแ้ละ
เพิม่ความมัน่ใจในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะในระยะยาว 

ข้ออแนะจำกผลงำนวิจยั 
ด้ำนพฤติกรรมผู้บริโภค  
1. จดัท าโปรแกรมเพือ่ดงึกลุ่มทีเ่ชื่อขอ้มลูจากเพือ่นและครอบครวั 
2. สง่เสรมิการช าระผ่าน Auto Debit และปรบัปรุง Mobile Banking ใหใ้ชง้านงา่ย 
3. พฒันาแคมเปญสนิเชื่อเฉพาะส าหรบัลูกคา้ทีต่อ้งการ ซ่อมแซม/ปรบัปรงุบ้ำน 
ด้ำนควำมน่ำเช่ือถือของธนำคำร 
1. พฒันาทกัษะพนกังานใหม้คีวามเชีย่วชาญและบรกิารเชงิทีป่รกึษามากขึน้ 
2. สรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ผี่าน CSR ช่องทางออนไลน์ และบรกิารทีเ่ป็นมาตรฐาน 
ด้ำนกำรตดัสินใจเลือกใช้บริกำรสินเช่ือเคหะ 
1. ปรบัระบบประเมนิวงเงนิใหย้ดืหยุ่นและตรงกบัความตอ้งการลูกคา้ 
2. ปรบัปรุงคุณภาพบรกิารและความรวดเรว็ของกระบวนการอนุมตั ิ
 

ประโยชน์ท่ีได้รบั 
1.ไดข้อ้มลูเชงิลกึเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและระดบัความน่าเชื่อถอืของธนาคารรฐั

เพือ่ใชเ้ป็นฐานในการท าความเขา้ใจปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชส้นิเชื่อเคหะของลูกคา้อย่างเป็น
ระบบและแม่นย ามากขึน้ 

2. ช่วยใหธ้นาคารรฐัสามารถปรบัปรุงกลยุทธท์างการตลาดและการใหบ้รกิารไดต้รงจุด
โดยน าผลวจิยัไปใชพ้ฒันาผลติภณัฑ ์การสือ่สาร การบรกิารพนกังาน และกระบวนการอนุมตัิ
สนิเชื่อใหต้อบสนองความต้องการของลูกคา้แต่ละกลุ่มไดด้ยีิง่ขึน้ 

3. เป็นแนวทางส าหรบัหน่วยงานภาครฐัและสถาบนัการเงนิอื่นในการก าหนดนโยบาย
สนิเชื่อเพือ่ประชาชนโดยเฉพาะมาตรการสง่เสรมิการเขา้ถงึสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยั เพือ่ใหเ้กดิความ
เป็นธรรมและลดความเหลื่อมล ้าทางเศรษฐกจิ 

4. เป็นประโยชน์ทางวชิาการและเป็นฐานขอ้มลูส าหรบัผูส้นใจศกึษาในสาขาการเงนิ 
การตลาด และพฤตกิรรมผูบ้รโิภคสามารถใชเ้ป็นเอกสารอา้งองิและแนวทางในการพฒันา
งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งในอนาคต 

 

 



 
 

ข้อเสนอแนะส ำหรบักำรวิจยัครัง้ต่อไป 
1. การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและความน่าเชื่อถอืของธนาคารทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะของลูกคา้ในธนาคารรฐัแห่งหนึ่งในครัง้ต่อไป ควรเพิม่ขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างใหค้รอบคลุมพืน้ทีห่รอืจงัหวดัอื่น ๆ เพือ่ใหผ้ลการวจิยัสามารถอธบิายพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคไดห้ลากหลายและน าไปใชไ้ดค้รอบคลุมมากยิง่ขึน้  

2. การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและความน่าเชื่อถอืของธนาคารทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเคหะของลูกคา้ในธนาคารรฐัแห่งหนึ่งในครัง้ต่อไป ควรเปรยีบเทยีบ
ระหว่างธนาคารรฐัและธนาคารพาณิชยเ์อกชนเพือ่วเิคราะหจุ์ดแขง็ จุดอ่อน และความแตกต่าง
ดา้นการบรกิาร อตัราดอกเบีย้ หรอืความน่าเชื่อถอืของแต่ละประเภทสถาบนัการเงนิ 
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