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การวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคาธนาค
อาคารสงเคราะหในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีวัตถุประสงคดังตอไปนี้ 1) เพื่อศึกษาพฤติกร
การใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานค
และปริมณฑล 2) เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อของผูบริโภคที่มีลักษณะสวนบุคค
ตางกัน 3) เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริก
สินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว   การวิจัยนี้เปนการศึกษาเชิงพรรณนาโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องม
ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสุมตัวอยางประชากรที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 400 คน  การศึกษาวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเพื่อการบรรย
ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาไควสแควร F-test One-Way ANOVA   เปนตน
 ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  อายุระหวาง 31 - 40
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เวลาในการผอนชําระเงินกู  21 - 30 ป    ขอยื่นกูสินเชื่อที่ธนาคารอาคารสงเคราะหสํานักงานให
มีผูกูรวม 2 คน และวิธีการผอนชําระเงินงวดแบบหักผานบัญชีธนาคารหรือหักเงินเดือนมากที่ส
ระดับความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวในดานผลิตภัณฑ  ราคา  แล
การจัดจําหนายโดยภาพรวมอยูในระดับมาก ดานการสงเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยูในระด
ปาน กลาง  
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งง 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกัน  ในดานประเภท
ของบริการสินเชื่อ  เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ   ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ  
ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อและวิธีการผอนชําระเงินงวด            

สวนผูบริโภคที่มีอายุ  อาชีพ  ขนาดครอบครัว  การศึกษาแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการ
ใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน   และผูบริโภคที่มีเพศ  สถานภาพ  วงเงินกูและขนาดพื้นที่
แตกตางกัน  ทําใหพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานประเภทสินเชื่อ  เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ  
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  จํานวนผูกูรวมและวิธีการผอนชําระ
เงินงวดตางกัน 

สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสนิเชือ่
ในดานประเภทสินเชื่อ  และเหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ   
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Abstract 

 
The research on “ The Behavior in the Loan Services Using to Buy a Single Detache

House : a Case Study on the Customers of the Government Housing Bank in Bangkok Area an
Boundaries” has these objectives : 1) to study on the loan services using behaviors to buy a singl
detached house of the clients of the Government Housing Bank in Bangkok area and boundarie
2) to compare the loan services using behaviors of the consumers who have different persona
characteristics and 3) to study on the combined marketing factors of a single detached house tha
affect on the loan services using behaviors.  This research is a descriptive one.  Questionnaire
were used as the tool for data collecting.  The samples are 400 people randomly sampling from
the loaning customers of the Government Housing Bank in Bangkok area and boundaries.  Dat
analysis was performed using percentage  means  standard deviation    F-test  one-way ANOVA
and Chi-square. 

The result shows that most of samples are female, 31-40 years old, Bachelor’s degre
graduated and married.  Most of them are company workers with an average income per month o
20,001-40,000 bahts.  The amount of loaning is between 1,000,001-2,000,000 bahts.  The area o
the house buying is not more than 50 square wa.  The personal loan service is used because th
bank specially provides the housing loan service, already.  They use their own judgement i
determining to use the loan service.  The pay-back period is between 21-30 years.  The loan 
raised at the headquarters office of the Government Housing Bank.  There are 2 co-loaners.  Th
pay-back method used most is the withdrawal from the bank account or salary.  An opinion on th
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combined marketing factors of a single detached house such as product, price and distribution i
an overview is at a high level.  On the marketing promotion aspect, it is at a medium level.   

The results of the hypothesis test, they are found that : 

The loan services using behaviors to buy a single detached house are different in th
aspects of the type of loan services.  The reason in using the loan services. The participant i
determining to use the loan services. The loan is raised the place. The pay-back period and th
pay-back method.   

Consumers of different age  occupation  family size and education have differen
behaviors in using the loan services to buy a single detached house.  Consumers of differen
gender  status  amount of loaning and the size of an area have different loan services usin
behaviors.   Type of loaning   Reason in using the loan services.  Participant in determining
Pay-back period.   Mumber of co-loaner and pay-back method. 

The combined marketing factors of a single detached house have an effect on the loa
services using behaviors in the aspects of the type of loaning and the reason in using the loa
services. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
ในป 2539 ตลาดที่อยูอาศัยของไทยเริ่มประสบภาวะวิกฤติอยางชัดเจนจากการผลิตที่ลนตลาด  

นับเปนปจจัยหนึ่งที่นําไปสูวิกฤตสถาบันการเงินและวิกฤตทางเศรษฐกิจในป 2540-2542   ซ่ึงเปนเหตุ
ใหเกิดวิกฤติที่อยูอาศัยและอสังหาริมทรัพยรุนแรงเพิ่มขึ้น โดยสาเหตุหลักมาจากภาวะบานลนตลาด  
(Over  Supply)   จนทําใหเกิดการแขงขันดานการตลาดและการขายอยางรุนแรง   นอกจากนั้นจาก
ปญหาการชะลอตัวของเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศในป 2540  ซ่ึงมีอัตราการขยายตัวติดลบ   
รอยละ -0.4  จากเดิมรอยละ 6.7  ในป 2539   สงผลใหบริษัทเอกชนประสบปญหาขาดทุนจนทําให
หลายบริษัทตองปดกิจการ ลดเงินเดือนและเลิกจางแรงงานเปนจํานวนมาก ทําใหประชาชนขาดรายได 
และกําลังการซื้อที่อยูอาศัย   สวนสถาบันการเงินก็ชะลอและระงับการปลอยสินเชื่อ    จึงทําใหเกิด
ปญหาตามมาหลายประการ  ไดแก  ปญหาบานวางและลนตลาด  ปญหาหนี้ที่ไมกอใหเกิดรายได
ดานสินเชื่อที่อยูอาศัยและอสังหาริมทรัพย ปญหาการบังคับจํานองขายทอดตลาดอสังหาริมทรัพย    
ปญหาโครงการคาง   ปญหากําลังซ้ือถดถอยจากปญหาเศรษฐกิจตกต่ํา  เปนตน  

ทั้งนี้จากสถิติประชากรของสํานักงานกลางทะเบียนราษฎร  กรมการปกครอง  จํานวน
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  นับจากป 2544-2546  เพิ่มขึ้นจาก 9,528,891  คน  
เปน 9,815,354  คน  โดยแยกออกเปนเฉพาะกรุงเทพมหานคร  เพิ่มจาก 5,726,203 คน  เปน  
5,844,607 คนในป 2546  และในสวนของ 5 จังหวัดปริมณฑล  ไดแก  นนทบุรี  ปทุมธานี  
สมุทรปราการ  นครปฐม  และสมุทรสาคร  ในป 2544 มีจํานวนประชากรทั้งสิ้น 3,802,688 คน        
เพิ่มขึ้นเปน  3,970,747 คน 

ซ่ึงจากสถิติขางตนจะเห็นไดวา  จํานวนประชากรที่เขามาอาศัยอยูในเมืองมีเพิ่มขึ้นทําให
มีความตองการที่อยูอาศัยที่มีอยูในตัวเมืองเพิ่มมาก โดยเฉพาะกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่
เปนศูนยกลางทางดานเศรษฐกิจ การขนสง  การบริหารประเทศ  สถาบันทางการศึกษา  รวมทั้งดาน
เทคโนโลยีสารสนเทศ  ทําใหมีการเจริญเติบโตที่ขยายตัวอยางรวดเร็ว  ซ่ึงเปนอีกสาเหตุหนึ่งที่ทําให
จํานวนประชากรเพิ่มมากขึ้น 

ที่อยูอาศัยเปนหนึ่งในปจจัยส่ีที่จําเปนตอการดํารงชีวิตของมนุษยในปจจุบัน  ทําใหตอง
มีการพัฒนาดานที่อยูอาศัยเพื่อใหเพียงพอกับความตองการของประชาชนที่เพิ่มขึ้น พรอมทั้งตองให
สอดคลองกับสภาพการณทางเศรษฐกิจและสังคมที่เปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว และในปจจุบันไดมี
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การขยายตัวในดานที่อยูอาศัยเปนอยางมาก  พรอ2มทั้งอํานาจในการซื้อของประชาชนก็เพิ่มสูงขึ้น   
ทั้งนี้ภาครัฐยังใหการสนับสนุนการใหสินเชื่อกับประชาชนอยางเต็มที่  ทําใหในไตรมาสแรกของ  
ป 2547  มีจํานวนที่อยูอาศัยในโครงการเปดใหม  จํานวน 8,722 หนวย  เพิ่มขึ้นจากชวงเดียวกัน 
ของปกอนรอยละ  19.0  ในจํานวนนี้เปนบานเดี่ยวมากที่สุดรอยละ  44  รองลงมาเปนอาคารชุด 
รอยละ 28  ที่ดินจัดสรรและอื่น ๆ  รอยละ  17.1  และทาวนเฮาสรอยละ 11.1   

ธนาคารอาคารสงเคราะห  เปนสถาบันทางการเงินแหงหนึ่งของรัฐบาล สังกัดกระทรวง
การคลัง ที่มีหนาที่ในการบริการสินเชื่อเกี่ยวกับที่อยูอาศัยใหแกประชาชนในประเภทตาง ๆ  มาเปน
เวลายาวนานและเปนสถาบันการเงินที่ปลอยสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยมากเปนอันดับหนึ่งของประเทศ
โดยมีสวนแบงตลาดสินเชื่อที่อยูอาศัยคงเหลือคิดเปนรอยละ 36.9 ในป 2547 โดยมีสินเชื่อที่ให
บริการไดแก  กูซ้ือที่ดินพรอมอาคาร  กูซ้ือหองชุด  กูปลูกสรางอาคาร  กูซอมแซม/ตอเติม  ในดาน
การใหสวัสดิการ ไดแก  พนักงานบริษัทเอกชน  ขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ  ดวยอัตรา 
ดอกเบี้ยที่ต่ําและการเปนผูนําดานที่อยูอาศัยตาง ๆ  เชน  การจัดตั้งสมาคมสินเชื่อที่อยูอาศัย  การเผยแพร
ความรูและขอมูลที่อยูอาศัย  เปนตน  ทําใหธนาคารมีช่ือเสียงเปนที่ยอมรับในตางประเทศและ
สามารถดําเนินโครงการตาง ๆ เพื่อสนับสนุนตามนโยบายตาง ๆ ของภาครัฐไดตามเปาหมาย  เชน  
โครงการที่อยูอาศัยสําหรับขาราชการสมาชิกกบข.  โครงการแปลงสินทรัพยเปนทุนและโครงการ
บานเอื้ออาทร  เปนตน  ยังผลทําใหเกิดความเขมแข็งในเศรษฐกิจระดับฐานรากและชวยสรางสมดุล
ทางเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศใหมีเสถียรภาพ 
 เนื่องจากมีการแขงขันดานที่อยูอาศัยที่รุนแรงเพิ่มสูงขึ้น เพื่อที่จะตอบสนองความตองการ
ดานที่อยูอาศัยใหเหมาะสมกับผูที่ตองการซื้อบาน โดยจากการสํารวจทัศนคติของผูที่อยูอาศยัโครงการ
บานจัดสรรและอาคารชุด(นิภาพร  แยมนาม , 2541)  พบวา  ประชาชนสวนใหญยังนิยมอาศัยใน
โครงการบานจัดสรรมากกวาอาคารชุดอยูมาก  เนื่องจากลักษณะที่อยูอาศัยมีความสะดวกสบาย     
มีอาณาบริเวณมาก  และรายไดจะเปนตัวบงชี้ที่มีบทบาทอยางมากตอผูบริโภค ประชาชนจะคํานึงถึง
ทําเลที่ตั้งของบานเปนสําคัญ  อยางไรก็ตามปจจัยที่กลาวมาขางตนมิใชปจจัยสําคัญประการเดียวที่มี
ผลตอการเลือกที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว แตยังมีอีกหลายปจจัยท่ีผูบริโภคนํามาใชในการตัดสินใจ
เลือกซื้อบานเดี่ยว  ซ่ึงพบวาปจจุบันกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว
เกิดขึ้นมากมาย  และธนาคารอาคารสงเคราะหเปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยแกประชาชน
โดยเฉพาะ  ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคา
ธนาคารอาคารสงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  เพื่อเปนประโยชนตอผูประกอบ
การในการวางแผนการผลิตที่อยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   และเปนแนวทางในการ
ที่ธนาคารอาคารสงเคราะห จะไดขอมูลเพื่อนําไปพัฒนาการบริการดานสินเชื่อใหแกลูกคาตอไป 

DPU



 

3

1.2  วัตถุประสงคของการวิจัย 
1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคาร 

สงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 2. เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อของผูบริโภคที่มีลักษณะสวนบุคคล 
ตางกัน 
 3. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวที่มีผลตอพฤติกรรมการใช 
บริการสินเชื่อเพื่อซื้อบานเดี่ยว 
  
1.3  สมมติฐานของการวิจัย 

1. พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห 
ในเขตกรุงเทพและปริมณฑลแตกตางกัน 
 2.  ลักษณะสวนบุคคลแตกตางกัน  พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน 
 3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 
เพื่อบานเดี่ยว 

1.4  ขอบเขตของการศึกษา 
จากการศึกษาวิจัยเร่ือง " พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคา

ธนาคารอาคารสงเคราะห ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล " ซ่ึงทางผูวิจัยไดทําการศึกษา
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว  โดยผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตการศึกษาไวดังนี้ 

1. ขอบเขตดานประชากร 
2. ขอบเขตดานเวลา 
3. ขอบเขตดานเนื้อหา 
4. ขอบเขตดานตัวแปร 

1. ขอบเขตดานประชากร 
       ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  คือ  ลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหในเขต 

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

2. ขอบเขตดานเวลา 
       ในการเก็บรวบรวมขอมูลครั้งนี้  ผูวิจัยไดทําการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลจากตัวอยาง  

โดยเริ่มเก็บตั้งแตเดือน มิถุนายน  - กรกฎาคม  2548 
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3. ขอบเขตดานเนื้อหา 
                      ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตการศึกษาดานเนื้อหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช
บริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวไวดังนี้ 
       1.  ศกึษาขอมูลสวนบุคคลของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหโดยศึกษาเกี่ยวกับเพศ   อายุ   
การศึกษา  อาชีพ  รายได  สถานภาพ   ขนาดครอบครัว  วงเงินกู   และขนาดพื้นที่ 
       2.  ศกึษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ โดยศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการ
เพื่อซ้ือบานเดี่ยว ไดแก ผูบริโภคใชสินเชื่อประเภทใด ทําไมจึงใชบริการสินเชื่อที่ธนาคารอาคาร
สงเคราะห    ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ ระยะเวลาในการใชสินเชื่อ  ผูบริโภคใชบริการสิน
เชื่อที่สาขาใด     ผูบริโภคใชบริการสินเชื่ออยางไร  

      3. ศึกษาระดับความสําคัญดานสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยว โดยศึกษาเกี่ยวกับ   
ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด 

4. ขอบเขตดานตัวแปร 
       ในการศึกษาเรื่อง  " พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว  : กรณีศึกษาลูกคา 

ธนาคารอาคารสงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล " ประกอบไปดวยตัวแปรอิสระและ     
ตัวแปรตามดังนี้ 

4.1 ตัวแปรอิสระ  (Independent  Variables)  ประกอบดวย 
- ลักษณะสวนบุคคล ประกอบดวยลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  

ไดแก  เพศ  อายุ  การศึกษา  อาชีพ  รายได  สถานภาพ  ขนาดครอบครัว  วงเงินกูและขนาดพื้นที่ 
- สวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยว ประกอบดวย  ผลิตภัณฑ  (Product)  

ราคา (Price)  การจัดจําหนาย (Place)  และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
       4.2  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ประกอบดวย 

                           -  พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ   

1.5  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ   
1.  เพื่อเปนแนวทางในการกําหนดนโยบายการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 

เพื่อนํามาปรับปรุง และพัฒนาในการใหบริการสินเชื่อตอไป 
 2.  เพื่อเปนประโยชนในการเปนขอมูลพื้นฐานของผูประกอบการดานอสังหาริมทรัพย 
 3.  เพื่อเปนแนวทางในการวางแผนการลงทุนดานที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลใหมีความเหมาะสมและเพียงพอกับความตองการของผูอยูอาศัย 
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1.6  นิยามศัพทเฉพาะ 
1. พฤติกรรม หมายถึง การแสดงออกของลูกคาสินเชื่อที่มาใชบริการเงินกูในดานวัตถุ

ประสงคการกู   วงเงินกู  ระยะเวลาการผอนชําระเงินกูและเหตุผลในการกู 
 2.  วัตถุประสงคในการกู หมายถึง การที่ลูกคาสินเชื่อนําเงินไปใชจายตามประเภทการกู  
คือ เพื่อซ้ือที่ดิน เพื่อซ้ือที่ดินและอาคาร เพื่อปลูกสรางอาคาร เพื่อไถถอนจํานองจากสถาบันการเงิน 
เพื่อซ้ืออาคารชุด 
 3.  เหตุผลในการกูหมายถึง ส่ิงจูงใจที่ทําใหลูกคามาใชบริการเงินกูกับธนาคารอาคารสงเคราะห 
  4. วงเงินกู   หมายถึง  จํานวนเงินที่ลูกคามายื่นขอสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะห 

5.  ระยะเวลาการผอนชําระเงินกู หมายถึง ระยะเวลาที่ลูกคาผอนชําระกับการกูเงินธนาคาร 
อาคารสงเคราะห 
 6.  ลูกคาสินเชื่อ หมายถึง  ผูที่มาขอใชบริการเงินกูเพื่อที่อยูอาศัยของธนาคารอาคารสงเคราะห  
โดยแบงออกเปน 4 กลุม  คือ  ขาราชการ  พนักงานบริษัท  ลูกจางกิจการและผูประกอบอาชีพอิสระ 
 7.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix) หมายถึง  เครื่องมือทางการตลาด
ที่สามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและ
สรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย  สวนประสมทางการตลาด  ประกอบดวยทุกส่ิงทุก
อยางที่กิจการใชเพื่อใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมทางการ
ตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 กลุม  ดังนี้รูจักกันวา  "4Ps"  อันไดแก  ผลิตภัณฑ  (Product)  ราคา  
(Price)   การจัดจําหนาย  (Place)  และการสงเสริมการตลาด  (Promotion)   
 8.  ธนาคารอาคารสงเคราะห(ธอส.) หมายถึง สถาบันทางการเงินของภาครัฐที่ทําหนา
ที่ในการอํานวยสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยแกประชาชนทั่วไป ไดมีบทบาทสําคัญในการรวมแกไขฟนฟู
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย  มีการจัดทําโครงการเพื่อสงเสริมความรู ใหคําปรึกษาแนะนําแกประชาชน
เกี่ยวกับการมีที่อยูอาศัยเปนกรรมสิทธิ์ของตนเองทั้งในกรุงเทพมหานครและสวนภูมิภาค โดยมีการ
ให    สินเชื่อในการกูหลายประเภท  ไดแก  เพื่อซ้ือที่ดินพรอมอาคาร  เพื่อปลูกสราง/ตอเติม/ซอมแซม
อาคาร   เพื่อซ้ือหองชุด เพื่อกอสรางแฟลต  เพื่อไถถอนจากสถาบันการเงินอื่น   เพื่อการกูเพิ่ม  การให
สินเชื่อ สวัสดิการประเภทตางๆ ไดแก สินเชื่อเพื่อขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ สินเชื่อ
พนักงานบริษัท  สินเชื่อสําหรับผูที่ซ้ือบานขายทอดตลาดจากกรมบังคับคดี เปนตน 
 9.  อัตราดอกเบี้ย  หมายถึง  อัตราหรือจํานวนเงินที่สถาบันการเงินกําหนดขึ้น  เพื่อเปน
ตัวกําหนดใหลูกคาทราบถึงอัตราการผอนชําระเงิน 
 10. บานเดี่ยว  หมายถึง บานหลังเดียวโดด ๆ ตัวบานตองหางจากเขตที่ดินทุกดานไมต่ํา
กวา 2.00  เมตร  จะเปนบานชั้นเดียว  สองชั้น  หรือมากกวาก็ได 
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บทที่ 2 

แนวคิด  ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

การศึกษาในเรื่อง " พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคา
ธนาคารอาคารสงเคราะหในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล " มีแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ
ดังตอไปนี้ 

2.1  พฤติกรรมผูบริโภค 
2.2 การวิเคราะหพฤติกรมผูบริโภค 
2.3 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
2.4 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
2.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
2.6 ทฤษฎีอุปสงคที่อยูอาศัย 
2.7 แนวคิดการตลาดอสังหาริมทรัพย 
2.8 สถานการณทางการตลาดของบานเดี่ยว 
2.9 ธนาคารอาคารสงเคราะห 
2.10 สถานการณทางการตลาดดานสินเชื่อที่อยูอาศัย 
2.11 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

2.1  พฤติกรรมผูบริโภค 
อดุลย  จาตุรงคกุล (2543 : 5)   ไดใหคําจํากัดความไววา  ปฎิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของ

โดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ  รวมทั้งกระบวนการตาง ๆ ของการ    
ตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานั้น 

 สมจิตร  ลวนจําเริญ (2532 : 5) ใหคําจํากัดความไววา  การกระทําของแตละบุคคลที่เกี่ยวของ
โดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและหรือบริการทางเศรษฐกิจ  รวมถึงกระบวนการตัดสินใจ
ที่เกิดขึ้นกอนและที่เปนตัวกําหนดใหเกิดการกระทําตาง ๆ ขึ้น   

 Schiffman , Leon G. and Leslie . Lazar  Kanuk  (1978 : 5)   กลาวความหมายไววา  พฤติกรรม
ของบุคคลในการคนหา  การซื้อ การใช  การประเมิน และการดําเนินการเกี่ยวกับสินคาและบริการ   
โดยคาดหวังวาส่ิงเหลานั้นจะสามารถตอบสนองความตองการของตนได 
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 Engel , James F , blackwell , Roger D. and Miniard , Pual W . (1990 : 3)  อธิบายวา  
การกระทําตาง ๆ ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซึ่งการบริโภค และการจับจายใชสอยซ่ึง 
สินคาและบริการ  รวมทั้งกระบวนการการตัดสินใจที่เกิดขึ้นทั้งกอนและหลังการกระทําดังกลาวดวย 
 จากคําจํากัดความทั้งหมดสรุปไดวา พฤติกรรมของผูบริโภคหมายถึงพฤติกรรมของ       
ผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการไดรับและใชสินคาและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจทั้งกอน
และหลัง     ซ่ึงทําใหผูบริโภคตองแสวงหาการคนหา  การซื้อ  การประเมินผล และการจับจายใชสอย 
เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดรับความพึงพอใจ 

2.2.  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมของผูบริโภคเกี่ยวกับการไดรับจากการใชสินคาและบริการ กอใหเกิดกระบวนการ     

ตัดสินใจซึ่งมีอยูกอนหนานี้แลว  ทําใหผูบริโภคเกิดตระหนักถึงความตองการและทําการคนหา การซื้อ  
การประเมินผล  และการใชสอยผลิตภัณฑและบริการ  ซ่ึงคาดวาสามารถสนองความตองการและ
ความพึงพอใจไดโดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลตองการมีตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทํา 
ในการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคโดย Engel , James F., Blackwell ,Roger D. and Miniard. Pual W.   
ไดใชคําถาม 7 คําถาม  เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

ตารางที่ 2.1  คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1 H) 
 

คําถาม           
(6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

1.ใครอยูในตลาด   
เปาหมาย (Who is 
in the market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทาง
ดาน (1)ประชากรศาสตร (2) ภูมิศาสตร 
(3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห (4)   พฤติ
กรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวยกลยุทธ
ดานผลิตภัณฑ ราคา  การจัดจําหนาย และการ
สงเสริมการตลาดที่เหมาะสมและการตอบ
สนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2.ผูบริโภคซื้อ
อะไร (What does 
the consumer 
buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการ  (Objects) 
สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็
คือตองการ คุณสมบัติหรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ  (Product component) 
และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน   
(Competitive  differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product strategy) 
ประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑหลัก (2) รูปลักษณ
ผลิตภัณฑ ประกอบดวย การบรรจุภัณฑ  ตรา
สินคา  รูปแบบ  บริการ คุณภาพ ลักษณะนวต
กรรม  (3) ผลิตภัณฑควบ (4) ผลิตภัณฑที่คาด
หวัง ความแตกตางทางการแขงขัน  
(Competitive differentiation) ประกอบดวย
ความแตกตางดานผลิตภัณฑ  บริการ  และ   
ภาพลักษณ 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) 
คําถาม           

(6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

3. ทําไมผูบริโภค
จึงซื้อ (Why does 
the consumer 
buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความ
ตองการของตนเอง  ดานรางกายและ
ดานจิตวิทยาซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือ         
(1) ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา  
(2)ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม       
(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธ ที่ใชมากคือ กลยุทธ (1) ดานผลิต
ภัณฑ(Product Strategies)  (2) กลยุทธดานสง
เสริมการตลาด (Promotion Strategies)  
ประกอบดวยการโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขาย  การสงเสริมการขาย การใหขาว
และการประชาสัมพันธ  (3) กลยุทธดานราคา 
(4) กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

4.ใครมีสวนรวม
ในการตัดสินใจ 
(Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organizations)และมีอิทธิพลในการตัด
สินใจซื้อประกอบดวย (1) ผูริเริ่ม  (2) ผู
มีอิทธิพล  (3) ผูตัดสินใจซื้อ (4) ผูซื้อ  
(5) ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการโฆษณา  และ
(หรือ)การสงเสริมการตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 

5.  ผูบริโภคซื้อ
เมื่อใด  (When 
does the 
consumer buy ?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวง
เดือนใดของป  หรือชวงฤดูกาลใดของป  
ชวงวันใดของเดือน  ชวงเวลาใดของวัน  
โอกาสพิเศษ  เทศกาลวันสําคัญตาง ๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการสงเสริมการ
ตลาด (Promotion Strategies) เชน  ทําการ     
สงเสริมการตลาด  เมื่อใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซื้อ 

6.  ผูบริโภคซื้อที่
ไหน (Where 
does the 
consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภค
ไปทําการซื้อ  เชน หางสรรพสินคา    
ซุปเปอรมารเก็ต  สยามสแควร  รานขาย
ของชํา 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Distribution 
channel strategies)บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาผานคนกลางอยางไร 

7.  ผูบริโภคซื้อ
อยางไร (How 
does the 
consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operation) 
ประกอบดวย (1) การรับรูปญหา        
(2) การคนหาขอมูล    (3) การประเมิน
ผลทางเลือก  (4) การตัดสินใจซื้อ       
(5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการสงเสริมการ
ตลาด (Promotion Strategies) ประกอบดวยการ
โฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย  การให
ขาว,ประชาสัมพันธการตลาดทางตรง ฯลฯ 

ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ. (2541). หลักการตลาด. กรุงเทพฯ : ธีระฟลมและไซเท็กซ.  หนา 126. 
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3.   แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
ผูบริโภคตองทําการตัดสินใจซื้อมากมายในแตละวัน  กิจการขนาดใหญสวนมากจะทํา

การวิจัยการซื้อของผูบริโภคอยางละเอียดเพื่อตอบคําถามใหไดวาผูบริโภคซื้ออะไร  (What) ซ้ือที่ไหน   
(Where) ซ้ืออยางไรและซื้อเทาใด  (How and how much)  ซ้ือที่ไหน (when)  ซ้ือทําไม  (Why)   

 เร่ิมตนจากแบบจําลองสิ่งกระตุน-การตอบสนองของพฤติกรรมผูซ้ือ โดยส่ิงกระตุนทางการ
ตลาดและสิ่งกระตุนอื่น ๆ จะถูกนําเขา " กลองดํา " และทําใหเกิดการตอบสนอง  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  ส

 
 
 
 
ที่ ส

ิ่งกระตุนทางการตลาดและ        
สิ่งกระตุนอื่น ๆ 

การตลาด            สิ่งกระตุนอื่นๆ
ผลิตภัณฑ               เศรษฐกิจ 
ราคา               เทคโนโลยี 
ชองทางการจําหนาย การเมือง 
งเสริมการตลาด          วัฒนธรรม 

      

การตอบสนองของผูซื้อ 
 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 

การเลือกผูจัดจําหนาย 
เวลาการซื้อ 
จํานวนการซื้อ 

กลองดําของผูซื้อ 
 
ลักษณะ กระบวน
ของผูซื้อ การตัดสิน  
                    ใจของผูซื้อ
 
  

      
     

ภาพที่  2.1  แบบจําลองสิ่งกระตุนและตอบสนองของพฤติกรรมของผูซ้ือ 

ที่มา  :  ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ.  (2534).  การบริหารการตลาดยุคใหม.  กรุงเทพฯ : พัฒนาศึกษา.  
            หนา 67. 

จากภาพที่ 2.1  จุดเริ่มตนโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุนใหเกิดความตองการกอนแลวทําให
เกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงสามารถอธิบายรายละเอียดของทฤษฎีไดดังนี้ 

1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นจากภายในรางกาย (Inside Stimulus)   
และส่ิงกระตุนภายนอก (Outstimulus)  ซ่ึงส่ิงกระตุนภายนอกที่ผูผลิตหรือผูขายสินคาจะตองสนใจ
และจะจัดสิ่งกระตุน  เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการในสินคา  ซ่ึงถือเปนเหตุจูงใจดานเหตุผล
และใชเหตุจูงใจในดานจิตวิทยาก็ได  ซ่ึงส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing  Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด 
สามารถควบคุมไดและตองจัดใหมีขึ้น ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการ
จัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

1.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ(Other Stimulus) เปนสิ่งที่อยูภายนอกธุรกิจเปนผูผลิตหรือผูขาย 
ที่ไมอาจควบคุมได  ประกอบดวยส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เทคโนโลยี  (Technological)  
การเมือง  (Law and Political) และวัฒนธรรม  (Cultural) 
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2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer's  Black  Box) เปนความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดํา (Black  Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบไดจึงตอง
พยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค  ซ่ึงประกอบดวย 

1.1  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer's  Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย 
ตาง ๆ คือ  ปจจัยทางสังคม  ปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยทางดานวัฒนธรรม  และปจจัยทางจิตวิทยา 

1.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer's  Decision Process) ประกอบดวย   
การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

3.  การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer's  Response) ซ่ึงประกอบดวยการตัดสินใจใน
ประเด็นตาง ๆ  ดังนี้  

1.1 การเลือกผลิตภัณฑ  (Product  Choice) 
1.2 การเลือกตรา  (Brand  Choice) 
1.3 การเลือกผูจัดจําหนาย  (Dealer  Choice) 
1.4 เวลาการซื้อ  (Purchase  Timing) 
1.5 จํานวนการซื้อ  (Purchase  Amount) 

2.4.  กระบวนการตัดสินใจซื้อ  (The  buying  decision  process) 
ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ  (Stages  of  the  buying  decision  process) 
 
 
 

การคนหา
ขอมูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

การตัดสินใจ
ซื้อ 

พฤติกรรม    
หลังการซื้อ 

การตระหนักถึง
ความตองการ 

ภาพที่   2.2    กระบวนการซื้อ 
ที่มา :  ยงยุทธ ฟูพงศศิริพันธ  และคณะ.  (2545).  การจัดการการตลาด.  กรุงเทพฯ :  เพียรสันเอ็ดดูเคชั่น 
             อินโดไชนา จํากัด .  หนา 275. 

1.  การตระหนักถึงความตองการ (Problem or Need Recognition) การที่ผูบริโภคตระหนัก 
ถึงปญหาที่กําลังเผชิญอยูจนเกิดความตองการที่จะหาสิ่งใดสิ่งหนึ่งมาชวยแกปญหานั้น  ซ่ึงก็คือ 
สินคาหรือบริการ  สาเหตุที่สําคัญที่มีอิทธิพลทุกขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

1.1 อิทธิพลจากสภาพแวดลอมภายนอก ไดแก  วัฒนธรรม  ช้ันของสังคม  บุคคล 
แวดลอม  ครอบครัว  และสถานการณ 

1.2 ความแตกตางในตัวผูบริโภคไดแก  ฐานะทางการเงิน  พื้นฐานทางจิตใจ  ความรู 
ทางการศึกษา  ทัศนคติ  บุคลิกภาพ  วิถีการดําเนินชีวิต  และลักษณะทางประชากรศาสตร 
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1.3 ขอมูลขาวสารที่เกี่ยวของ ปจจัยที่ทําหนาที่เปนตัวกระตุนใหผูบริโภคเกิดปญหา 
หรือความจําเปนมีหลายประการคือ ปญหาหรือความจําเปนจะตองถูกกระตุนใหเกิดขึ้นกอน หลังจาก
นั้นผูบริโภคจะนําไปประเมิน ดูวามีความสําคัญมากหรือนอย  สมควรรับรูวามีปญหาเกิดขึ้นหรือไม  
ปจจัยเหลานั้นไดแก 

1.  การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นกับผูบริโภค  เชน  การเปลี่ยนแปลงรายได 
2.  การซื้อผลิตภัณฑใหม  ทําใหตองการผลิตภัณฑ/บริการใหม ๆ นั้น 
3.  การซื้อผลิตภัณฑ/บริการ  ที่ใชอยูแลวเกิดความไมพอใจ 
4.  อิทธิพลทางการตลาด  เชน  การโฆษณา  หรือการสงเสริมการขาย 
5.  ความแตกตางในตัวผูบริโภคแตละคน 

  2.  การคนหาขอมูลขาวสารหรือการเสาะแสวงหาขอมูลขาวสาร (Search for information)  
เมื่อผูบริโภคไดรับการกระตุนจะมีแนวโนมที่จะคนหาขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินคานั้นๆ ซ่ึงสามารถ
จําแนกเปน  2  ระดับ  คือ  ภาวะการคนหาขอมูลแบบธรรมดา  เรียกวา การเพิ่มการพิจารณาใหมากขึ้น  
เชน  การเปดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคามากขึ้น  และในระดับถัดมา  บุคคลอาจเขาสูการคนหาขอมูล
ขาวสารอยางกระตือรือรน  โดยการอานหนังสือ  โทรศัพทถามเพื่อน  และยังเขารวม กิจกรรมอื่น ๆ 
เพื่อเรียนรูเกี่ยวกับสินคา โดยแหลงขอมูลขาวสารหลักที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อแบงออกเปน   
4   กลุมดังนี้ 

-   แหลงบุคคล  เชน  ครอบครัว  เพื่อน  เพื่อนบาน  คนรูจัก  เปนตน 
-  แหลงการคา เชน การโฆษณา  พนักงานขาย  ตัวแทนจําหนาย  การสาธิต  เปนตน 
-  แหลงชุมชน เชน ส่ือมวลชน สถาบันคุมครองผูบริโภคตลอดจนหนวยงานของรัฐที่เกี่ยวของ 
-   แหลงทดลอง  เชน  การจัดการ  การตรวจสอบ  และการทดลองใชผลิตภัณฑ 
จํานวนอิทธิพลของแหลงที่มาของขอมูลขาวสารเหลานี้  จะแตกตางกันไปตามประเภท 

ของผลิตภัณฑและบุคลิกลักษณะเฉพาะของผูซ้ือ 
1.  การแสวงหาขอมูลจากแหลงภายใน (Internal  Search)  หมายถึง การที่ผูบริโภคดึงเอา 

ความรูที่มอียูซ่ึงเก็บไวในความทรงจําออกมาประกอบการตัดสินใจซื้อ  ซ่ึงจะขึ้นอยูกับปริมาณและ
คุณภาพของความรูที่มีอยู  กับความสามารถในการดึงขอมูลนั้นออกมาใช 

1.1 ปริมาณและคุณภาพของความรูที่มีอยู หมายถึง ความรูที่เก็บไวในความทรงจํา 
มีอยูมากพอและมีคุณภาพดีพอหรือไม ขอมูลทีมีคุณภาพดี หมายถึง ขอมูลที่มีความถูกตอง  
ครบถวน ทันสมัย  ทันตอการเปลี่ยนแปลงในประเด็นตาง ๆ เชน  ราคา  ลักษณะของสินคา ยี่หอ
หรือตราสินคา  และชองทางการจัดจําหนาย 
 

DPU



 

12

1.2 ความสามารถในการดึงขอมูล  หากผูบริโภคมีความจําดี  สามารถดึงขอมูลจาก 
ความทรงจําไดมากก็จะไดขอมูลจํานวนมากพอสําหรับการตัดสินใจ ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาชนิดใด
ชนิดหนึ่งมาแลว  ก็อาจจะลืมขอมูลที่เกี่ยวกับสินคาชนิดนั้นได 

2.  การแสวงหาขอมูลจากแหลงนอก (External search) หมายถึง  การที่ผูบริโภคเก็บรวบรวม    
ขอมูลที่ตนสนใจจากสื่อตาง ๆ ที่มอียูในตลาดโดยผานกระบวนการรับขอมูลเขาไปเก็บบันทึกไวใน
ความทรงจํา  การแสวงหานี้นอกจากจะเกิดจากขอมูลภายในไมเพียงพอแลว  ยังเกิดจากสินคาที่จะ
ซ้ือเปน  High  Involvement  ซ่ึงผูบริโภครูสึกวามีความเสี่ยงในการที่จะซื้อสูง การแสวงหาขอมูล
จากแหลงภายนอกแบงออกเปน 2 ลักษณะ  คือ   

1.1  การแสวงหาขอมูลกอนการซื้อ (Pre-Purchase Search) คือ การที่ผูบริโภคเสาะหา 
ขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับสินคาในระหวางที่กําลังตัดสินใจซื้อ 

1.2  การแสวงหาขอมูลเปนกิจวัตร (Ongoing Search) คือการเสาะหาขอมูลจากแหลง 
ภายนอกเขาไปเสริมปริมาณและคุณภาพจากของเดิมที่มีอยูในความทรงจําอยางตอเนื่องเปนประจํา
เพื่อประโยชนตอการตัดสินใจในอนาคต 

3.  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการแสวงหาขอมูล   
3.1 สถานการณแวดลอม  ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลไดมากหรือนอยข้ึนอยูกับ 

สวนประกอบดังนี้ 
3.1.1 ความพรอมและเพียงพอของขอมูลขาวสารที่อยูในตลาด 
3.1.2 เงื่อนไขของเวลาซึ่งเปนสาเหตุใหผูบริโภคทําการเสาะหาขอมูลมาก 

หรือนอยตางกันไป 
3.2 ผลิตภัณฑ/บริการที่จะซื้อแบงออกเปน 

3.2.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product  Differentiation)  กลาวคือ ใน 
กรณีทีผ่ลิตภัณฑ/บริการมีความแตกตางกันไมมาก  ผูบริโภคก็แทบจะไมตองเสาะหาขอมูลเลย  แต
ถา ผลิตภัณฑ/บริการมีความแตกตางกัน  เชน  มีจุดออนจุดแข็งของคุณลักษณะไมเหมือนกัน หรือมี
ราคาไมเทากัน ผูบริโภคก็จะใหความสําคัญกับการเสาะหาขอมูล 

3.2.2 ความรูสึกเสี่ยงตอการซื้อผลิตภัณฑ (Perceived  Risk)  หมายถึง  การ 
เสี่ยงที่จะตองรับผิดชอบตอผลลัพธที่เกิดขึ้นจากการซื้อผลิตภัณฑ/บริการนั้น    

3.2.3 การเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ  (Product  Stability) 
3.3 ตัวผูบริโภค การแสวงหาขอมูลของผูบริโภคจะมากหรือนอยอาจขึ้นอยูกับตัวผูบริโภค 

ดังนั้น  องคประกอบตาง ๆ  มีดังตอไปนี้ 
3.3.1 ความรู (Knowledge) เกี่ยวกับผลิตภัณฑ/บริการ  ผูบริโภคที่เคยซื้อผลิตภัณฑ 

DPU



 

13

นั้นมากอนแลวจะมีความรูเกี่ยวกับสินคานั้นเก็บไวในความทรงจํา และพรอมที่จะดึงออกมาในการ
ซ้ือเปนคราวตอไป  สวนผูบริโภคที่ยังไมเคยซื้อสินคานั้น  (First-Time  Buyers)  ก็มักจะเสาะหาขอ
มูลจากที่ตนคิดไว  เชน  เพื่อนหรือญาติที่เคยใชสินคานั้นมากอน  หรือแมกระทั่งพนักงานขายที่คอย
ใหบริการอยู ผูบริโภคที่เสาะหาขอมูลจากแหลงขอมูลภายนอก มักจะเปนผูที่มีความรูเกี่ยวกับสินคา
และบริการนั้นอยูบาง แตยังรูไมมากพอเปนเหตุใหตองหาขอมูลเพิ่มเติมจากแหลงตาง ๆ ที่อยูในตลาด 

3.3.2 การเขาไปเกี่ยวของ (Involvement) ผลิตภัณฑประเภท High  involvement   
ผูบริโภคมักจะแสวงหาขอมูลประกอบการตัดสินใจคอนขางมาก สวนผลิตภัณฑที่เขาไปเกี่ยวของต่ํา 
(Low  Involvement)  ผูบริโภคมักจะใชวิธีการหาขอมูลดวยการซื้อผลิตภัณฑนั้นไปทดลองใชกอน 

3.3.3 ความเชื่อและทัศนคติ (Belief  and  Attitude) ผูบริโภคที่มีทัศนคติที่ดีตอ 
การซื้อมักจะใหความสําคัญตอการแสวงหาขอมูลกอนการซื้อและการแสวงหาขอมูลเปนคอน
ขางมาก    ขณะที่ผูบริโภคที่มีความเชื่อเกี่ยวกับเรื่องผลไดผลเสียในเรื่องตาง ๆ ก็จะใหสําคัญกับการ
แสวงหาขอมูลเชนกัน 

3.3.4 ลักษณะทางประชากรศาสตร  (DemoGraphic  Characteristics)  ผูบริโภค 
ที่จัดอยูในกลุมประชากระศาสตรตางกัน จะใหความสําคัญตอการแสวงหาขอมูลไมเหมือนกัน            
ผูบริโภคที่สูงอายุจะเปนผูที่มีความรูและประสบการณเกี่ยวกับสินคาตาง ๆ  อยูเปนอันมากตลอดจน
มีความภักดีในสินคามากกวาผูบริโภคที่อายุนอยกวา ดังนั้นผูบริโภคที่สูงอายุจึงมักจะทําการแสวงหา
ความรูนอยกวา ในทํานองเดียวกันผูบริโภคที่มีรายไดมากก็ไมคอยใหความสําคัญกับการแสวงหา
ขอมูลเชน  ความรูสึกเสี่ยงทางการเงินของผูบริโภคกลุมนี้จะมีอยูคอนขางนอย ขณะที่ความรูสึก
เกี่ยวกับการเสียเวลาในการแสวงหาขอมูลกลับมีคามาก 

3.  การประเมินคาทางเลือก  (Alternative  Evaluation) เกณฑที่ใชในการประเมินทาง
เลือก  (Evaluation  Criteria)  หมายถึง  ประเด็นผูบริโภคใชเพื่อพิจารณาเปรียบเทียบขอดีขอเสียของ
ผลิตภัณฑหรือบริการตั้งแต 2  ชนิดขึ้น กอนที่จะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑหรือบริการนั้นในทาง
เลือกใดทางหนึ่ง ประเด็นที่ผูบริโภคใชในการพิจารณามักจะเปนคุณลักษณะ  (Atteributes)  ของผลิตภัณฑ
หรือบริการนั้น  เชน  ความสวยงาม  ความทนทาน  ราคา ตลอดจนตราผลิตภัณฑ เปนตน ทั้งนี้เพราะ
ในการซื้อผลิตภัณฑหรือบริการนั่นเอง  คุณลักษณะของผลิตภัณฑหรือบริการที่ผูบริโภคนํามาใช
เปนเกณฑในการประเมินจะตองเปนคุณลักษณะที่มีความสําคัญกลาวคือ เปนลักษณะที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการประเมินอยางแทจริง อยางไรก็ตาม ในบางครั้งคุณลักษณะที่มีความสําคัญก็อาจไมมีผล
ตอการประเมินแมแตนอย คุณลักษณะที่ผูบริโภคอาจนําไปใชเปนเกณฑในการประเมินมีอยูหลายตัว
ดวยกัน  โดยราคา  มักเปนเกณฑที่ผูบริโภคสวนใหญใชในการเปรียบเทียบทางเลือกแตละทางใน      
แตละครั้ง  ขณะที่ตราผลิตภัณฑจะเปนเกณฑที่สองถึงระดับคุณภาพของผลิตภัณฑชนิดนั้น ๆ 
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1. ปจจัยที่มีตอเกณฑที่ใชในการประเมินทางเลือก หมายถึง ปจจัยที่เปนตัวกําหนด 
จํานวน  ลักษณะ  ตลอดจนความสําคัญของเกณฑ  มีอยูดวยกัน  4 ประการคือ 

1.1 อิทธิพลของสถานการณมีผลตอความสําคัญของเกณฑ  เชน   ความสะดวก 
ของสถานที่ตั้งรานอาหารเกณฑที่มีความสําคัญมากนอย  ในกรณีที่ผูบริโภคมีเวลาเหลือเฟอไมอยู
ในสถานการณที่เรงรีบแตอยางใด 

1.2 ความแตกตางของทางเลือกมีผลตอลักษณะของเกณฑ กลาวคือ ทีแ่ตกตางกัน 
จะนํามาเปรียบเทียบกันไมไดโดยตรง เกณฑการประเมินจะมีลักษณะเดนไปทางนามธรรม เชน  
การที่ผูบริโภคตัดสินใจเลือกซื้อระหวางตูเย็น   เครื่องรับโทรทัศนและเครื่องสเตริโอ  ซ่ึงเปนทาง
เลือกที่อยูกับคนละกลุมผลิตภัณฑ  กรณีเชนนี้ผูบริโภคไมอาจนําเอาคุณลักษณะตาง ๆ ของแตละ
ผลิตภัณฑมาเทียบเคียงกันได  ดังนั้นเกณฑการประเมินก็จะมีลักษณะเปนนามธรรม  เชน  ความจําเปน
ที่จะตองมีผลิตภัณฑนั้น ความสนุกสนานที่จะไดรับและความภาคภูมิใจที่ไดเปนเจาของ  เปนตน 

1.3 การจูงใจในตัวผูบริโภคมีผลตอประเภทของเกณฑ  แบงออกเปน 2  ประเภท   
คือเกณฑทีใ่ชประเมินในแงของความพอใจที่ไดจากการเลือกสินคา/บริการนั้น ก็คือ ความ รูสึกที่ได
เปนเจาของ  เชน  ความรูสึกที่มีศักดิ์ศรี  เปนตน   อีกประการหนึ่งที่ผูบริโภคใชประเมินในแงของ
ประโยชนที่มีอยูหลายตัวดวยเชน  ความปลอดภัย  ราคา ฯลฯ   

      1.4  ขนาดของผลกระทบที่มีตอผูบริโภคภายหลังการตัดสินใจ  มีผลตอจํานวน 
ของเกณฑ  ถาผูบริโภคคิดวาผลการเขาไปเกี่ยวของสูง  (High  Involvement)  จํานวนเกณฑที่ใชใน
การประเมินก็มีมากตามไปดวย ในทางกลับกันหากผูบริโภคคิดวาการเขาไปเกี่ยวของต่ําจะมีไมมาก    
(Low  Involvement) จํานวนเกณฑที่ใชในการประเมินก็จะมีเพียงเล็กนอย 

2. การกําหนดทางเลือกและการประเมินทางเลือก ผูบริโภคจะกําหนดทางเลือกขึ้นมา 
จํานวนหนึ่งกอนที่จะนําไปเปรียบเทียบ กอนที่จะเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด เรียกวา การสราง               
" เซตพิจารณา "  (Consideration  Set or Evoked Set)  ผูบริโภคมีวิธีกําหนดทางเลือกที่แตกตางกัน  
ซ่ึงขึ้นอยูกับความรูที่มีอยู ความรูในที่นี้ หมายถึง ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ/บริการนั้น ๆ ที่ผูบริโภค
เก็บสะสมไวในความทรงจํา  และพรอมที่จะดึงออกมาใชในสถานการณที่ตองตัดสินใจ 

3. การทําการประเมินทางเลือก ผูบริโภคจะประเมินทางเลือกแตละทางดวยการ 
เปรียบเทียบทางเลือกเหลานั้นตามเกณฑที่กําหนดไว หากผูบริโภคเชื่อวาทางเลือกใดสามารถตอบสนอง
ความตองการของตนไดเปนอยางดี ก็จะทําใหคะแนนสําหรับเกณฑนั้นสูง ซ่ึงความเชื่อ (Beliefs)  
ในเกณฑทุก ๆ ขอรวมกันจะกลายเปนทัศนคติ  (Attitude)  อันจะนําไปสูความตั้งใจซื้อในที่สุด 
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พที่  2.3    ขั้นตาง ๆ  ระหว
า :  ยงยุทธ ฟูพงศศิริพันธ  แ
        อินโดไชนา จํากัด .  หน

4.  วิธีการใช
มความสําคัญของการซื้อผล
การซื้อผลิตภัณฑ/บริการท
สินคาหรือบริการที่มีความส

1.  การประเมินด
วยังใชกับผลิตภัณฑที่มีราค
รตาง ๆ การประเมินนี้ผูบร
ามารถตอบสนองความตอ
าหรือการลดความยุงยากท

2.   การประเมินด
2.1  การประเ

ายถึง การที่ผูประเมินไม
  ในกรณีที่ผูซ้ือตองการท
ลักษณะขออ่ืนอีกหลายขอ

- วิธีพิน
ละตราตามลําดับความสําค
เทียมกันในเกณฑขอที่สําค
งลงไปจนกวาจะเหลือทางเ

- วิธีขจ
ีพินิจตามลําดับเกณฑ  แต
ฑตาง ๆ ไวลวงหนา  ทางเ

D

ความประสงค

ซื้อ 


างการประเมินทางเลือกและ
ละคณะ.  (2545).  การจัดการ
า 279.  
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งการของตนไดในระดับหน
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นําเอาความสามารถของคุณ
างเลือกที่มีราคาต่ําสุด ทาง
ดีเพียงใดก็ตาม  การประเมิน
ิจตามลําดับเกณฑ (Lexicog
ัญของเกณฑที่จัดเรียงไว  
ัญที่สุด  ผูบริโภคที่เล่ือน
ลือกที่มีความสามารถสูงสุด
ัดตามลําดับเกณฑ   (Elim
แตกตางกันตรงที่ผูบริโภคจ
ลือกใดมีความสามารถในแต
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ะเกณฑอยูในขอบเขตที่กําห
การตัดสินใ
ซื้อ 
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เมินทางเลือก 
ินอยางงาย ๆ  
ซอนกับการ

เกี่ยวของสูง 

ยูเปนประจํา 
ะเมินดวยวิธี
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การประหยัด
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การพิจารณาเปรียบเทียบอ่ืนตามลําดับความสําคัญของเกณฑจนกวาจะเหลือทางเลือกที่มีความ
สามารถสูงสุดเพียงทางเลือกเดียว 

- วิธีขจัดตามตราสินคา (Conjunctive)  ผูบริโภคจะกําหนดของเขตในการ 
ยอมรับสําหรับเกณฑตาง ๆ ไวลวงหนาเชนเดียวกับวิธีขจัดตามลําดับเกณฑ  และจะนําเกณฑทุกตัว
มาใชในการประเมินทางเลือกทั้งหมด  ทางเลือกใดมีความสามารถอยูในขอบเขตที่ยอมรับไดครบ
ทุกเกณฑก็จะไดรับการคัดเลือกจากผูบริโภค 

2.2 การประเมินดวยวิธีการยอมใหคุณลักษณะในแตละตัวชดเชยกันได (Compensatory  
Decision Rules) ซ่ึงเปนวิธีที่ผูประเมินคํานึงถึงเกณฑทุกตัว โดยนําเอาความสามารถในทุก ๆ เกณฑ
ทางเลือกอื่นอีกหลายทาง  การประเมินหลายทาง  การประเมินยอยลงไดเปน 2 วิธี 

- วิธีถวงน้ําหนัก (Simple  Additive)  วิธีนี้ผูบริโภคจะใหคะแนนความสามารถ 
ของผลิตภัณฑแตละตราในแตละเกณฑพิจารณาทุกขอแลวเปรียบเทียบและเลือกเอาทางเลือกที่
คะแนนสูงสุด 

- วิธีถวงน้ําหนัก  (Weighted  Additive) วิธีนี้จะคูณน้ําหนักของแตละเกณฑ 
เสียกอน  ซ่ึงผูบริโภคจะใหความสําคัญในเกณฑแตละตัวตางกัน 

4.  การตัดสินใจซื้อและการซื้อ  (Purchase  of  Choice) 
4.1 องคประกอบที่สําคัญเกี่ยวกับการซื้อ การซื้อเปนขั้นตอนที่สําคัญยิ่งในกระบวน 

การตัดสินใจซื้อ เนื่องจากเปนขั้นตอนที่ผูบริโภคลงมือกระทําการซื้อภายหลังจากการที่ไดผาน      
ขั้นตอนอื่น ๆ  กอนหนานี้มาแลวตามลําดับการซื้อ  การซื้อมีองคประกอบที่สําคัญคือ  การตั้งใจซื้อ 
และการลงมือซ้ือ  ซ่ึงเปนพฤติกรรมที่อยูภายใตอิทธิพลของสภาวะแวดลอมและความแตกตางใน
ตัวผูบริโภคดังภาพตอไปนี้ 
 

ความเชื่อ 

ทัศนคติ 

การตั้งใจ 

 
 
 
 
 
 

เหตุการณที่ไมไดคาดคิด

การลงมือซื้อ 

อิทธิพลจากสภาวะแวดลอม 

ความแตกตางในตัวผูบริโภค 

ภาพที่   2.4   องคประกอบที่เกี่ยวของกับการซื้อ 
ที่มา  :  เอกสารการสอนชุดวิชาพฤติกรรมผูบริโภคหนวยท่ี 9 - 15.  กรุงเทพ ฯ : มหาวิทยาลัย 
            สุโขทัยธรรมธิราช,  2539,  หนา 52. 

DPU
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4.2 การตั้งใจซื้อ หมายถึง การที่ผูบริโภควางแผนวาจะซื้อผลิตภัณฑ/บริการอันหนึ่ง    
ที่ไหน อยางใด  และเมื่อใด  อยางไรก็ตามผูบริโภคจะวางแผนการซื้ออยางละเอียดหรือไม  ขึ้นอยู
กับขนาดความเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากการซื้อผลิตภัณฑ/บริการนั้นวามีมากนอยเพียงใด  หากตัดสินใจซื้อ
ผิดในกรณีที่มีความเสี่ยงมากผูบริโภคจะวางแผนการซื้ออยางละเอียด (Full Planned  
Purchase)     โดยกําหนดลวงหนาถึงชนิดของสินคา  แตยังไมระบุตราเปนที่เสาะหาขอมูลประกอบ
การประเมินทางเลือกเพื่อเลือกตราสินคา ณ จุดที่มีการซื้อในที่สุด  การตั้งใจซื้อเปนอีกลักษณะหนึ่ง
ซ่ึงมักเกิดขึ้นอยูเสมอ  ก็คือ  การซื้อโดยไมไดตั้งใจหรือการซื้อโดยไมไดมีการมองเห็นผลิตภัณฑ/
บริการ 

4.3 การซื้อ ผูบริโภคอาจทําการซื้อตามแผนที่วางไว 2 ลักษณะ คือ การซื้อภายในบาน 
และการออกไปซื้อนอกบาน ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคมีอยู 2 ประการ  คือ 

1. ปจจัยขอมูลขาวสาร หมายถึง การที่ผูบริโภคมีขอมูลทั้งในความทรงจําและ 
เสาะหาจากแหลงภายนอกมากเพียงพอแลวหรือไม นักการตลาดจะตองทราบถึงพฤติกรรมการเสาะ
แสวงหาขอมูลของผูบริโภคในขั้นตอนนี้เปนอยางดี เพื่อที่จะไดดําเนินการปอนขอมูลที่เกี่ยวของ 
ไปยังผูบริโภคผานสื่อที่ถูกตองและในเวลาที่เหมาะสม  เพราะผูบริโภคแตละกลุมมีพฤติกรรมเกี่ยวกับ
ขอมูลที่แตกตางกัน 

2. ปจจัยแวดลอมภายในราน ประกอบดวย  บรรยากาศของราน  การวางผัง 
ภายในราน  และการจัดแสดงผลิตภัณฑซ่ึงจะตองใหเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

5.  พฤติกรรมหลังการซื้อและความรูสกึหลังการซื้อ  (Post-Purchase Feeling) การที่          
ผูบริโภคไดประเมินผลการใชสินคาแลวพบวา ไดผลตามที่คิดไวหรือเกินที่คาดไว ประเด็นที่ใช
เปรียบเทียบคือ คุณลักษณะของผลิตภัณฑซ่ึงใหเปนเกณฑในการประเมินทางเลือกกอนตัดสินใจซื้อ
นั่นเอง หากพบวาสามารถตอบสนองความตองการตามเกณฑที่ตั้งไวเปนอยางดีก็จะรูสึกพอใจ  
ความรูสึก ดังกลาวก็จะไปเสริมความเชื่อที่มีตอคุณลักษณะตาง ๆ ผลิตภัณฑใหมากยิ่งขึ้น  กอให
เกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑและเกิดความตั้งใจที่จะซื้อในครั้งตอไป เกิดการซื้อซํ้าขึ้นและถาหากยัง
ใหผลดีตอไปอีก  ความพึงพอใจก็จะไปเสริมความเชื่อ  ทัศนคติ  และความตั้งใจซื้อใหมั่นคงเปน
เหตุใหเกิดความภักดีตอตราสินคาขึ้น  (Brand  Loyalty) 
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ที่ 2.5  ความสัมพันธของความรูสึกหล
า  :  เอกสารการสอนชุดวิชาพฤติกรรม
      สุโขทัยธรรมธิราช,  2539,  หนา 52.

5.1  การรักษาลูกคา  หมาย
หลือซ้ือผลิตภัณฑจากตนอยูในการซื้อ
กวาการแสวงหาลูกคาใหม ๆ นับวาเป
กิจการก็ตองเสียคาใชจายจํานวนไมนอ
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ายมีความพึงพอใจ  ในผลิตภัณฑที่ใชอ
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- การเสริมความภักดีในตราสินคา  ดวยการสรางความสัมพันธอันดีกับ 
ลูกคาที่ใชผลิตภัณฑ/บริการของกิจการอยู  แสดงความเอใจใสและใหความมั่นใจแกลูกคาในการใช 
ผลิตภัณฑนั้น 

5.2  ความไมพอใจหลังการซื้อ หมายถึง  การที่ผูบริโภคประเมินผลการใชสินคาแลว 
พบวา  ใหผลต่ํากวาที่คาดไว  โดยแบงออกเปน 3 ลักษณะตามความรุนแรง  ดังนี้ 

1. รองทุกขกับผูขายโดยตรงดวยการเขาพบผูขายหรือผูผลิตดวยตนเองหรือ 
รองเรียนทางจดหมาย 

2. รองทุกขในที่สาธารณะ ดวยการพูดปากตอปากหรือใหขอมูลผานสื่อมวลชน 
3. รองทุกขโดยใหบุคคลที่สามดําเนินการ 

 
2.5  ปจจัยสวนประสมการตลาด   
 ถือเปนหัวใจสําคัญของการบริการตลาด  การดําเนินงานของกิจการประสบความสําเร็จ
ก็ขึ้นอยูกับการปรับปรุงและความสัมพันธที่เหมาะสมของสวนประสมการตลาดเหลานี้  ซ่ึงสวน
ประสมทางการตลาด  เราถือวาเปนปจจัยภายในที่สามารถควบคุมได สามารถที่จะเปลี่ยนแปลงหรือ
ปรับปรุงใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมเพื่อทําใหกิจการดําเนินอยูได เปนเครื่องมือการตลาดที่ถูกใช
เพื่อสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย  ทําใหลูกคากลุมเปาหมายพอใจและมีความสุขได 
 สวนประสมการตลาด (Marketing  Mix) หมายถึง  เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได ซ่ึงกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและสรางความ
พึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาดประกอบดวยทุกส่ิงทุกอยางที่กิจการใชเพื่อ
ใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ  สวนประสมการตลาดแบงออกเปนกลุม
ได 4 กลุม     ดังนี้รูจักกันวา  "4Ps"  อันไดแก  ผลิตภัณฑ  (Product)  ราคา  (Price)  การจัดจําหนาย  
(Place)  และการสงเสริมการตลาด  (Promotion)   
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-  ความ
-  คุณภ
-  การอ
-  รูปแ
-  ตราผ
-  บรรจ
-  การบ
 

-  ราคาที่ก
  รายการ 
-  สวนลด 
-  สวนที่ยอ
-  ระยะเวล
-  สินเชื่อ 

-
-
-
-
ป
-
ก

ภาพที่   2
ที่มา  :  Ph

สนใจ  
อยางไรก
วัตถุทางก

หรือความ
เชน  การ
 
 

ผลิตภัณฑ 
หลากหลาย 
าพ 
อกแบบ 
บบ 
ลิตภัณฑ 
ุภัณฑ 
ริการ  ฯลฯ 
-  ชอ
-  ควา
จําหน
-  การ
-  สิน
-  ทําเ
        

.6    เครื่องมือของสวนประสมทางการตลาดในแตละสวน 
ilip  Kotler and Gray  Armstrong. (1996).  Principle  of  marketing  (7 th 

1.  ผลิตภัณฑ  (Product) หมายถึง ส่ิงใดก็ตามที่เสนอใหแกต
การเปนเจาของการใชหรือการบริโภคโดยจะตองตอบสนองความตองก
็ตาม  ผลิตภัณฑมิไดหมายความถึงเพียงแคสินคาที่จับตองได  แตผล
ายภาพ  บริการ  เหตุการณ  บุคคล  สถานที่  องคการ  แนวความคิด  หรือ

การบริการ  (Services)  ซ่ึงหมายถึง  ผลิตภัณฑรูปแบบหนึ่งที่เปนกิจ
พึงพอใจที่เสนอขาย  เปนสิ่งที่จับตองไมได  และไมกอใหเกิดความเ
บริการของธนาคาร  บริการของโรงแรม  บริการซอมแซมบาน  เปนตน

PU
ราคา 
ําหนดไวใน       

มใหลูกคา 
าชําระคืน 

ฯลฯ 

 

การสงเสริมการตลาด 
  การโฆษณา 
  การขายโดยบุคคล 
  การสงเสริมการขาย 
  การแจงขาวและการ
ระชาสัมพันธ 

  การตลาดทางตรงและ
ารตลาดออนไลน 

D
 การจัดจําหนาย 
งทางการจัดจําหนาย 
มครอบคลุมในการจัด
าย 
ขนสง 
คาคงคลัง 
ลที่ตั้ง   
          ฯลฯ 
ลูกคาเปาหมาย
ตําแหนงทาง
การตลาด     
เปาหมาย 
ed).  p.49. 

ลาดเพื่อสรางความ 
ารและความจําเปน 
ิตภัณฑจะหมายถึง  
ส่ิงตาง ๆ  รวมกัน 
กรรมผลประโยชน   
ปนเจาของตอส่ิงใด  
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2.  ราคา  (Price)   คือ  จํานวนเงินที่คิดสําหรับคาสินคาหรือบริการ  หรือ  จํานวนรวม
ของคุณคาทั้งหมดที่ผูบริโภคยอมจายเพื่อแลกกับผลประโยชนที่ไดรับของการมีหรือการใชสินคา
หรือบริการ   เปนปจจัยหลักที่กระทบตอการตัดสินใจเลือกของผูซ้ือ   
 ราคาเปนเพียงองคประกอบเดียวเทานั้นในสวนประสมทางการตลาดที่กอใหเกิดรายได 
มีความยืดหยุนไดมากที่สุด เนื่องจากกิจการสามารถเปลี่ยนแปลงราคาไดอยางรวดเร็ว แตในเวลาเดียวกัน   
การกําหนดราคาและการแขงขันทางราคานับเปนปญหาอันดับหนึ่งที่ผูบริหารทางการตลาดตองเผชิญ   

3.  การจัดจําหนาย  (Place หรือ Distribution) โครงสรางของชองทาง ซึ่งประกอบ
ดวย สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากธุรกิจไปยังตลาด   สถาบัน
ที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดคือ สถาบันตลาด  สวนกิจกรรมที่มีสวนชวยในการกระจายตัวของสินคา
นั้นประกอบไปดวย  การขนสง  การคลังสินคา  และการเก็บรักษาสินคา  ซ่ึงการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2 สวน  ดังนี้ 

1. ชองทางการจัดจําหนาย  (Channel of distribution)  เสนทางที่ผลิตภัณฑ/บริการ 
หรือกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนายนี้จึงประกอบไป
ดวยผูผลิต  คนกลาง  ผูบริโภคขั้นสุดทายหรือผูใชทางอุตสาหกรรมและผูทําการสงออก 
       2.  การกระจายตัวสินคา  (Physical  distribution)  คือ  กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อน
ยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรมและผูทําการสงออกสูผูบริโภคใน
ตางประเทศ  เปนการทําใหเกิดการกระจายตัวสินคา  โดยการกระจายสินคาจึงประกอบดวยงานที่
สําคัญคือ การขนสง (Transportation)  การเก็บรักษาสินคา (Storage) การคลังสินคา  (Warehousing) 
และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory  management) ใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด  เปนขั้นตอน
การ  จัดการของผูประกอบการธุรกิจสามารถทําไดอยางเปนระบบ 
  4.  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  ประกอบดวย เครื่องมือทางการโฆษณา การสง
เสริมการขาย การขายโดยบุคคล การประชาสัมพันธและการตลาดทางตรงที่กิจการใชอยาง
ประสมประสานกันเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการโฆษณาและการตลาด  ซ่ึงคําจํากัดความของ
เครื่องมือ  การสงเสริมการตลาดหลัก ๆ 5 อยางดังนี้ 

1. การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบหนึ่งในการใชจายเงินเพื่อนําเสนอและแสดง 
แนวคิดสนับสนุนสินคาและบริการผานสื่อที่มิใชบุคคล โดยระบุผูอุปถัมภโฆษณาชิ้นนั้น 
       2.  การขายโดยบุคคล (Personal Selling)   เปนการนําเสนอขาวสารที่ใชบคุคลโดย 
พนักงานขายของกิจการ  เพื่อทําการขายและสรางความสัมพันธกับลูกคา 
       3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง  การนําเสนอสิ่งจูงใจในระยะเวลาสั้น ๆ   
เพื่อกระตุนการซื้อหรือการขายผลิตภัณฑหรือบริการ 
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      4.  การประชาสัมพันธ  (Public  Relations)  เปนการสรางความสัมพันธอันดีกับ 
สาธารณชนตาง ๆ  โดยการใหขาวสาร (Publicity) การสรางภาพพจนที่ดีขององคการ  การปองกันและ
จัดการเกี่ยวกับขาวลือ  เร่ืองราวหรือเหตุการณดานลบที่อาจเกิดขึ้น 
       5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  เปนการติดตอสื่อสารทางตรงกับผูบริโภค 
เปาหมายแตละราย  ซ่ึงไดรับการโตตอบไดในทันทีทันใดและสามารถที่ทําใหเกิดความสัมพันธกับ
ลูกคาอยางยาวนาน  เชน  การใชโทรศัพท  ไปรษณีย  อินเตอรเน็ต  และเครื่องมืออ่ืน ๆ เพื่อติดตอ
ส่ือสารโดยตรงถึงลูกคา 

2.6  ทฤษฎีอุปสงคท่ีอยูอาศัย 
 ทีอ่ยูอาศัยในปจจุบันนั้น  จัดแบงตามประเภทของการกอสรางแลว  สามารถแบงไดเปน 
5 ประเภทใหญ ๆ คือ 

1. บานเดี่ยว 
2. บานแฝด 
3. บานแถว  หรือ  ทาวนเฮาส 
4. อาคารชุดหรือคอนโดมิเนียม 
5. อพารตเมนท  แฟลต 

การซื้อบานถือไดวาเปนการซื้อคร้ังยิ่งใหญทีสุดในชีวิต โดยเฉพาะบานหลังแรกเพื่อ
การซื้อบานตองใชเงินจํานวนมากกวาสินคาชนิดอื่น  สําหรับความตองการที่จะมีบานของคนเรานั้น
มี 3 ลักษณะ คือ 

1.  Housing  Need   ความจําเปนในการมีทีอ่ยูอาศัย  คนสวนใหญมีความจําเปนที่จะ
ตองมีที่อยูอาศัย เนื่องจากที่อยูอาศัยถือเปนปจจัยส่ีของชีวิตมนุษยทุกคนที่เกิดมาแลวตองแสวงหาทีอ่ยู
อาศัยในปจจุบันกลาวไดคนไทยเกือบทั้งหมดไดรับการตอบสนองในปจจัยพื้นฐานของชีวิตในเรื่อง
ที่อยูอาศัยเกือบทุกคน 

  2.  Housing  Want  ความอยากไดหรือความตองการมีบาน  มนุษยทุกคนตางก็มีความจํา
เปนในการไดรับการสนองตอบในการมีที่อยูอาศัยจึงตางก็อยากไดบานหรือตองการมีที่อยูอาศัยเปน
ของตนเอง  ซ่ึงความตองการบานจะไมมีที่ส้ินสุดเพื่อใหไดที่อยูอาศัยมาเปนกรรมสิทธิ์ของตนเอง
แลวก็ตาม  ก็ยังมีความตองการที่จะมีบานที่มีคุณภาพดีขึ้นไปอีกตามลําดับ 

  3.  Housing  Demand  ความตองการซื้อหาบาน  ความอยากไดบานจะเปนจริงไดก็ตอ
เมื่อบุคคลนั้นมีเงินพอที่จะซื้อได (affoudability) หากไมมีเงินเพียงพอที่จะซื้อก็จะเปนเพียงความ
ตองการไมใชความตองการที่อยูอาศัยท่ีมีอํานาจซื้อหรือความตองการซื้อหาบาน อยางไรก็ตาม  คําวา
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มีเงินพอที่จะซื้อไดในที่นี้ไมเพียงจะหมายถึงบุคคลนั้นจะตองมีเงินสดที่จะซื้อที่อยูแตเพียงประการ
เดียว   แตหมายรวมถึงวา  บุคคลนั้นจะตองมีอํานาจซื้อบาน (housing Purchasing  power)  ที่มีขาย
ในตลาด  และภายใตเงื่อนไขที่ตลาดกําหนดในแตละชวงเวลาหรือสถานการณ 

2.7  แนวคิดการตลาดอสังหาริมทรัพย 
การจัดการดานการตลาดสําหรับการซื้อขายที่อยูอาศัยนั้น  มีความแตกตางจากตลาด 

สินคาประเภทอื่น   เนื่องจากเปนสินคาที่มีคุณสมบัติแตกตางจากสินคาประเภทอื่น ๆ อยางสิ้นเชิงสง
ผลใหทัศนคติของผูซ้ือที่มีตอสินคา ลักษณะความตองการของผูซ้ือและปจจัยในการตัดสินใจซื้อ
ตลอดจนวิธีการซื้อขายลวนแตผิดแผกไปจากธุรกิจอ่ืน ๆ ดังนั้น การทําการตลาดเพื่อขายที่อยู
อาศัยจึงมีลักษณะพิเศษไปจากธุรกิจอื่น ๆ โดยมีเปาหมายในการทําตลาดเหมือนกัน คือ ผูประกอบ
การตองคิดและหาทางเจาะกลุมเปาหมายเหลานี้  เพื่อใหที่อยูอาศัยเหลานี้ขายออกไปไดรวดเร็วที่สุด
ไดอยางไร  ในการจัดการตลาดของที่อยูอาศัยควรคํานึงถึง 

1. สินคา  ในที่นี้หมายถึง  บานและที่ดิน 
2. ผูบริโภค 
3. การตลาด 

1. สนิคา 
ที่อยูอาศัยนั้นจัดเปนอสังหาริมทรัพยประเภทหนึ่ง  การซื้อขายสวนใหญจะเปนบานพรอม 

ที่ดิน  คุณลักษณะพิเศษของที่อยูอาศัยที่ตองการการจัดการดานการตลาดที่แตกตางกันออกไปมีดังนี้ 
1.1  บานหรือที่อยูอาศัยเปนสินคาที่ไมสามารถเคลื่อนยายได  ดังนั้น  การทําการตลาด

ตองเปนการจูงใจผูซ้ือมาชมสินคา ณ ที่ตั้งเทานั้น  ผูขายตองวางแผนการตลาดที่ดี  เพื่อชักจูงลูกคา
กลุมเปาหมายใหเกิดความสนใจเพื่อพอที่จะยอมเขาชมสินคาตางจากสินคาอื่น ๆ ทั่วไปเคลื่อนยายได     
ทําใหผูขายสามารถนําสินคาเขามาใหผูซ้ือไดเลือกถึงที่หรือสามารถนําสินคาไปวางโชวในแหลง
ศูนยกลางที่มีการบริการหลายประเภทดึงถูถคนใหไปชมสินคาได  เชน  ศูนยการคา  ซ่ึงสะดวกตอ   
ผูซ้ือและผูขาย 

1.2  บานเปนสินคาที่มีราคาสูงมากเมื่อเทียบกับสินคาประเภทอื่น  ผูซ้ือที่ตองการซื้อ
บานเปนของตนเองจึงไมสามารถซื้อไดงาย ๆ  สวนใหญจะสามารถซื้อไดเพียงหลังเดียวในชีวิต  ดัง
นั้น  การตัดสินใจซื้อจึงตองใชเวลานาน  อาศัยความรอบคอบระมัดระวังสูง  เนื่องจากการเลือกซื้อ
บานผิดพลาด การซื้อบานจึงตองอาศัยหลายปจจัยที่จะจูงใจผูซ้ือไดวางแผนการตลาดที่เหมาะสมสอด
คลองกับปจจัยทางเศรษฐกิจ  ตัวบานตองมีคุณภาพเหมาะกับราคา   
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1.3  บานเปนสิ่งที่จะมีคุณคาหรือราคาเพิ่มขึ้นภายหลัง  ถึงแมจะมีการเสื่อมสภาพหลัง
ผานการอยูอาศัยไปแลวระยะหนึ่งก็ตาม  ตางจากสินคาประเภทอื่นที่เมื่อถูกซื้อไปแลวจะมีราคาลด
ลงไปตามสภาพที่เสื่อมลงหลังการใชงาน  เชน  รถยนต  เฟอรนิเจอร  เปนตน  ดังนั้น  การทําตลาด
จึงมีปจจัยที่แตกตางจากสินคาอ่ืน ๆ เขามาเปนตัวกําหนด  เชน  บานหรืออสังหาริมทรัพย ที่อยูใน
ทําเลที่ตั้งดี ราคาดินมีแนวโนมเพิ่มขึ้น ซ่ึงมีโอกาสที่จะขายออกไดเร็วกวาบานที่อยูในทําเลดอยกวา  
เนื่องจากผูซ้ือเชื่อวาจะมีมูลคาเพิ่มขึ้นในอนาคต  เปนตน 

2 พฤติกรรมผูบริโภค   
คุณสมบัติโดยธรรมชาติของที่อยูอาศัยที่กลาวไปแลว ทําใหมีการพิจารณาเลือกทัศนคติ  

และการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูบริโภคแตกตางจากสินคาประเภทอื่นโดยสิ้นเชิงเชนกันดังนี้ 
2.1 ผูบริโภคมีทัศนคติตอที่อยูอาศัยวาเปนสิ่งที่มีราคาสูงสุดในชีวิตที่จะซื้อและเปนสิ่งจํา

เปนในชีวิต ดังนั้น การพิจารณาเลือกจึงใชความรอบคอบในการวางแผนประกอบกับการมีเหตุผลที่
เหมาะสมเปนหลัก 
  2.2  ความตองการของผูบริโภคถูกกําหนดโดยปจจัยทางเศรษฐกิจมากกวาสินคาประเภท
อ่ืน  อันเนื่องมาจากราคาที่อยูอาศัยสูงมาก  การเคลื่อนยายของชุมชนที่อยูอาศัยในอนาคต  เนื่องจาก
ทําเลที่ตั้งของที่อยูอาศัยที่มีความพรอมตอการอยูอาศัยใหคุณภาพชีวิตที่ดีตอผูที่อยูอาศัยยอมทําการ
ตลาดไดงายกวา  ตลอดจนการคาดการณรายไดในอนาคตถึง 10 ป  เนื่องจากระยะเวลาที่ใชผอน
ชําระที่อยูอาศัยนั้นเปนเวลา 10 - 15 ป โดยเฉลี่ย 

2.3 ความนาเชื่อถือของตัวแทนขายมีความสําคัญอยางมากตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค   
เนื่องจากที่อยูอาศัยเปนหนึ่งในปจจัยส่ีที่มีราคาสูงสุดในชีวิต หากผูบริโภคถูกตัวแทนขายหลอกลวง
เกี่ยวกับคุณภาพ  ราคา  จะมีผลตอคุณภาพชีวิตของผูซ้ือรายนั้น  ดังนั้น  ตัวแทนขายจึงเปนปจจัย
ทางการตลาดที่สําคัญมากอีกสวนหนึ่งในการทําการตลาดที่อยูอาศัย 

3 การวางแผนการตลาด    
การวางแผนการตลาดสินคาทุกชนิดมาจากรากฐานเดียวกัน คือ  ประกอบดวย 4 ปจจัยหลัก   

ไดแก สินคา (Product) ราคา (Price) สถานที่จําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 
(Promotion)  ซ่ึงเปนกฎการตลาดขั้นพื้นฐานที่ใชกับสินคาทุกประเภท  ไมเวนแมแตที่อยูอาศัย 

อยางไรก็ตาม สินคาสวนใหญซ่ึงมีคุณสมบัติไมตางกัน ซ่ึงสงผลใหกลุมลูกคามีพฤติกรรมการ 
บริโภค  การตัดสินใจซื้อ  ตลอดจนทัศนคติที่มีตอสินคาจะไมตางกันนัก  สวนใหญจึงเปนการลด
ราคา  แลกซื้อสินคา  แจกแถม  แมแตการขายที่อยูอาศัยก็มีการใชวิธีการเดียวกัน  แตถาพิจารณา
โดยแทจริงแลวจะพบวาการตลาดสําหรับบานหรือที่อยูอาศัยแตกตางจากสินคาประเภทอื่น ๆ   
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อยางเห็นไดชัด  การแจกแถมเฟอรนิเจอรตาง ๆ ก็อยูภายไดเงื่อนไขเดียวกัน  ทําใหไมสามารถจูงใจ
ผูซ้ือไดเชนกัน  ดังนั้นการวางแผนการตลาดจึงตองการตางกันไป 

การวางแผนการตลาดบานหรือที่อยูอาศัยอยูภายใตปจจัยหลัก  คือ การเสนอกลยุทธที่
เหมาะสมกับสถานการณในชวงเวลานั้น  โดยจะตองพิจารณาเรื่องภาวะเศรษฐกิจเปนหลัก  ชวงที่
เศรษฐกิจดี  การวางแผนการตลาดไมจําเปนตองเปนเชิงรุก  เนื่องจากผูบริโภคมีกําลังซ้ืออยูแลว  แต
จะตองเสนอสินคาที่มีคุณภาพดีเหมาะสมกับราคา  ในขณะที่มีการสงเสริมการขายที่ชวยใหการ
ผอนชําระมีความเปนไปไดสูงขึ้น  ซ่ึงจะสอดคลองกับคุณลักษณะของสินคามากกวา 

นอกจากนี้ ภาวะอื่น ๆ ที่เกี่ยวของก็มีความสําคัญ ทําเล ชนิดสิ่งกอสราง  สาธารณูปโภค 
ที่จําเปนตอการดํารงชีพ  การนําเงื่อนไขทางการเงินมาเกี่ยวของ การพัฒนาของรูปแบบที่อยูอาศัย 
สภาพทางการเมือง  นโยบายรัฐ  นโยบายสถาบันการเงิน  และอัตราดอกเบี้ย 

2.8  สถานการณทางการตลาดของบานเดี่ยว 
โครงการที่อยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ไดมีการจัดแบงตามทําเล  

โดยแบงออกเปน 8 โซน  ไดแก 
1. กรุงเทพฯตอนบน (ฝงซาย) ไดแก พื้นที่ในเขตจตุจักร หลักสี่ ดอนเมืองและคลอบคลุม 

พื้นที่จังหวัดนนทบุรีบางสวน คือ อําเภอเมืองนนทบุรี อําเภอปากเกร็ด สวนพื้นที่ในจังหวัด
ปทุมธานี  ไดแก  อําเภอเมืองปทุมธานีและอําเภอลาดหลุมแกว  โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 

ตารางที่ 2.2   โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพฯตอนบน (ฝงซาย) 
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

บานพูลศรี  ปทุมธานี กรุงเทพ-ปทุมธานี 1,658,000 
จรูญรัตนปารควิลล กรุงเทพ-ปทุมธานี 2,390,000 
บานณดล  งามวงศวาน งามวงศวาน 3,990,000 
ฟอเร็ชทวิลล  ติวานนท ติวานนท 4,200,000 
บานบุษบา  รังสิต-ปทุมธานี ติวานนท-วงแหวน 3,290,000 
มณีรินทรเลคแอนดพารค  ติวานนท-วงแหวน 3,100,000 
มณีรินทร เอ็กซคลูซีพพารค รังสิต รังสิต-ปทุมธานี 3,250,000 
มณีรินทร เอ็กซคลูซีพพารค 2 รังสิต-ปทุมธานี - 
บานนนทวดี  พระราม 5 ทาน้ํานนท 3,500,000 
บานสวนจันทิมา รัตนาธิเบศน นนทบุรี 1 2,990,000 
ชวนช่ืนแคราย เลี่ยงเมืองนนทบุรี 4,400,000 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ)    
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

ชวนช่ืนแจงวัฒนะ เลี่ยงเมืองปากเกร็ด 4,200,000 
รมรื่นการเดนทวิลล สายเอเชีย 1,000,000 
บานทรัพยหมื่นแสน ปทุมธานี-ลาดหลุมแกว 2,090,000-2,350,000 
บานดาวเรือง รังสิต-ปทุมธานี 1,850,000 
อุบลชาติ  กรีนวิลล ปทุมธานี-ลาดหลุมแกว 1,077,000-1,664,000 
บานเวียงศิริ สะพานนนทบุรี-บางบัวทอง 2,290,000 
ภัทรีดา  เพลส กรุงเทพฯ-ปทุมธานี 1,990,000-2,225,000 
บานนราวดีรีสอรท แจงวัฒนะ นาวงประชาพัฒนา 7,000,000 
บานเวียงสิริ สะพานนนทบุรี-บางบัวทอง 2,290,000 
ฟลอราวิลล รังสิต-เปรมประชา รังสิต-เปรมประชา 2,390,000 
บานมัณฑนา รัตนาธิเบศน ราชพฤกษ 4,990,000 
เดอะลากูล ปทุมธานี-สามโคก 816,000-8,568000 
ทิพยพิมาน สาย345 - 
ศศธรกรีนวิลล สุขลักขณา 3,350,000 
ที่มา : PROPERTY 

2.  กรุงเทพฯตอนบน (ฝงขวา) ไดแก พื้นที่ในเขตลาดพราว บางเขน  สายไหม  สวนพื้นที่ใน 
จังหวัดปทุมธานี  ไดแก อําเภอลําลูกกา  อําเภอสามโคก  อําเภอธัญบุรี อําเภอหนองเสือ  และอําเภอ
คลองหลวง  โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 
ตารางที่ 2.3  โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพฯ ตอนบน (ฝงซาย) 

สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

การเดนวิลลา รังสิตคลอง 3 1,990,000-3,700,000 
ดิสคอพเวอรี่ บาหลี-ไฮ พระองคเจาสาย 3,760,000 
ดิสคอพเวอรี่บาหลีกา พระองคเจาสาย 2,460,000 
ชารล็อควิลล วงแหวน-วัชรพล พหลโยธิน 3,490,000 
ปยทรัพย รังสิต คลอง 10 รังสิต คลอง10 1,790,000 
ศุภาลัยบุรี รังสิต คลอง 4 2,600,000-6,000,000 
ลีฟว่ิงนารา รังสิต คลอง4 รังสิต คลอง 4 3,300,000 
บานเจริญลาภ 5 รังสิต คลอง 8 1,190,000 

DPU



 

27

ตารางที่ 2.3 (ตอ)   
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

ภัสสร 2 รังสิต คลอง 3 รังสิต คลอง 3 1,940,000 
ภัสสร 4 รังสิต คลอง 3 รังสิต คลอง 3 3,760,000 
บานสวนศรีปทุม รังสิต-นครนายก 1,090,000 
บานซื่อตรง รังสิตคลอง3 รังสิต-นครนายก 990,000 
การเดนวิลลา รังสิต-นครนายก 2,450,000-4,500,000 
สัมมากร รังสิต คลอง 2 2,200,000 
สัมมากร รังสิต   คลอง 7 1,800,000 
อิงลดา รังสิต คลอง 4 2,190,000 
บานฟา กรีนพารค รังสิต  คลอง 2 2,300,000 
บุรีรมย รังสิต คลอง 4 2,100,000-4,400,000 
วรารักษ รังสิต  คลอง 3 2,390,000 
วรางกูล รังสิต คลอง 3 2,470,000 
รอยัล  ลากูน รังสิต-องครักษ 1,850,000 
พฤกษลดา รังสิต คลอง 4 2,750,000 
เพชรอําไพ รังสิต คลอง 3 1,850,000 
วราภรณ เทอเรซ รังสิต คลอง 3 3,100,000 
บานฟาปยรมย  พฤกษวนา ลําลูกกา 2,300,000 
สินธานีแกรนวิลล  รังสิต  คลอง 5 รังสิต-องครักษ 1,660,000-3,690,000 
มโนรมยเพลส ลําลูกกา คลอง 8 รัตนโกสินทรสมโภช 1,290,000-1,690,000 
บานรัตวรรณ รังสิต ลําลูกกา  คลอง4 3,190,000-3,910,000 
บานศุภสรร  รังสิต ลําลูกกา คลอง 4  2,550,000 
บานฟาปยรมย เลคแอนดพารค ลําลูกกา คลอง 6 4,500,000-11,500,000 
บานอภิญญาลําลูกกาคลอง 8 ลําลูกกา คลอง 7 1,890,000 
วิสตาวิลล ลําลูกกา  คลอง 8 ลําลูกกา คลอง 8 1,680,000 
บานพฤกษสราญ ลําลูกกา ลําลูกกา คลอง 9 - 
เค.ซี.วงแหวน-  รามอินทรา เลียบวงแหวนรอบนอก 3,090,000 
บานมัณฑนา วัชรพล-รามอินทรา 2 วัชรพล-รามอิทรา 5,990,000 
เดอะสวีทการเดนวิลล วัชรพล-วงแหวนรอบนอก 3,094,000 
ศุภาลัยออรคิดปารค  วัชรพล สุขาภิบาล 5 4,100,000-9,400,000 
บานนราวัลย สายไหม 2,735,000-3,511,000 
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ตารางที่ 2.3 (ตอ)  
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

สายไหมริมชล สายไหม 81 1,890,000 
เนเบอรโฮม วัชรพล (เฟส 5) สุขาภิบาล 5 (ออเงิน) 2,700,000 
บานสิริยา   วัชรพล สุขาภิบาล 5 (ออเงิน) 5,600,000-12,400,000 
วราภิรมย  วัชรพล-รามอินทรา สุขาภิบาล 5 (ออเงิน) 3,200,000 
บานจิรทิพย  วัชรพล สุขาภิบาล 5  (ออเงิน) 3,780,000-5,960,000 
ลลิล อิน เดอะ พารค รัตนโกสินทรสมโภช 2,700,000-6,770,000 
อารียา สวนา ถ.เกษตรฯ-นวมินทร 10,000,000 
พฤกษภิรมย รีเจนท ถ.เกษตรฯ-นวมินทร (ซ.มัยลาภ) 14,000,000-47,000,000 
มาสเตอรพีช ถ.เอกมัย-รามอินทรา 12,000,000 
ปริญสิริทาวารา ถ.เอกมัย-รามอินทรา 14,000,000-40,000,000 
ปริญญดา  ฉลองรัช ถ.เอกมัย-รามอินทรา 4,700,000-6,000,000 
ปรัชญา  กรีนวิลล ซ.นวลจันทร 3,400,000 
โนเบิล นีโอ วัชรพล วัชรพล (ซ.รวมมิตรพัฒนา) 3,600,000 
นันทวัน วัชรพล-รามอินทรา วัชรพล 5,290,000 
ลดาวัลย รามอินทรา (กม.2) 10,000,000 
บานแมกไม  ออเงิน เพิ่มสิน-ออเงิน 3,500,000-6,000,000 
บานบุณฑริก   สายไหม 2,790,000 
บานสวนราชา เกษตร-นวมินทร รัตนโกสินทรสมโภช 3,990,000 
ที่มา : PROPERTY 

3.  กรุงเทพฯตะวันออกเฉียงเหนือ ไดแก พื้นที่ในเขตบางกะป บึงกุม คลองสามวา       
วังทองหลาง  คันนายาว  สะพานสูง  และหนองจอก  โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 
ตารางที่ 2.4  โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพ ฯ ตะวันออกเฉียงเหนือ 

สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

ปริญญาดา เกษตร-นวมินทร เกษตร-นวมินทร 4,00,000-16,000,000 
ปริญสิริ นวมินทร นวมินทร 1,200,000-12,000,000 
บานธนิดา  นวมินทร นวมินทร  4,790,000 
บานอารียา  ชบา นวลจันทร 3,000,000 
ปริญสิริ  นวลจันทร นวลจันทร 1,250,000 
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ตารางที่ 2.4 (ตอ)   
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

เคซี การเดนโฮม  นิมิตรใหม นิมิตรใหม 1,760,000 
คาซาลีนา นิมิตรใหม 1,740,000 
บานบุญนิมิตร นิมิตรใหม นิมิตรใหม 2,500,000 
ไพรเวท รามอินทรา ปญญาอินทรา 3,550,000 
สิริธารา รามอินทรา พระยาสุเรนทร 2,590,000 
เค.ซี.กรีนวิลล มิตรไมตรี มิตรไมตรี 1,460,000 
เค.ซี.แนเชอรัลวิลล รมเกลา รมเกลา 3,900,000 
เค.ซี.แนเชอรัลวิลล รามคําแหง รามคําแหง 3,900,000 
เค.ซี.เลควิว รามคําแหง 3,640,000 
บานริมสวน  รามอินทรา รามอินทรา 6,000,000 
บานอารียา  บุษบา ลาดพราว 130  4,000,000 
บานอารียา คาซา รัชดาภิเษก ลาดพราว 64 9,900,000 
อารีนา การเดนท ดิ เอ็กโซติก เสรีไทย 5,700,000 
นาริสา เสรีไทย 3,450,000 
มิตรประชา เสรีไทย 3,250,000 
จันทรบัวสวย  มีนบุรี สุวินทวงศ 3,780,000 
นิรันดรสิริ  สุวินทวงศ สุวินทวงศ 3,190,000 
ศุภาลัยแกรนดเลคสุวินทวงศ สุวินทวงศ 2,900,000-7,400,000 
ภัคภิรมย รามคําแหง 6,590,000 
พารคเวย  ชารเลย รามคําแหง 3,690,000 
เพอรเฟคเพลส รามคําแหง ซ.164 3,550,000 
เดอะเลคไซดโฮม รามคําแหง ซ.164 9,000,000 
เค.ซี.สุวินทวงศ สุวินทวงศ 2,420,000 
ฟลองราวิลลพารซิต้ี สุวินทวงศ 1,000,000-5,000,000 
นาริสา บานกลางเมือง-บางกะป เสรีไทย 29 3,290,000 
เค.ซี.พารวิลล 2 หทัยราษฎร 3,060,000 
เค.ซี.พารวิลล 3 หทัยราษฎร 2,160,000 
พนาสนธิ์การเดนโฮม 6 หทัยราษฎร 2,350,000 
บานสุภาวัลย หทัยราษฎร 2,890,000 
ที่มา : PROPERTY 
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4.   กรุงเทพฯตะวันออก ไดแก พืน้ที่ในเขตการปกครองเขตพระโขนง    สวนหลวง  
ลาดกระบัง  และเขตประเวศ  พื้นที่จังหวัดสมุทรปราการ  ไดแก อําเภอเมืองสมุทรปราการ อําเภอ
บางพลี และอําเภอบางบอ  โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 
ตารางที่ 2.5  โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพ ฯ ตะวันออก 

สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

นันทวัน  สุวรรณภูมิ  10,000,000 
บานสวนราชา กรุงเทพกรีฑา กรุงเทพกรีฑา-ศรีนครินทร 4,000,000 
คาริเบียน  โฮม ฉลองกรุง 2,590,000 
ฟลอราวิลล  เฉลิมพระเกียรติ 5,000,000 
ราชพฤกษ เฉลิมพระเกียรติ ร.9 8,000,000 
อิมพิเรียล  พารค เฉลิมพระเกียรติ ร. 9 3,290,000 
สวนหลวงวิลล เฉลิมพระเกียรติ ร. 9 2,750,000 
บานบุปผชาติ เฉลิมพระเกียรติ ร. 9 5,000,000 
ชัยพฤกษ เทพารักษ 2,800,000 
ลลิน อิน เดอะ พารค เทพารักษ 2,400,000-4,300,000 
บานลลิล เทพารักษ 2,400,000 
ฟลอราวิลล ศรีนครินทร เทพารักษ 6,000,000 
กฤษดานคร เทพารักษกม.16 4,900,000 
ลัลล่ี วิลล เทพารักษ กม.8 2,820,000 
เค.ซี. เทพารักษ เทพารักษ กม.12 2,600,000 
กฤษดา ซิต้ี เลค แอนดพารค เทพารักษ กม. 16 4,400,000 
ณุศาศิริ บางพลี-ตําหรุ 9,200,000 
อนันดา วินดมิลล บางนา-ตราด กม.1 4,500,000 
อารีนาการเดน  บางนา-สุวรรณภูมิ บางนา-ตราด กม.1 4,000,000 
ออคิด  วิลลา บางนา-ตราด กม.2 - 
ชวนช่ืน  บางนา บางนา-ตราด กม.2 2,500,000-3,700,000 
เค.ซี.แนเชอรัลวิลล บางนา บางนา-เทพารักษ 4,050,000 
เค.ซี.พารควิลล บางนา-เทพารักษ 2,490,000 
บานนาราสิริ พัฒนาการ-ศรีนครินทร พัฒนาการ 17,000,000-43,000,000 
เดอะสตารเอสเตท พัฒนาการ69 14,000,000-20,000,000 
ลิฟว่ิงนารา  รามคําแหง ราษฎรพัฒนา 2,900,000-4,300,000 
ณุศาศิริ  บางนา ลาดกระบัง 9,000,000 

DPU



 

31

ตารางที่ 2.5 (ตอ)   
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

ชวนช่ืน วงแหวน-ออนนุช วงแหวนรอบนอก 3,800,000-6,100,000 
โนเบิลทารา ศรีนครินทร 12,000,000 
ธนาภิรมย ศรีนครินทร 3,900,000 
เดอะกรีน การเดนท ศรีนครินทร 8,340,000 
คาแนลวิลล ศรีนครินทร 11,000,000 
นาราศิริ ศรีนครินทร 17,000,000-30,000,000 
วิลลา อะคาเดีย ศรีนครินทร 5,200,000 
พนาสนธิ์  การเดนโฮม 2 ศรีนครินทร 1,490,000 
บานแสนสิริ  สุขุมวิท สุขุมวิท 67 29,000,000-56,000,000 
สิทธารมย รีเจนท ซ. ลาซาล 9,500,000 
อารีนา การเดน ออนนุช44 4,000,000 
ลลิล กรีนวิลล ออนนุช 3,800,000 
คัทรีนา รีสอรท ออนนุช 5,300,000 
การเดนวิลลา ออนนุช 3,590,000-3,990,000 
ที่มา : PROPERTY 

5.  กรุงเทพฯตอนใต  ไดแก  พื้นที่ในเขตการปกครองดานใต  คือ  เขตราษฎรบูรณะ   
จอมทอง  บางขุนเทียน  บางบอน  ทุงครุ  พื้นที่ในจังหวัดสมุทรปราการบางสวน  ไดแก  อําเภอพระ
ประแดงและอําเภอพระสมุทรเจดีย  พื้นที่จังหวัดสมุทรสาคร  ไดแก  อําเภอเมืองสมุทรสาคร  และ
อําเภอกระทุมแบน   โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 
ตารางที่ 2.6 โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพฯตอนใต 

สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

โกลเดนรีเจนท  สาทร ตากสิน-วงแหวน 23,000,000 
คุณาลัย  บางขุนเทียน บางขุนเทียน-ชายทะเล 2,950,000 
อนันตธารา  สวนธนบุรีรมย ประชาอุทิศ14 5,000,000 
มัณฑนา  ธนบุรีรมย ประชาอุทิศ 3,590,000 
วิเศษสุขนคร 15 ประชาอุทิศ 1,650,000 
อูทองเพลส ประชาอุทิศ 2,200,000 
ทิพยนครสวนธน ประชาอุทิศ 6,000,000 
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ตารางที่ 2.6 (ตอ)    
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

มัณฑนา ธนบุรีรมย ประชาอุทิศ กม.8.5 3,590,000 
วรารมย สวนธนบุรีรมย ประชาอุทิศ (หมู 5) 6,800,000 
มัณฑนา พระราม2 พระราม 2 5,600,000-10,000,000 
ศุภาลัยออรคิดปารค พระราม 2 3,990,000-10,900,000 
ศุภาลัยวิลล  พระราม  2 พระราม2 กม.16 2,400,000 
สยามแนเชอรัลโฮม พระราม 2 กม.18 4,350,000 
ณุศาศิริ  สาทร เพชรเกษม - 
ธาราเทวา  พระราม 2 ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 5,900,000 
สยามเนเชอรัลโฮม ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 4,300,000 
ลัดดารมย ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 12,800,000 
ศุภาลัย ออรคิด ปารค 3 ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 3,200,000 
ศุภาลัย วิลล พระราม 2 ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 1,800,000 
นันทวัน พระราม 2 ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 7,000,000-16,000,000 
พฤษภิรมย รีเจนท บางขุนเทียน ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 8,800,000 
บานสิรินดา  บางขุนเทียน ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 1,480,000 
บานดุสิตา พระราม 2 ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 7,000,000-9,000,000 
บานงามเจริญ บางขุนเทียน อนามัย-งามเจริญ 2,740,000 
ธนทอง เออริแกรน โฮม เอกชัย 7,310,000 
บานสุขสบาย เอกชัย-บางบอน 6,900,15,000,000 
บานสวนมหาชัย ถ.เศรษฐกิจ-บางปลา 1,500,000 
ชนิกา เอกชัย-บางบอน 4,680,000-8,170,000 
บานมัณฑิกา เอกชัย-บางบอน 5,900,000 
ศศิธร เอกชัย-บางบอน3 2,400,000 
ลลิล กรีนวิลล  พระราม2-เอกชัย เอกชัย-บางบอน 3 4,900,000 
บานรมไทร  การเดนวิลล เอกชัย-บางบอน 3 1,890,000 
ราชพฤกษ เอกชัย-บางบอน 4 6,800,000 
บานกลวยไม เอกชัย-บางบอน 119 3,300,000 
ลลิลกรีนวิลล  พระราม 2-เอกชัย เอกชัย-บางบอน 131 5,000,000 
ที่มา : PROPERTY 
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6.  กรุงเทพฯตะวันตก  ไดแก  พื้นที่เขตการปกครองบางสวนของกรุงเทพมหานคร  คือ   
เขตตลิ่งชัน  ภาษีเจริญ  และหนอมแขม  และรวมถึงพื้นที่ในเขตจังหวัดนครปฐม  โดยมีโครงการที่
เปนบานเดี่ยวดังนี้ 

ตารางที่ 2.7 โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพฯตะวันตก 
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

กําแพงแสนกรีนแลนดแอนดรีสอรต  850,000-1,390,000 
กฤษดาแกรนดคาสเซิลเลค ปนเกลา-นครชัยศรี 9,560,000 
กฤษดามารีนา ปนเกลา-นครชัยศรี 3,840,000 
กฤษดาซิต้ีกอลฟฮิลล ปนเกลา-นครชัยศรี 2,740,000 
บานเพชรลดา  พุทธมณฑลสาย 2 พุทธมณฑลสาย 2 3,200,000 
นัทยา พุทธมณฑล สาย 2 พุทธมณฑล สาย 2 4,300,000 
บานจิตรนารา พุทธมณฑล  สาย 2 3,500,000 
ธนทองเลคไซคซิต้ีโฮม พุทธมณฑล  สาย 2 9,000,000-15,000,000 
นาราภิรมย  พุทธมณฑล สาย 3 พุทธมณฑล สาย 3 4,900,000 
พรวิภา ปารค พุทธมณฑล สาย 3 4,730,000-5,590,000 
นาราภิรมย พุทธมณฑล สาย 3 5,600,000 
กรานตวดี พุทธมณฑล สาย 3 8,000,000 
กลอรีเฮาส ปนเกลา-พุทธมณฑล พุทธมณฑลสาย 3 4,390,000 
บานพุทธธานี พุทธมณฑล  สาย 4 2,790,000 
บานพุทธชาติ ไพรเวทโฮม พุทธมณฑล  สาย 4 6,500,000-7,690,000 
บานพุทธมณฑลสาย4 พุทธมณฑล  สาย 4 3,500,000 
ปรีชาพุทธมณฑลสาย4 พุทธมณฑล  สาย 4 2,600,000 
เสรีวิลลา พุทธมณฑล  สาย 4 3,690,000 
นารารมย  พุทธมณฑลสาย 5 พุทธมณฑล สาย 5 2,590,000 
มัณฑนา  เพชรเกษม 81 เพชรเกษม 81 4,550,000 
ณุศาศิริ  สาทร-ปนเกลา ราชพฤกษ - 
บานอาภา ราชพฤกษ 3,990,000 
ลีลาวดี ราชพฤกษ 8,000,000 
พฤกษภิรมย ราชพฤกษ 12,000,000-50,000,000 
โกลเดน เฮอริเทจ ราชพฤกษ 11,200,000-22,200,000 
บานช่ืนชน เลียบคลองทวีวัฒนา 2,700,000 
มัณฑนา ปนเกลา-พุทธมณฑล เลียบคลองทวีวัฒนา 4,000,000 
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ตารางที่ 2.7(ตอ)  
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

ภาวรินทร คลองทวีวัฒนา เลียบคลองทวีวัฒนา 3,300,000 
ศุภาลัย  ออรคิด ปารค วงแหวน-ปนเกลา 4,900,000 
โนวาเพลส ศาลาธรรมสพน 3,500,000 
ที่มา : PROPERTY 

7.  กรุงเทพฯตะวันตกเฉียงเหนือ  ไดแก  พื้นที่เขตการปกครองดังนี้  พื้นที่จังหวัด
นนทบุรีบางสวน  ไดแก  อําเภอบางกรวย อําเภอบางบัวทอง อําเภอบางใหญ  และอําเภอไทรนอย  
โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 
ตารางที่ 2.8 โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพฯตะวันตกเฉียงเหนือ 

สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

คูณทรัพยรดา รัตนาธิเบศร ตลิ่งชัน-บางบัวทอง 2,490,000 
บานนนทรี 4  พระราม 5 นครอินทร 3,590,000 
บานจิรกานต  บางบัวทอง-ไทรนอย บางกรวย-ไทรนอย 1,940,000 
ดิโอเรียลทอลเฮาส บางกรวย-ไทรนอย 2,900,000 
ทิพยสุวรรณ 2 บางกรวย-ไทรนอย 2,000,000 
บานชวนชม บางกรวย-ไทรนอย 1,990,000 
พฤกษพิมาน บางบัวทอง บางกรวย-ไทรนอย 2,690,000 
ศุภากร บางกรวย-ไทรนอย 2,100,000 
ปยวรารมย บางกรวย-ไทรนอย 2,100,000 
บานสินบดี บางกรวย-ไทรนอย 2,190,000 
ชัยพฤกษ บางบัวทองเลควิล บางกรวย-ไทรนอย 3,250,000 
อิมพิเรียลลากูนา บางบัวทอง บางกรวย-ไทรนอย 1,999,000 
พฤกษา การเดนโฮม 2 บางคูรัด-วัดพระเงิน 3,190,000 
เจดับบลิวคาซา  พระราม 5 พระราม 5  1,990,000 
บานนราวดี  พระราม5 พระราม 5 3,890,000 
ภัสสร 7 รัตนาธิเบศน รัตนาธิเบศร 4,000,000 
นราธิป รัตนาธิเบศร 4,990,000-17,200,000 
เพอรเฟคเพลส รัตนาธิเบศน รัตนาธิเบศร 4,000,000 
บานธรรมชาติ รัตนาธิเบศร 3,200,000 
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ตารางที่ 2.8 (ตอ)   
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

บานธนกาญจน รัตนาธิเบศร 2,980,000 
บานลภาวัน รัตนาธิเบศร-บางบัวทอง เลียบคลองชลประทาน 2,300,000 
พฤกษพิมาน 3 วงแหวน-ปนเกลา วงแหวน-ปนเกลา - 
ธนทองเพอรเฟคโฮม วงแหวนปนเกลา 4,800,000 
บานอบอุน ตลิ่งชัน-สุพรรณบุรี 5,000,000 
พารควิลเลจ บางบัวทอง ตลิ่งชัน-สุพรรณบุรี 1,900,000 
ธนกร การเดนเพลส เต็มรัก-บางบัวทอง 3,580,000-4,350,000 
ทิพยพิมาน เต็มรัก-บางบัวทอง 1,690,000 
ศิลปการพารค 2 เต็มรัก-บางบัวทอง 2,890,000 
ชลลดา   เต็มรัก-บางบัวทอง 2,400,000 
ศิลปการพารค 1 บานกลวย-ไทรนอย 2,490,000 
บานภูมิฐาน 2 บานกลวย-ไทรนอย 1,595,000 
กิตติยากรักษ5 บางกรวย-ไทรนอย 1,900,000 
บานสินเพชร วงแหวน-รัตนาธิเบศร วงแหวน-รัตนาธิเบศร 2,690,000 
ที่มา : PROPERTY 

8.  กรุงเทพฯศูนยกลางธุรกิจ  ไดแก  พื้นที่ในเขตศูนยกลางกรุงเทพฯทั้งหมด  คือ    เขต 
ปทุมวัน  สาทร  ยานนาวา  พญาไท  บางรัก  ราชเทวี  หวยขวาง  คลองเตย  บางคอแหลม  วัฒนา  
คลองสาน  ดุสิต  บางกอกนอย  บางกอกใหญและบางพลัด  โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 

ตารางที่ 2.9 โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพฯศูนยกลางธุรกิจ 
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

บานแสนสิริ สุขุมวิท 67 27,000,000 
ที่มา : PROPERTY 
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2.9  ประวัติธนาคารอาคารสงเคราะห 
 ธนาคารอาคารสงเคราะห  เปนสถาบันทางการเงิน  สังกัดกระทรวงการคลัง   กอตั้งขึ้น
โดยพระราชบัญญัติธนาคารอาคารสงเคราะห พ.ศ. 2496  ซ่ึงกําหนดใหธนาคารอาคารสงเคราะห 
เปนหนวยงานของรัฐบาล  ทําหนาที่ชวยเหลือทางการเงินใหไดกับประชาชนไดมีที่อยูอาศัยตาม   
สมควรแกอัตภาพ โดยการใหกูยืมเงินและจัดสรรที่ดินเพื่อกอสรางที่อยูอาศัย 
 ตอมาในป พ.ศ. 2515 สมัยรัฐบาลจอมพลถนอม กิตติขจร ไดตั้งหนวยงานการเคหะแหง
ชาติขึ้นเพื่อรับผิดชอบการดําเนินงานในอันที่จะใหประชาชนไดมีที่อยูอาศัย และไดโอนกิจการงาน
บางอยาง  ที่เกี่ยวกับการใหเชาซ้ือที่ดินหรืออาคารของธนาคารอาคารสงเคราะหไปขึ้นอยูกับการ
เคหะแหงชาติดังนั้น  กิจการของธนาคารอาคารสงเคราะห จึงจําเปนตองมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง
ใหม  เพื่อใหสอดคลองและประสานกันกับกิจการของการเคหะแหงชาติ 
 ดวยเหตุนี้  ธนาคารอาคารสงเคราะห ตามพระราชบัญญัติธนาคารอาคารสงเคราะห พ.ศ. 
2496  ซ่ึงไดแกไขเพิ่มเติมโดยประกาศคณะปฏิวัติ ฉบับที่ 317  จึงเปนหนวยงานของรัฐบางที่
ประกอบธุรกิจในการสงเสริมและชวยเหลือประชาชนนําเงินไปลงทุนเกี่ยวกับ  การสรางอาคาร  
และที่ดินโดยตรง  ทําหนาที่เสมือนส่ือกลางในการนําเงินไปใชประโยชนในกิจการเคหะและเปน
สถาบันที่ดําเนินธุรกิจ  โดยมีวัตถุประสงคเฉพาะอยาง  ซ่ึงแตกตางจากสถาบันการเงินอื่น ๆ ทั่วไป 
 งานหลักของธนาคารอาคารสงเคราะหที่สําคัญ คือ การหาแหลงเงินทุนและเงินทุนหมุน
เวียนดวยวิธีตาง ๆ อาทิเชน  ขอความชวยเหลือจากรัฐบาล  ออกพันธบัตร  หุนกูหรือกูยืมเปนครั้ง
คราว  และรับฝากเงินจากผูออมทรัพย  เปนตน  เพื่อใหมีกําลังพอที่จะดําเนินงานธนาคารอาคาร
สงเคราะหตอไปได 
 ในปจจุบัน ธนาคารอาคารสงเคราะหนอกจากจะนําเงินไปใชประโยชนโดยใหประชาชน
แตละรายกูยืมแลว และตองชวยเหลือทางการเงินแกการเคหะแหงชาติและเอกชนผูลงทุนประกอบ      
กิจการเคหะในรูปของเงินใหกูยืมดวย  ตลอดจนใหบริการในดานการค้ําประกัน  และการซื้อลด
เครดิตที่เกี่ยวกับกิจการเคหะ 
 จากผลการดําเนินงานที่มีการพัฒนาตลอดมาของธนาคารอาคารสงเคราะห  จึงจัดให
เปน    " รัฐวิสาหกิจท่ีดี " ตามมติคณะรัฐมนตรีเมื่อวันที่ 12 ตุลาคม 2536  ซ่ึงนับเปนรัฐวิสาหกิจ
แหงที่สองที่ไดรับความไววางใจจากรัฐบาลใหสามารถบริหารตนเองไดอยางมีอิสระ  จึงทําให
สามารถแขงขันกับสถาบันการเงินอื่นไดอยางมีประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้น  และในป 2537 สามารถ
กาวขึ้นสูการเปน  " ธนาคารขนาดกลาง "  นอกจากนี้ยังไดรับรางวัล Best Practice  จากองคการสห
ประชาชาติเพื่อการตั้งถ่ินฐานมนุษย  การเปนเจาภาพจัดการประชุมใหญโลกดานสินเชื่อที่อยูอาศัย  
(World  Congress)  เปนครั้งแรกในเอเชีย    และเมื่อวันที่ 30 กันยายน 2548  กระทรวงการคลัง  
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โดยสํานักงานนโยบายรัฐวิสาหกิจไดจัดงานมอบรางวัล "รัฐวิสาหกิจดีเดนประจําป 2548"  ซ่ึง
ธนาคารอาคารสงเคราะหเปนรัฐวิสาหกิจแหงแรกและเปนรัฐวิสาหกิจเดียวที่ไดรับรางวัลดีเดนครบ
ทั้ง 3 ประเภท  ไดแก  รางวัลผลการดําเนินงานดีเดน  รางวัลคณะกรรมการรัฐวิสาหกิจดีเดนและ
รางวัลการบริการจัดการองคการดีเดน 
 ซึ่งธนาคารจะยังคงเปนผูนําดานสินเชื่อที่อยูอาศัยตอไป โดยในการจัดทําแผน
วิสาหกิจ ประจําป 2546 - 2550  ไดกําหนดวิสัยทัศน  (VISION)  วา  "เปนธนาคารอันดับหนึ่งเรื่อง
ที่อยูอาศัย  บริการ ดีเยี่ยม บริหารเปนเลิศ"  และพันธกิจ (MISSION) วา "ใหบริการทางการเงิน
ครบวงจร  โดยเฉพาะดานที่อยูอาศัย โดยคํานึงถึงนโยบายของรัฐ ประโยชนของสังคม และคุณภาพ
ชีวิตของประชาชน"   

การบริการดานสินเชื่อ 
 1.  สินเชื่อเพื่อซ้ือที่ดินพรอมอาคาร  มีระยะเวลาใหกู 30 ป  โดยแบงออกเปน 

            1.1  บานเดี่ยวหรือทาวนเฮาส วงเงินกูสูงสุดไมเกิน 80% ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 
          1.2  อาคารพาณิชย  วงเงินกูสูงสุดไมเกิน 70 %  ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 

2.  สินเชื่อเพื่อปลูกสราง/ตอเติม/ซอมแซมอาคาร  มีระยะเวลาใหกู 30 ป  ดวยวงเงินกู 
สูงสุด ไมเกิน  75 %  ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 
 3.  สินเชื่อเพื่อซ้ือหองชุด (คอนโดมิเนียม) มีระยะเวลาใหกู  30 ป  ดวยวงเงินกูสูงสุด 
ไมเกิน 70 %  ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 
 4.  สินเชื่อไถถอนจํานองจากสถาบันการเงินอื่น  มีระยะเวลาใหกู 30 ป  โดยแบงออกเปน 

      -  ที่ดินพรอมอาคาร วงเงินกูสูงสุดไมเกิน 80 % ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 
      -   อาคารพาณิชย   วงเงินกูสูงสุดไมเกิน 70 % ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 
      -  หองชุดหรือคอนโดมิเนียม วงเงินกูสูงสุดไมเกิน 70 % ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 

 5.  บริการกูเพิ่ม   ในกรณีที่คุณผอนชําระกับธนาคารอยูแลว  เราไดเพิ่มโอกาสและสิทธิ
พิเศษสําหรับลูกคาช้ันดี  เพราะสามารถขอเพิ่มวงเงินกูได  โดยขอขยายระยะเวลาใหกูออกไปไดถึง 
30 ป  นับจากปจจุบัน 
 6.  สินเชื่อสวัสดิการ สําหรับบริษัทเอกชนตาง ๆ  ที่เขารวมสวัสดิการเงินกูกับธนาคาร   
โดยใหวงเงินกูสูงสุดถึง  90  %  ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย   มีระยะเวลาการใหกู  30 ป 
 7.  สินเชื่อ  100 %  สําหรับขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ   สิทธิพิเศษสําหรับขาราชการ 
และพนักงานรัฐวิสาหกิจ  ใหวงเงินกูสูงสุดถึง 100 % ของราคาประเมิน  แตไมเกิน  100 % ของ
ราคาซื้อขายหรือราคากอสราง    มีระยะเวลาการใหกู  30 ป 
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8.  สินเชื่อเพื่อซ้ือบานในโครงการ   ในกรณีที่คุณเปนเจาของโครงการบานจัดสรร/หองชุด   
อาคารพาณิชยเพียงติดตอมายังธนาคารเทานั้น เราจะสงพนักงานไปใหบริการรับคําขอกูถึงสํานักงาน
ขายทันที 
 9.  สินเชื่อเพื่อสรางแฟลตใหเชา  สําหรับเจาของที่ดินที่ตองการเปนเจาของกิจการแฟลตใหเชา  
สามารถของสินเชื่อไดสูงสุดถึง 80% ของมูลคากอสรางอาคารแฟลต  ระยะเวลาผอนชําระสูงสุด 15 ป  
นับจากวันที่ทําสัญญา  ปลอดเงินตนชวงระยะเวลากอสรางเปนเวลา 1 ป  นับจากวันที่ทําสัญญากู 
 10.  สินเชื่อเพื่อพัฒนาโครงการที่อยูอาศัย สําหรับผูประกอบการที่อยูในเขตกรุงเทพ ฯ   
และปริมณฑลหรือในพื้นที่ทําการสาขาหลักของธนาคาร   
 11.  สินเชื่อไถถอนจํานองแฟลต   สําหรับผูที่เปนเจาของแฟลต ซ่ึงมีภาระการจํานอง
กับสถานบันอื่น  สามารถกูไถถอนในระยะการผอนชําระยาวถึง 15 ป 
 12. สินเชื่อพิเศษสําหรับผูซ้ือบานขายทอดตลาดจากกรมบังคับคดีสิทธิพิเศษเฉพาะผูประเมิน
ซ้ือที่ดินหรือที่ดินพรอมอาคารหรือหองชุดในการประมูลขายทรัพยของธนาคารอาคารสงเคราะห 
เทานั้น  โดยใหกูในวงเงินไมเกิน 75 %  ของราคาที่ประมูลไดและไมเกิน 80 %ของราคาประเมิน  
สําหรับที่ดินเปลาและหองชุด  ไมเกิน 70%  ของราคาประเมิน  โดยมีระยะเวลาใหกูสูงสุด 30   ป 

 
2.10  สถานการณทางการตลาดดานสินเชื่อที่อยูอาศัย 
 อัตราดอกเบี้ย  เปนตนทุนทางการเงินของผูกู  (Borrower) เปนราคาที่ผูใชเงินตองจาย
ใหกับผูใหกู (Lender) ซ่ึงอัตราดอกเบี้ยกับการซื้อขายที่อยูอาศัยและกับสินเชื่อที่อยูอาศัยจะมีผลโดย
ตรงตอเงินงวดหรือคาผอนชําระตอเดือน  ถาวงเงินกูเทากัน  ระยะเวลาผอนชําระเทากันเงินงวดที่
จายก็จะแปรผันโดยตรงกับอัตราดอกเบี้ย  ถาอัตราดอกเบี้ยสูง  เงินงวดก็จะสูงตามไปดวย 
 ดังนั้น  อัตราดอกเบี้ยเงินกู นับวามีผลกระทบตออํานาจการซื้อที่อยูอาศัยและการผอน
ชําระเงินกูมาก  ดวยเหตุนี้ในป 2545 - 2546 ที่ผานมา  กําลังซื้อบานของประชาชนจึงเพิ่มขึ้นมาก  
ตลาดที่อยูอาศัยและอสังหาริมทรัพยจึงฟนตัวข้ึนอยางเห็นไดชัด โดยอัตราดอกเบี้ยเงินกูที่ธนาคาร
ตาง ๆ มีดังนี้ 

1. อัตราดอกเบี้ยลอยตัว หมายถึง  อัตราดอกเบี้ยที่กําหนดมาแลวจะไมอยูคงที่ตายตัว 
ตลอดระยะเวลากู แตธนาคารจะสามารถปรับเปลี่ยนไดตามที่เห็นสมควรตามสถานการณสภาพคลอง
ในระบบการเงินหรือตามตนทุนการเงินธนาคาร ในบางปอัตราดอกเบี้ยลอยตัวอาจมีการปรับตัว
เปลี่ยนแปลงไปถึง 4 - 5 คร้ัง  แตบางปก็แทบจะไมเปลี่ยนแปลงเลยก็มี     

ปจจุบนัธนาคารอาคารสงเคราะห  ณ กันยายน2548  กําหนดอัตราดอกเบี้ยลอยตัว  โดยแบง 
ตามกลุมวงเงินกู  เปน 3 กลุม  ไดแก 
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1.1  วงเงินกูไมเกิน 200,000  บาท มีอัตราดอกเบี้ย  5.75 % 
1.2  วงเงินกูไมเกิน 3,000,000  บาท มีอัตราดอกเบี้ย  6.25 % 
1.3  วงเงินกูมากกวา 3,000,000  บาท มีอัตราดอกเบี้ย  6.50 % 

 2.  อัตราดอกเบี้ยเงินกูแบบคงที่  เปนการคงที่เพียงระยะเวลาหนึ่งของการกูเทานั้น  ซ่ึง 
สวนใหญจะคงที่เพียง 1 - 2 - 3 - 5  ป จากระยะเวลากูนาน 20 - 30 ป  โดยหลังจากคงที่ระยะสั้นแลว
ก็จะปรับเปลี่ยนเปนแบบลอยตัว 
 ปจจุบัน ธนาคารอาคารสงเคราะห  ณ  กันยายน2548 มีการกําหนดอัตราดอกเบี้ย 4 
ประเภทหลัก  คือ 

1.1 คงที่ 1 ป  มีอัตราดอกเบี้ย  3.00 % 
1.2 คงที่ 2 ป   (ขั้นบันได)   มีอัตราดอกเบี้ย  3.75 - 4.00  % 
1.3 คงที่ 3 ป  (ขั้นบันได)    มีอัตราดอกเบี้ย  3.25 - 4.25 - 5.25 % 
1.4 คงที่ 5 ป  มีอัตราดอกเบี้ย  5.75 % 
1.5 คงที่ 5 ป (ขั้นบันได) มีอัตราดอกเบี้ย  4.75-5.50-5.75-6.25-6.75 % 
1.6 คงที่ 10 ป (ขั้นบันได) มีอัตราดอกเบี้ยปที่ 1 = 5.00 % ปที่2 = 6.00 %             

ปที่ 3 - 10 = 6.75 
สําหรับผูกูหากคาดการณวา   ในอนาคตอัตราดอกเบี้ยมีแนวโนมสูงขึ้นอาจเลือกกูอัตรา   

ดอกเบี้ยแบบคงที่  แตหากคิดวาอัตราดอกเบี้ยมีแนวโนมลดลงอีกจะเลือกอัตราดอกเบี้ยลอยตัว  ซ่ึง
การเลือกประเภทอัตราดอกเบี้ย  นับเปนการเก็งสถานการณหรือเปนเกมการเงินอยางหนึ่งที่ผูกูอาจ
ไดหรือเสียประโยชนจากการตัดสินใจนั้น  นอกจากธนาคารอาคารสงเคราะหที่ใหบริการดาน     
สินเชื่อที่อยูอาศัยแลวยังมีธนาคารตาง ๆ  ที่ใหบริการดานสินเชื่อที่อยูอาศัย  ไดแก 

 1.  ธนาคารกรุงศรีอยุธยา  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม  ตอเติม  ปลูกสราง  
และลูกคาสินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน  (Refinance)   มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป  โดย
มีวงเงินใหกูแบงออกเปน 

    1.1  บานเดี่ยว,บานแฝด,ทาวนเฮาสและหองชุด  80 %ของราคาประเมิน 
    1.2  อาคารพาณิชย  75 % ของราคาประเมิน 
    1.3  เปลี่ยนสถาบันการเงิน  100 % ของเงินตนคงคางรวมดอกเบี้ย 30 วัน 

               โดยมีอัตราดอกเบี้ยปที่ 1  คงที่ 3.25%  หลังจากนั้นลอยตัว MLR-0.25%  สําหรับลูกคา
โครงการที่มีขอตกลงเปนพิเศษไวกับธนาคาร จะใชอัตราดอกเบี้ย 3.0% ปแรก  หลังจากนั้น MLR- 
0.25 %  (MLR=6.00)  และจะมีคาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 
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1.  คาธรรมเนียมยื่นกู  1,000 บาท 
2.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 %  ของวงเงินกู  
3.  คาประเมิน  2,675 บาท 

 2.  ธนาคารกรุงไทย  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม  ซ้ือตอ  ปลูกสราง  
และลูกคาสินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป โดยมี
วงเงินใหกู  90 % ของราคาประเมิน  โดยมีอัตราดอกเบี้ยดังนี้ 
       -  คงที่ 1 ป  3.00 %  
       -  คงที่ 1 ป = MLR - 3.00 = 3.00 % 

หลังจากนั้นลอยตัวMLR- 0.75 %(MLR=5.25) และจะมีคาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 
1.  คาธรรมเนียมยื่นกูไมมี 
2.  คาประเมินขั้นต่ํา 2,000 บาท  
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 %  ของวงเงินกู 

 3.  ธนาคารกรุงเทพ  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม  ซ้ือตอ  ปลูกสราง       
ซอมแซม/ตอเติม และลูกคาสินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน  (Refinance) มีระยะเวลาการกู
สูงสุด 30 ป  โดยมีวงเงินใหกู  แบงออกเปน 

      3.1  บานเดี่ยว,บานทาวนเฮาส,บานแฝด,หองชุด  80 % ของราคาประเมิน 
      3.2  อาคารพาณิชย  70 % ของราคาประเมิน 
      3.3  ที่ดินเปลาเพื่อปลูกสรางบาน 70 % ของราคาประเมิน 

   โดยมีอัตราดอกเบี้ยดังนี้ 
       -  คงที่ 1 ป  3.00 %  
       -  คงที่ 2 ป  3.25 %   
       -  คงที่ 2 ป MLR - 2.00 = 4.00 % 
       -  คงที่ 3 ป  ปที่ 1 MLR - 2.50  = 3.50 %  ปที่ 2 MLR - 1.50 = 4.50 %  ปที่ 3 MLR 
- 0.50 = 5.50 % 
 หลังจากนั้นลอยตัว MLR (MLR=6.00)  และจะมีคาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 

1.  คาธรรมเนียมยื่นกู  0.5  ของวงเงินกู 
2.  คาประเมิน 2,500 บาท 
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  คิด 2 % ของวงเงินกู 
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4.  ธนาคารกสิกรไทย ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม ซ้ือตอ และลูกคาสิน
เชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน  (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป  มีวงเงินกู 80 % 
ของราคาประเมิน  (วงเงินกูสูงสุดไมเกิน 10 ลานบาท)  โดยมีอัตราดอกเบี้ย 2 ประเภทดังนี้ 
 อัตราดอกเบี้ยคงที่ 
  -  คงที่ 1 ป  2.90 %  
  -  คงที่ 2 ป  3.90 %   
  -  คงที่ 1 ป MLR - 3.00 = 3.00 % 
  -  คงที่ 2 ป MLR - 2.00 = 4.00 % 
  -  คงที่ 3 ป MLR - 1.00  = 5.00 %  
 หลังจากนั้นลอยตัว MLR-0.75 %  และจะมีคาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 

1.  คาธรรมเนียมยื่นกู  0.25  ของวงเงินกู 
2.  คาประเมิน 2,140 บาท 
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 %  ของวงเงินกู  

5.  ธนาคารทหารไทย  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม ซ้ือตอ ปลูกสราง 
และลูกคาสินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 25 ป โดยมี
วงเงินใหกู  80 % ของราคาซื้อขายแตไมเกิน 100 % ของราคาประเมิน   

อัตราดอกเบี้ยคงที่ 
- คงที่ 3 ป  ปที่ 1 = 3.25 % ปที่ 2-3 MLR-0.75 = 5.50 % 
- คงที่ 3 ป  ปที่ 1 = 3.75 % ปที่ 2-3 MLR-1.00 = 5.25 %  

     หลังจากนั้น MLR-0.50% (MLR=5.75)  คาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 
1.  คาธรรมเนียมยื่นกูไมมี 
2.  คาประเมินขั้นต่ํา 2,675 บาท  สูงสุด 10,700 บาท 
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 % ของวงเงินกู 

6.  ธนาคารธนชาต  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม  ปลูกสราง ตกแตงและ  
ลูกคาสินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป เมื่อรวม
อายุผูกูตองไมเกิน 65 ป โดยมีวงเงินใหกู  85 % ของราคาประเมิน  วงเงินกูตั้งแต 1 ลานบาทขึ้นไป  
โดยมีอัตรา ดอกเบี้ยดังนี้ 
       -  ปที ่1 = 3.50 % 
       -  ปที ่2 = 4.50 % หลังจากนั้น MLR-0.50 % (MLR=5.50)  
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 คาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 
1. คาประเมิน 2,675 บาท 
2. คาธรรมเนียมการยื่นกู 0.50 % 
3. คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 % ของวงเงินกู 

 7.  ธนาคารนครหลวงไทย  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม ปลูกสราง ซอม
แซม/ตอเติม  มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป  เมื่อรวมอายุผูกูแลวไมเกิน 65 ป โดยมีวงเงินใหกู  80 % 
ของราคาประเมิน   
 อัตราดอกเบี้ยคงที่ 
       -  คงที่ 1 ป  3.75 %  
       -  คงที่ 2 ป  4.50 %   
       -  คงที่ 3 ป  5.25 % 
       -  คงที่ 1 ป MLR - 2.00 = 4.00 % 
       -  คงที่ 2 ป MLR - 1.50 = 4.50 % 
       -  คงที่ 3 ป MLR - 1.25  = 4.75 %  
 หลังจากนั้น MLR-0.50 % (MLR=5.50)  คาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 

1.  คาธรรมเนียมยื่นกูไมมี 
2.  คาประเมินขั้นต่ํา 2,500 บาท 
3. คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 % ของวงเงินกู 

 8.  ธนาคารยูโอบี รัตนสิน  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม  ซ้ือตอ และลูก
คาสินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 25 ป  โดยมีวงเงิน    
ใหกู  แบงออกเปน 

1.  บานเดี่ยวและทาวนเฮาส  90 % ของราคาประเมิน 
2.  อาคารพาณิชย  70 % ของราคาประเมิน 
3.  หองชุด 80 % ของราคาประเมิน 

   โดยมีอัตราดอกเบี้ยดังนี้ 
       -  คงที่ 1 ป 2.99 % 
       -  คงที่ 2 ป MLR - 1.25 = 5.00 % 
       -  คงที่ 3 ป MLR - 1.00 = 5.25 %  
 หลังจากนั้น MLR-0.75 % (MLR=5.50)   
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 คาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 
1.  คาธรรมเนียมยื่นกู  0.5  ของวงเงินอนุมัติ  ขั้นต่ํา 1,500 บาท (กรณีบานใหม) 
2.  คาประเมิน 2,675 บาท 
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 %  ของวงเงินกู 

9.  ธนาคารออมสิน  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม ,ซ้ือตอ และลูกคาสิน
เชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน  (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป  โดยมีวงเงินใหกู  
85 % ของราคาประเมิน  เฉพาะหองชุด 70 %  ของราคาประเมิน 
   โดยมีอัตราดอกเบี้ยดังนี้ 
       -  ปที่ 1 = 3.00 %   
       -  ปที ่2 = 4.00 %  
 หลังจากนั้น  MLR  ตามวงเงิน ดังนี้ 
       -  วงเงินไมเกิน 1 ลาน MLR - 0.25 = 5.50 % 
       -  วงเงินเกิน 1 ลาน MLR  = 5.75 % 
       -  วงเงินเกิน 3 ลาน MLR + 0.25 = 6.00 % 
 คาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 

1.  คาธรรมเนียมยื่นกูไมเกิน 1 ลาน = 500 บาท  ไมถึง 3 ลาน = 1,000 บาท  เกิน 3 ลาน  
= 2,000 บาท 

2.  คาประเมินไมเกิน 500,000 บาท เสีย 1,500 บาท เกิน 500,000 บาท เสีย 2,000 บาท 
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 %  ของวงเงินกู 

10.  ธนาคารไทยพาณิชย  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม ซ้ือตอและลูกคา   
สินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป  โดยมีวงเงินใหกู  
80 % ของราคาซื้อขาย  แตไมเกิน 90 - 95 % ของราคาประเมิน 
   โดยมีอัตราดอกเบี้ย 3 แบบดังนี้ 
       -  คงที่ 1 ป คิด 3.25 % 
       -  คงที่ 2 ป  =  MLR-1.50 % หรือ  4.50 %  หลังจากนั้นลอยตัว MLR +0.50 = 6.50 
-  MLR+0.25 %  หรือ  6.75 %  ตลอดอายุสัญญา 
  คาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 

1.  คาธรรมเนียมยื่นกู  0.25 % 
2.  คาประเมินข้ันต่ํา 2,140 บาท 
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 % 
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2.11  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ   
 ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ในเรื่อง  "พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : กรณี
ศึกษาลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห  ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล"  ไดพบวามีผลงาน
วิจัยที่เกี่ยวของกับการศึกษาในครั้งนี้  ดังนี้ 
 1.  คณินรัส  ทัพพะรังสี  ไดศึกษาเรื่อง " อุปสงคสินเชื่อที่อยูอาศัยของขาราชการใน
โครงการ ธอส.-กบข. เพื่อที่อยูอาศัยขาราชการสมาชิกกบข."  การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาโครงการ ธอส.-กบข.เพื่อที่อยูอาศัยขาราชการสมาชิกกบข.ซ่ึงเปนโครงการสงเสริมใหขาราช
การสมาชิก กบข. มีที่อยูอาศัยเปนของตนเอง และศึกษาอุปสงคดานที่อยูอาศัยของขาราชการสมาชิก 
กบข.  เพื่อใชเปนแนวทางในการจัดทําโครงการเงินกูเพื่อที่อยูอาศัยขาราชการและเปนแนวทางใน
การพัฒนาที่อยูอาศัยในอนาคต 

 โดยผลการวิจัยสามารถสรุปไดดังนี้ 

 ในเรื่องทําเลและประเภทที่อยูอาศัยพบวา ทําเลที่อยูอาศัยในกรุงเทพมหานครเปนที่
ตองการมากที่สุด  โดยเฉพาะทางตอนเหนือ  รองลงมาเปนนนทบุรี  ปทุมธานีและสมุทรปราการ
โดยมีที่อยูอาศัยเปนทาวนเฮาสมากที่สุด  รองลงมาคือ  บานเดี่ยว  หองชุด  บานแฝดและตึกแถว  
ประเภทที่อยูอาศัยที่กลุมตัวอยางตองการมากที่สุด คือ ทาวนเฮาส ราคา 750,000-1,000,000  บาทรอยละ 
19  รองลงมาเปนบานเดี่ยว ราคา 1,000,001-1,500,000 บาท รอยละ 7 โดยมีพื้นที่ใชสอยที่ตองการ
มากที่สุดคือ ขนาด 91-120 ตารางเมตร  รอยละ 28  สวนความสามารถในการผอนชําระคาที่อยูอาศัย
รอยละ  34.1  ตองการผอนชําระไมเกิน 3,000 บาทตอเดือน  และรอยละ 31.5  อยูระหวาง 3,001-
5,000 บาทตอเดือน  ขณะที่กลุมตัวอยางรอยละ 23  มีรายไดครัวเรือนมากกวา  30,000 บาทตอเดือน  
ตองการที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวราคามากกวา 1,000,000 บาท  และกลุมอายุ 45 - 50 ป  มีเงิน
เดือนระหวาง 10,000-15,000 บาทเปนกลุมที่มีอํานาจซื้อมากที่สุด  ทําใหทราบอุปสงคที่เกิดขึ้นจริง 

 2.  เสาวคนธ  อุฎฐานชีวิน  ไดทําการศึกษาเรื่อง “ พฤติกรรมของลูกคาสินเชื่อที่มีตอ
ธนาคารอาคารสงเคราะห  สาขาเชียงใหม ”  โดยมีวัตถุประสงค  1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมลูกคาสิน
เชื่อที่ตอธนาคารอาคารสงเคราะหในดาน  วัตถุประสงคการกู  เหตุผลในการกู วงเงินกู ระยะเวลา
การผอนชําระเงินกู 2. เพื่อศึกษาปญหาของลูกคาสินเชื่อในการใชบริการของธนาคารอาคารสงเคราะห  
สาขาเชียงใหม  3.  เพื่อศึกษาสาเหตุที่ลูกคาสินเชื่อของธนาคารอาคารสงเคราะห  มีการคางชําระหนี้ 

 โดยผลการวิจัยสามารถสรุปไดดังนี้ 
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     1.  วัตถุประสงคการกูของลูกคาสินเชื่อมีความแตกตางตามกลุมอาชีพ เหตุผลใน
เลือกใชสินเชื่อของลูกคา  เนื่องจากอัตราดอกเบี้ยต่ํากวาสถาบันการเงินอื่น ๆ ลูกคาทําการกูยืมใน
ชวง  วงเงินระหวาง 100,000 – 300,000  บาท   ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูของลูกคาสินเชื่ออยูใน
ชวง 11 – 15 ป 

     2.  ปญหาลูกคาสินเชื่อแบงออกเปน 2 ดาน  คือ  ปญหาเกี่ยวกับสภาพแวดลอม      
ไดแก  สถานที่จอดรถคับแคบ  ธนาคารไมมีสาขาในตัวเมืองและปญหาบริการภายใน ไดแก อนุมัติ
วงเงินกูนอยเกินไป  ไมมีบริการติดตอสอบถาม 

     3.  การคางชําระหนี้ของลูกคาสินเชื่อไมแตกตางกัน  เพราะมีการใชเงินผิดประเภท  
คือ การนําเงินไปใชจายอยางอื่นโดยไมนําไปผอนชําระหนี้กับธนาคาร 

 3.  ขจาริน  บุนนาค  ไดทําการศึกษาเรื่อง  "พฤติกรรมการใชบริการเลสิคของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร"   วัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการเลสิคของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการเลสิค
และศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการเลสิคที่มีลักษณะประชากรศาสตรแตกตางกัน   ผลการศึกษา
พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการเลสิคโดยผูใชบริการเลสิค
เลือกใชบริการในศูนยบริการและโรงพยาบาลมีสัดสวนไมแตกตางกัน สําหรับลักษณะทาง    
ประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการเลสิคคือ   เพศ  อายุ  อาชีพ  ระดับการศึกษา  
และรายไดตอเดือน 
 4.  รัตนา  ปุญศิริ  ไดทําการศึกษาเรื่อง "เปรียบเทียบพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อสิน
คาระหวางรานสะดวกซื้อกับรานขายของชํา"  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาและเปรียบเทียบ
ความแตกตางของพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อสินคาและเหตุผลในการเลือกรานคาของผูบริโภค
ระหวางรานสะดวกซื้อกับรานขายของชํา  ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 ในการวิจัยคร้ังนี้สามารถสรุปผลการวิจัย  ไดดังนี้ 
    1.  พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคจากรานสะดวกซื้อกับรานขายของชําจะแตก
ตางกันเฉพาะในเรื่องความถี่ในการมาซื้อสินคา  เวลาที่ใชในการซื้อสินคา  และคาใชจายในการมา
ซ้ือสินคาแตละครั้งโดยเฉลี่ย   สวนในเรื่องของชวงเวลาในการมาซื้อสินคา  บุคคลที่มาซื้อสินคา
ดวย  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคา  สถานที่ตั้งของรานที่ไปซื้อสินคา  การเดินทางไป
ซ้ือสินคาและสินคาที่นิยมซ้ือ  ซ่ึงผูบริโภคมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาเหมือนกัน 
     2.  ปจจัยสวนบุคคลอันไดแก  เพศ  อายุ  การศึกษา  อาชีพและรายได  ไมมีความ
สัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา    
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
  

การวิจัย "พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคาธนาคาร
อาคารสงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" ไดใชรูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ (Survery 
Reseach)  โดยมีการนําเสนอขอมูลดังนี้ 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง   
3.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3.3 การทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
3.4 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
3.5 การวิเคราะหขอมูล 

3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากร 
ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ลูกคาสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   ในป 2548   

กลุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยาง คือ ลูกคาสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและ 

ปริมณฑล  ในประเภทของการซื้อบานเดี่ยวที่ถูกสุมตัวอยางประชากรโดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ
สะดวก  และใชวิธีแบบไมอาศัยหลักความนาจะเปน (Nonprobubility  Sampling)   คือไมไดกําหนด
โอกาสหรือความนาจะเปนของกลุมตัวอยาง   

การหาขนาดตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้  โดยใชตารางสําเร็จรูปของ Yamane  โดยไมทราบ 
จํานวนประชากรที่แทจริง   ที่ระดับความเชื่อมั่น 95 %  และมีความคลาดเคลื่อน +/- 5 %  กลุมตัวอยาง
ที่ใชในการศึกษาครั้งนี้  400 ตัวอยาง 

การสุมกลุมตัวอยางจะแบงออกเปน 
1.  กรุงเทพฯตอนบน (ฝงซาย) ไดแก  พื้นที่ในเขตจตุจักร หลักส่ี ดอนเมือง และคลอบคลุม 

พื้นที่จังหวัดนนทบุรีบางสวน คือ  อ.เมืองนนทบุรี  อ.ปากเกร็ด  สวนพื้นที่ในจังหวัดปทุมธานีไดแก  
อ.เมืองปทุมธานีและ อ.ลาดหลุมแกว   จํานวน 60  กลุมตัวอยาง 
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2.  กรุงเทพฯตอนบน  (ฝงขวา) ไดแก  พื้นที่ในเขตลาดพราว บางเขน สายไหม  สวนพื้นที่ 
ในจังหวัดปทุมธานี  ไดแก อ.ลําลูกกา อ.สามโคก  อ.ธัญบุรี  อ. หนองเสือ  และอ.คลองหลวง  
จํานวน 60 กลุมตัวอยาง 
 3. กรุงเทพฯตะวันออกเฉียงเหนือ ไดแก พืน้ที่เขตบางกะป บึงกุม คลองสามวา                
วังทองหลาง  คันนายาว  สะพานสูง  และหนองจอก  จํานวน 60 กลุมตัวอยาง 
 4.  กรุงเทพฯตะวันออก ไดแก พื้นที่ในเขตพระโขนง สวนหลวง ลาดกระบัง และเขต
ประเวศ  พื้นที่จังหวัดสมุทรปราการ  ไดแก อ.เมืองสมุทรปราการ อ.บางพลี  และอ.บางบอ  จํานวน 
60 กลุมตัวอยาง 
 5.  กรุงเทพฯตอนใต ไดแก พื้นที่ในเขตการปกครองดานใต  ไดแก  เขตราษฎรบูรณะ  
จอมทอง  บางขุนเทียน  บางบอน  ทุงครุ  พื้นที่ในจังหวัดสมุทรปราการบางสวน ไดแก  อ.พระประแดง
และอ.พระสมุทรเจดีย  พื้นที่จังหวัดสมุทรสาคร  ไดแก  อ.เมืองสมุทรสาคร  และอ.กระทุมแบน 
จํานวน 60 กลุมตัวอยาง 
 6.  กรุงเทพฯตะวันตก ไดแก พื้นที่เขตการปกครองบางสวนของกรุงเทพมหานคร คือ 
เขตตลิ่งชัน  ภาษีเจริญ  และหนอมแขม  รวมถึงพื้นที่ในเขตจังหวัดนครปฐม  จํานวน 30  กลุมตัวอยาง 
 7.  กรุงเทพฯตะวันตกเฉียงเหนือ  ไดแก  พื้นที่เขตการปกครองจังหวัดนนทบุรีบางสวน  
ไดแก  อําเภอบางกรวย   อ.บางบัวทอง  อ. บางใหญ  และอ.ไทรนอย  จํานวน 60  กลุมตัวอยาง 
 8.  กรุงเทพฯศูนยกลางธุรกิจ ไดแก  พื้นที่ในเขตศูนยกลางกรุงเทพฯทั้งหมด คือ เขต
ปทุมวัน  สาทร  ยานนาวา  พญาไท  บางรัก  ราชเทวี  หวยขวาง  คลองเตย  บางคอแหลม  วัฒนา  
คลองสาน  ดุสิต  บางกอกนอย  บางกอกใหญและบางพลัด  จํานวน 10 กลุมตัวอยาง 

 การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษา "พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษา
เฉพาะ ลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห  ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล"  ซ่ึงมีเนื้อหาเกี่ยวของ
กับศึกษา ไดแก 
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ตัวแปรตน 
 
         
 
 

ตัวแปรตาม 
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ขอมูลสวนบุคคล 
1 เพศ
2 อายุ 
3 การศึกษา 
4 อาชีพ 
5 รายได 
6 สถานภาพ
7 ขนาดครอบครัว 
8 วงเงินกู 
9 ขนาดพื้นที่ D

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ 
2. ราคา 
3. การจัดจําหนาย 
4. การสงเสริมการตลาด 

3.
4.
5.
6.

าพที่  3.1  กรอบแนวคิด 
ตัวแปรที่ใชในการวิจัย  ไดแก 

 ตัวแปรตน  ประกอบดวย  ลักษณะสวนบุคคล  และปจจ

1.  ลักษณะสวนบุคคลไดแก เพศ  อายุ  การ
รอบครัว  วงเงินกู  และขนาดพื้นที่ 

2.   ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก 
งเสริมทางการตลาด 
ตัวแปรตาม  ประกอบดวย  พฤติกรรมการใชบริการเพ
ระเภทใด  ทําไมจึงใชบริการสินเชื่อที่ธนาคารอาคารสง
ะยะเวลาในการใชสินเชื่อ  ผูบริโภคใชบริการสินเชื่อที่สา

PU

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ    

ซ้ือบานเดี่ยว 
 ผูบริโภคใชสินเชื่อประเภทใด 
 ทําไมจึงใชบริการสินเชื่อที่ธอส. 
 ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ 
 ระยะเวลาในการใชสินเชื่อ 
 ผูบริโภคใชบริการสินเชื่อที่สาขาใด 
 ผูบริโภคใชบริการสินเชื่ออยางไร 
ัยสวนประสมทางการตลาด 

ศึกษา อาชีพ  รายได  สถานภาพ  ขนาด

ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการ

ื่อซ้ือบานเดี่ยวไดแก  ผูบริโภคใชสินเชื่อ
เคราะห  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ 
ขาใด   ผูบริโภคใชบริการสินเชื่ออยางไร  
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3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ คือ   แบบสอบถาม  (Questionnaire)   

ในเรื่อง "พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคาธนาคารอาคาร
สงเคราะหในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" ซ่ึงผูวิจัยไดสรางขึ้นมาเอง โดยมีรายละเอียดแบง
ออกเปน  3 สวนดังนี้ 

 สวนที่  1   เปนการสอบถามขอมูลทางดานลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง  โดย
เปนคําถามแบบตรวจสอบรายการ  (Check  list)  และแบบกรอกรายละเอียด  ทั้งหมด  9   ขอ 
 สวนที่  2  เปนการสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว
ของกลุมตัวอยาง  โดยเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check  List) เกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการ
สินเชื่อ  จํานวน 7 ขอ       
 สวนที่ 3  เปนการสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยว ทั้งหมด 
20 ขอ  ซ่ึงคําถามจะเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด   แบบ
สอบถามเปนแบบมาตราสวน  (Rating  Scales)  แบงระดับความคิดเปน  5  ระดับ   ซ่ึงระดับ
คะแนนที่ใชคือ 

  ระดับคะแนน  5 เทากับ มีความสําคัญมากที่สุด 
  ระดับคะแนน 4 เทากับ  มีความสําคัญมาก 
  ระดับคะแนน  3 เทากับ มีความสําคัญปานกลาง  
  ระดับคะแนน  2  เทากับ มีความสําคัญนอย  
  ระดับคะแนน 1 เทากับ  มีความสําคัญนอยที่สุด 
 
เกณฑการแปลคาของคะแนนเฉลี่ย 
 ผูวิจัยนําคําตอบของผูตอบแบบสอบถามมาหาคาเฉลี่ยและกําหนดเกณฑในการแปลผล
เปน  5  ระดับ  เพื่อประเมินคานั้น  คือ 

  ถาคาเฉลี่ยอยูระหวาง   4.60 - 5.00 หมายถึง มีความสําคัญมากที่สุด 
  ถาคาเฉลี่ยอยูระหวาง 3.60 - 4.59  หมายถึง มีความสําคัญมาก 
   ถาคาเฉลี่ยอยูระหวาง 2.60 - 3.59 หมายถึง มีความสําคัญปานกลาง 
  ถาคาเฉลี่ยอยูระหวาง 1.60 - 2.59  หมายถึง มีความสําคัญนอย 
  ถาคาเฉลี่ยอยูระหวาง  1.00 - 1.59 หมายถึง มีความสําคัญนอยที่สุด 
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3.3  การทดสอบเครื่องมือในการวิจัย 
การศึกษาในครั้งนี้ไดมีการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  ซ่ึง 

มีขั้นตอนในการสรางแบบสอบถามในครั้งนี้  ดังนี้ 
 1.  ศึกษาคนควาเอกสาร และงานวิทยานิพนธที่เกี่ยวของ  เพื่อนํามาเปนขอมูลในการ
สรางเครื่องมือในการทําวิจัยนั้นคือ  แบบสอบถาม 
 2. นําแบบสอบถามที่ไดใหอาจารยที่ปรึกษาและผูเช่ียวชาญตรวจสอบแกไขปรับปรุง
แบบสอบถาม  สําหรับการนําไปทดสอบ 
 3.  นําแบบสอบถามที่ไดไปทําการทดสอบหรือทดลองใช (Pre-test) เพื่อทดสอบความ   
เขาใจในคําถามและคําตอบหรือไม  จํานวน  20 ชุด 
 4.  นําผลที่ไดจากการทดลอง (Pre-test)ไปทดสอบความเขาใจ  ความครอบคลุมและ
ความเชื่อมั่นของเครื่องมือ  โดยวิธีการหาความเชื่อมั่น(Reliability) จากการคํานวณคาสัมประสิทธิ์
ความเชื่อมั่นแบบ Alpha ของครอนบาค  (Cronbach) เทากับ 0.8797  ถือวาอยูในระดับนาเชื่อถือสูง 
 5.  ทาํการปรับปรุงแกไขเครื่องมือพรอมทั้งเสนอใหอาจารยที่ปรึกษา  เพื่อทําการตรวจ
สอบอีกครั้ง  เพื่อนําไปเปนแบบสอบถามฉบับสมบูรณ  สําหรับการนําไปเก็บรวบรวมขอมูลในการ
ทําวิจัยคร้ังนี้กับกลุมตัวอยางจริง 

3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล 

การศึกษาในครั้งนี้ไดมีการเก็บรวมรวมขอมูลเปน 2 สวนคือ 

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชเครื่องมือ 
ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม โดยไปสอบถามกับกลุมตัวอยางซึ่งเปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห  
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล     

2. ขอมูลทุติยภูมิ  (Secondary  Data)  เปนการคนควาขอมูลจากเอกสาร  หนังสือ  วารสาร   
วิทยานิพนธ  และเว็บไซดที่เกี่ยวของ  เพื่อนําขอมูลมาประกอบการศึกษาในครั้งนี้ 
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3.5  การวิเคราะหขอมูล 
หลังจากที่ไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลไดครบตามที่กําหนดแลว ผูวิจัยไดทําการ

กําหนดรหัสขอมูลจากแบบสอบถามแลวลงในสมุดลงรหัส  (Code  bock)  จากนั้นทําการวิเคราะห
ขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป  SPSS For  Windows  (Statisical  Package  for  the  Social  
Science  for  Windows) 
 โดยสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  ประกอบดวย 

 1.  สถิติพรรณา   (Descriptive  Statistics)  เพื่อใชบรรยายลักษณะขอมูลที่เก็บรวบรวม
มา  โดยใชคาสถิติในการวิเคราะห  ไดแก  การแจกแจงความถี่ (Frequency  Distribution) การหา
รอยละ  (Percentage)  การหาคาเฉลี่ย (Mean) และการหาสวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน  (Standard  
Deviation) 

2.  สถิติเชิงอนุมาน(Inference  Statistic)  เพื่อศึกษาความสัมพันธของปจจัยที่คาดวามี 
ความสัมพันธ  โดยทําการวิเคราะหและทดสอบสมมติฐานที่ตั้งไว  โดยใชคาไควสแควร  F-test  
One-Way  ANOVA 

การนําเสนอขอมูลจากวิเคราะหจะอยูในรูปของตารางแจกแจงความถี่และจํานวนรอยละ   
ตารางทดสอบสมมติฐานที่ผูวิจัยไดตั้งขึ้น 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

ในการวิเคราะหขอมูลสําหรับงานวิจัยเร่ือง "พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือ   
บานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  "   ผูวิจัย
ไดนําขอมูล  ตัวอยางที่เก็บรวบรวมมาทําการวิเคราะหโดยวิธีการทางสถิติตามวัตถุประสงคของการ
วิจัย  โดยจะนําเสนอการวิเคราะหไว 3 สวน  ดังตอไปนี้ 
 สวนที่ 1  ผลการวิเคราะหลักษณะของกลุมตัวอยาง 
 สวนที่ 2  ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของกลุมตัวอยาง 
 สวนที่ 3  ผลการวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
สวนที่ 1  ผลการวิเคราะหลักษณะของกลุมตัวอยาง 

ลักษณะขอมูลสวนบุคคล  จากการศึกษาครั้งนี้ไดแบงเปนดังนี้ เพศ  อายุ  การศึกษา 
อาชีพ  รายไดเฉล่ียตอเดือน   สถานภาพ   ขนาดครอบครัว วงเงินกู  และขนาดพื้นที่ 

เพศ ผูตอบแบบสอบถามแบงเปนเพศชายและเพศหญิง มีการแจกแจงขอมูลตามตารางที่ 
4.1   ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.1  การแจกแจงตามเพศของผูตอบแบบสอบถาม 

เพศ จํานวน รอยละ 
หญิง 
ชาย 

205 
195 

51.3 
48.8 

รวม 400 100.00 

 จากตารางที่ 4.1 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหเปนเพศหญิง
จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.3 และเปนเพศชาย จํานวน 195 คน คิดเปนรอยละ 48.8 
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อายุ  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปนอายุไมเกิน 30  ป  จนถึงอายุ 51 ปขึ้นไป  โดยมีการ
แจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.2 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.2  การแจกแจงตามอายุของผูตอบแบบสอบถาม 

อายุ ( ป ) จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 30 ป 

31-40 ป 
41 - 50 ป 

51 ปขึ้นไป 

93 
227 
67 
13 

23.3 
56.8 
16.8 
3.3 

รวม 400 100.00 

  จากตารางที่ 4.2 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหมีอายุระหวาง 
31-40 ป มีจํานวนมากที่สุด คือ 227 คน  คิดเปนรอยละ 56.8 อันดับรองลงมา คือกลุมอายุไมเกิน 30  ป 
มีจํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.3  และผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 51 ปขึ้นไปมีจํานวนนอยที่สุด 
คือ 13 คน คิดเปนรอยละ  3.3 

 

การศึกษา  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 3 กลุม คือ ต่ํากวาระดับปริญญาตรี ปริญญาตรี
และสูงกวาปริญญาตรี  โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม ตารางที่ 4.3 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.3  การแจกแจงตามการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 

การศึกษา จํานวน รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

ไมตอบ 

94 
237 
63 
6 

23.5 
59.3 
15.8 
1.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.3 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหมีการศึกษา
ระดับปริญญาตรีมากที่สุด  คือ  237  คน  คิดเปนรอยละ 59.3  อันดับรองลงมาคือ  กลุมที่มีการ
ศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรี จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.5  ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษา
สูงกวาปริญญาตรี  มีจํานวนนอยที่สุด คือ 63 คน คิดเปนรอยละ 15.8   
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อาชีพ  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนักงาน
บริษัท  ธุรกิจสวนตัว  และอื่นๆ  โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม ตารางที่ 4.4 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.4  การแจกแจงตามอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

พนักงานบริษัท 
ธุรกิจสวนตัว 

อ่ืนๆ 

105 
228 
61 
6 

26.3 
57.0 
15.3 
1.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.4 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหมีอาชีพ
พนักงานธุรกิจบริษัทมากที่สุด  คือ  228  คน  คิดเปนรอยละ 57.0  อันดับรองลงมาคือ  กลุมที่เปน
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.3  และผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
อ่ืนๆ มีจํานวนนอยที่สุด คือ 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 

รายไดเฉล่ียตอเดือนตอครอบครัว  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ กลุมที่มีรายได
ไมเกิน 20,000 บาท  กลุมที่มีรายได 20,001-40,000 บาท  กลุมที่มีรายได 40,001-60,000 บาท  และ
กลุมที่มีรายได 60,001 บาทขึ้นไป โดยมีการแจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.5  ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.5  การแจกแจงตามรายไดเฉล่ียตอเดือนตอครอบครัวของผูตอบแบบสอบถาม 

รายได (บาท) จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 20,000 บาท 

20,001 - 40,000 บาท 
40,001 - 60,000 บาท 

60,001 บาทขึ้นไป 

148 
155 
83 
14 

37.0 
38.8 
20.8 
3.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.5 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่มีรายไดตอ
เดือน  20,001- 40,000 บาท  มีจํานวนมากที่สุด คือ 155 คน คิดเปนรอยละ 38.8  อันดับรองลงมา คือ
กลุมที่มีรายไดตอเดือนไมเกิน 20,000 บาท มีจํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.0 และผูตอบแบบสอบ
ถามที่มีรายไดตอเดือน 60,001 บาทขึ้นไป  มีจํานวนนอยที่สุด  คือ 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 
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สถานภาพ   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 3 กลุม คือ โสด สมรส และหยาราง/หมาย  
โดยมีการแจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.6 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.6  การแจกแจงสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 
โสด 
สมรส 

หยาราง/หมาย 

124 
223 
53 

31.0 
55.8 
13.3 

รวม 400 100.00 

จากตารางที่ 4.6  ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่มีสถานภาพ
สมรส มีจํานวนมากที่สุด คือ 223 คน คิดเปนรอยละ 55.8 อันดับรองลงมา คือสถานภาพโสด         
มีจํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.0 และผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพหยาราง/หมายมีจํานวน
นอยที่สุด คือ 53 คน คิดเปนรอยละ 13.3 

 

ขนาดของครอบครัว  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 3 กลุม คือ กลุมที่มีขนาดครอบครัว   
1 – 2 คน  กลุมที่มีขนาดครอบครัว 3 – 4 คน และกลุมที่มีขนาดครอบครัว 5 – 6 คน โดยมีการ    
แจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.7  ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.7  การแจกแจงขนาดของครอบครัวของผูตอบแบบสอบถาม 

ขนาดของครอบครัว (คน) จํานวน รอยละ 
1 – 2 คน 
3 - 4 คน 
5 - 6 คน 

141 
206 
53 

35.3 
51.5 
13.3 

รวม 400 100.00 

จากตารางที่ 4.7  ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่มีขนาดของ
ครอบครัว 3 – 4 คน มีจํานวนมากที่สุด คือ 206 คน คิดเปนรอยละ 51.5  อันดับรองลงมา คือขนาด
ของครอบครัว 1 – 2 คน มีจํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 35.3   และผูตอบแบบสอบถามที่มีขนาด
ของครอบครัว 5 – 6 คน มีจํานวนนอยที่สุด คือ 53 คน คิดเปนรอยละ 13.3 
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วงเงินกู   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ กลุมที่มีวงเงินกูไมเกิน 1,000,000 บาท  
กลุมที่มีวงเงินกู 1,000,001 – 2,000,000 บาท กลุมที่มีวงเงินกู 2,000,001 – 3,000,000 บาท และ   
กลุมที่มีวงเงินกู 3,000,001 บาทขึ้นไป โดยมีการแจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.8  ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.8  การแจกแจงตามวงเงินกูของผูตอบแบบสอบถาม 

วงเงินกู (บาท) จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 1,000,000 บาท 

1,000,001 - 2,000,000 บาท 
2,000,001 - 3,000,000 บาท 

3,000,001 บาทขึ้นไป 

117 
201 
54 
28 

29.3 
50.3 
13.5 
7.0 

รวม 400 100.00 

จากตารางที่ 8  พบวาผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่มีวงเงินกู 
1,000,001 – 2,000,000 บาท มีจํานวนมากที่สุด คือ 201 คน คิดเปนรอยละ 50.3  อันดับรองลงมา 
คือวงเงินกูไมเกิน 1,000,000  มีจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.3   และผูตอบแบบสอบถามที่มี  
วงเงินกู  3,000,001 บาทขึ้นไป มีจํานวนนอยที่สุด คือ 28 คน คิดเปนรอยละ 7.0 

ขนาดพื้นท่ีบานเดี่ยว ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 3 กลุม คือ กลุมที่ซ้ือบานเดี่ยวขนาด
พื้นที่ไมเกิน 50 ตารางวา   กลุมที่ซ้ือบานเดี่ยวขนาดพื้นที่ 51 – 100  ตารางวาและกลุมที่ซ้ือบานเดี่ยว
ขนาดพื้นที่มากกวา100  ตารางวา โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม ตารางที่ 4.9 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.9  การแจกแจงตามขนาดพื้นที่บานเดี่ยวของผูตอบแบบสอบถาม 

ขนาดพื้นท่ีบานเดี่ยว (ตารางวา) จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 50 
51 – 100 

มากกวา100  ตารางวา 

230 
156 
14 

57.5 
39.0 
3.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.9  ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่ซ้ือบานเดี่ยว
ขนาดไมเกิน 50 ตารางวา  มีจํานวนมากที่สุด คือ 230 คน คิดเปนรอยละ 57.5  อันดับ  รองลงมา คือ
ขนาด 51 – 100 ตารางวา  มีจํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39.0   และผูตอบแบบสอบถามที่ซ้ือ      
บานเดี่ยวขนาดมากกวา 100 ตารางวา         มีจํานวนนอยที่สุด คือ 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 
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สวนที่ 2  พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 
ประเภทสินเชื่อ    ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 3 กลุม คือ กลุมที่ซ้ือบานเดี่ยวโดยใช

บริการสินเชื่อประเภทสินเชื่อบุคคลทั่วไป  กลุมที่ซ้ือบานเดี่ยวโดยใชบริการสินเชื่อประเภทสวัสดิการ
ขาราชการ/กบข. และ  กลุมที่ซ้ือบานเดี่ยวโดยใชบริการสินเชื่อประเภทสวัสดิการพนักงานบริษัท   

ตารางที่ 4.10  การแจกแจงตามประเภทสินเชื่อของผูตอบแบบสอบถาม 

ประเภทสินเชื่อ จํานวน รอยละ 
สินเชื่อบุคคลทั่วไป 

สวัสดิการขาราชการ/กบข. 
สวัสดิการพนักงานบริษัท 

195 
46 

159 

48.8 
11.5 
39.8 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.10 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่ใชบริการสิน
เชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวในประเภทสินเชื่อบุคคลทั่วไป  จํานวนมากที่สุด คือ 195  คน คิดเปนรอยละ 
48.8 อันดับรองลงมา คือ สวัสดิการพนักงานบริษัท  มีจํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.8   และผู
ตอบแบบสอบถามที่ใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวในประเภทสวัสดิการขาราชการ/กบข.มีจํานวน
นอย ที่สุด คือ 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 
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เหตุผลท่ีเลือกใชบริการสินเชื่อกับธ.อ.ส   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ กลุม
ที่กลุมที่ใชบริการสินเชื่อกับธ.อ.สเนื่องจากเปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ     
กลุมที่ใชบริการสินเชื่อกับธ.อ.สเนื่องจากหลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก กลุมที่ใชบริการสินเชื่อกับ    
ธ.อ.ส. เนื่องจากมีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบันการเงินอื่นๆ  และกลุมที่ใชบริการสินเชื่อกับ    
ธ.อ.ส.  เนื่องจากการใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด  

ตารางที่ 4.11  การแจกแจงตามเหตุผลที่เลือกใชบริการสินเชื่อกับธ.อ.ส   ของผูตอบแบบสอบถาม 

เหตุผลท่ีเลือกใชบริการสินเชื่อกับธ.อ.ส จํานวน รอยละ 
เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 
มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบันการเงินอื่นๆ 

การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 

211 
55 

106 
28 

52.8 
13.8 
26.5 
7.0 

รวม 400 100.0 
จากตารางที่ 4.11 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่เลือกใช

บริการสินเชื่อกับธ.อ.ส ดวยเหตุผลเพราะเปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ มี
จํานวนมากที่สุด คือ 211  คน คิดเปนรอยละ 52.8  อันดับรองลงมา คือ มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวา
สถาบันการเงินอื่นๆ มีจํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.5   และผูตอบแบบสอบถามที่เลือกใช
บริการสินเชื่อกับ ธ.อ.ส ดวยเหตุผลเพราะการใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด มีจํานวนนอยที่สุด คือ 
28 คน คิดเปนรอยละ 7.0 
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ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ 
กลุมที่ใชวิจารณญาณของตนเองตัดสินใจเลือกบริการสินเชื่อ  กลุมที่พี่นองญาติ/เพื่อนมีสวนรวมใน
การตัดสินใจเลือกบริการสินเชื่อ กลุมที่คูสมรสมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกบริการสินเชื่อ  และ
กลุมที่บิดามารดามีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกบริการสินเชื่อ   

ตารางที่ 4.12  การแจกแจงตามผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ จํานวน รอยละ 
ตนเอง 

พี่นอง/ญาติ/เพื่อน 
บิดามารดา 
คูสมรส/แฟน 

219 
39 
33 

109 

54.8 
9.8 
8.3 

27.3 
รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.12  ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่ใชวิจารณญาณ
ของตนเองตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ   มีจํานวนมากที่สุด คือ 219 คน คิดเปนรอยละ 54.8 อันดับ
รองลงมา คือ คูสมรส/แฟนมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ   มีจํานวน 109 คน คิดเปน
รอยละ 27.3   และผูตอบแบบสอบถามที่บิดามารดามีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ      
มีจํานวนนอยที่สุด คือ 33 คน คิดเปนรอยละ 8.3 

 
ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 2 กลุม คือ กลุมที่ใชเวลา 

10-20 ป ในการผอนชําระเงินกูกับธ.อ.ส.และกลุมที่ใชเวลา 21-30 ป ในการผอนชําระเงินกูกับธ.อ.ส  

ตารางที่ 4.13  การแจกแจงตามระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูของผูตอบแบบสอบถาม 

ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู จํานวน รอยละ 
10-20 ป 
21-30 ป 

102 
298 

25.5 
74.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.13  ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่มีระยะ
เวลาในการผอนชําระเงินกู  21 – 30 ป มีจํานวน 298 คิดเปนรอยละ 74.5 และระยะเวลาในการผอน
ชําระเงินกู  10 – 20 ป มีจํานวน 102  คิดเปนรอยละ 25.5 
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สถานที่ในการยื่นกูสนิเชื่อ   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 2 กลุม คือ กลุมที่เลือกขอยื่นกู      
สินเชื่อกับธ.อ.ส.สํานักงานใหญ และ กลุมที่เลือกขอยื่นกูสินเชื่อกับธ.อ.ส.สาขาใกลบาน/ที่ทํางาน  

ตารางที่ 4.14  การแจกแจงตามสถานที่ในการขอยื่นกูสินเชื่อของผูตอบแบบสอบถาม 

สถานที่ในการยื่นกูสนิเชื่อ จํานวน รอยละ 
สํานักงานใหญ 

สาขาใกลบาน/ที่ทํางาน 
231 
169 

57.8 
42.3 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.14 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่เลือกการขอ
ยื่นกูสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหสํานักงานใหญ มีจํานวน 231 คิดเปนรอยละ 57.8 และ
เลือกการขอยื่นกูสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหสาขาใกลบาน/ที่ทํางาน มีจํานวน 169  คิดเปน
รอยละ 42.3 

  
ลักษณะการยื่นกูสินเชื่อ   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ กลุมที่ไมมีผูกูรวม   

กลุมที่มีผูกูรวม 1 คน  กลุมที่มีผูกูรวม 2 คน   และกลุมที่มีผูกูรวม 3 คน    

ตารางที่ 4.15  การแจกแจงตามจํานวนผูกูรวมของผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวนผูกูรวม จํานวน รอยละ 
ไมมีผูรวมกู 

มีผูรวมกู 1 คน 
มีผูรวมกู 2 คน 
มีผูรวมกู 3 คน 

133 
120 
147 
0 

33.3 
30.0 
36.8 
0.0 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.15 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่มีผูกูรวม 2 
คน มีจํานวนมากที่สุด คือ 147 คน คิดเปนรอยละ 36.8 อันดับรองลงมา คือ ไมมีผูกูรวมมีจํานวน 133 
คน คิดเปนรอยละ 33.3   และผูตอบแบบสอบถามที่มีผูกูรวม  1 คน   มีจํานวนนอยที่สุด คือ 120 คน  
คิดเปนรอยละ 30.0 
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การผอนชําระเงินงวด ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 2 กลุม คือ กลุมที่เลือกชําระเปนเงินสด
ดวยตนเอง และกลุมที่ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร /หักเงินเดือน 

ตารางที่ 4.16  การแจกแจงตามการผอนชําระเงินงวดของผูตอบแบบสอบถาม 

การผอนชําระ เงินงวด จํานวน รอยละ 
ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 

ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หักเงินเดือน 
169 
231 

42.3 
57.8 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.16  ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่ใชวิธีการ
ผอนชําระเงินงวดแบบชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หักเงินเดือนมีจํานวน 231 คน คิดเปนรอยละ 
57.8 และชําระเปนเงินสดดวยตนเอง มีจํานวน 169  คน  คิดเปนรอยละ 42.3 
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สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ   
ตารางที่ 4.17 การใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑของสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค 

        ที่เปนผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ รอยละ Mean S.D ความหมาย 

คุณภาพของบาน 58.5 4.44 0.808 มาก 
การตกแตง/ออกแบบภายใน 50.3 3.99 0.737 มาก 
รูปแบบความงามภายนอก 55.0 3.95 0.739 มาก 
ประโยชนใชสอยในบาน 48.5 4.29 0.659 มาก 
การบริการหลังการขาย 41.8 3.87 0.754 มาก 

รวม 45.5 4.10 0.520 มาก 

จากตารางที่ 4.17  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ โดยมี
ความคิดเห็นระดับมาก กลาวคือ คาเฉลี่ยของปจจัยดานผลิตภัณฑเทากับ 4.10 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
เทากับ 0.520 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นในระดับมาก รอยละ 45.5 ของ      
ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับมากเกี่ยวกับคุณภาพของบานมีคาเฉลี่ยมากที่สุด
คือ  4.44   คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.808 โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นในระดับมากที่สุด
รอยละ 58.5 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   

รองลงมาเกี่ยวกับประโยชนใชสอยในบาน ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.659   โดยผูตอบแบบสอบถามมีความ
เห็นในระดับมาก   รอยละ 48.5 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความคิดเห็นระดับมากเกี่ยวกับการบริการหลังการขาย มีคา
เฉล่ียนอยที่สุดคือ 3.87  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.754 โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นใน
ระดับมาก รอยละ 41.8 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
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สวนประสมทางการตลาดดานราคา 
ตารางที่ 4.18   การใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาของสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคที่ 

          เปนผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานราคา รอยละ Mean S.D ความหมาย 

ราคาบาน 54.0 4.20 0.648 มาก 
ความเหมาะสมของราคาบาน 53.8 4.18 0.695 มาก 
อัตราดอกเบี้ย 43.0 3.93 0.819 มาก 
อัตราการผอนชําระคาบาน 48.8 3.91 0.776 มาก 
เงื่อนไขการชําระเงินพิเศษตาง ๆ เชน  
คาธรรมเนียมการโอน เปนตน 40.5 3.84 0.791 มาก 

รวม 48.0 4.01 0.606 มาก 

จากตารางที่4.18 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานราคาโดยมีความ
คิดเห็นระดับมาก กลาวคือ คาเฉลี่ยของปจจัยดานราคา  เทากับ  4.01 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 
0.606 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นในระดับมากรอยละ 48.0 ของผูตอบแบบ
สอบถาม 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับมาก เกี่ยวกับราคาบานมีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ  
4.20   คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.648 โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นในระดับมาก รอยละ 
54.0 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   

รองลงมาเกี่ยวกับความเหมาะสมของราคาบาน ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.659   โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็น
ในระดับมาก   รอยละ 53.8 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความคิดเห็นระดับมากเกี่ยวกับเงื่อนไขการชําระเงินพิเศษ 
เชน คาธรรมเนียมการโอน เปนตน  มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ 3.84  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.791 
โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นในระดับมาก รอยละ 40.5 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด  
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สวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย 
ตารางที่ 4.19  การใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายของสวนประสมทางการตลาดของ    

         ผูบริโภคที่เปนผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย รอยละ Mean S.D ความหมาย 

การเดินทางสะดวกรวดเร็ว 53.3 4.46 0.624 มาก 
อยูใกลแหลงชุมชน 40.0 4.05 0.807 มาก 
มีสาธารณูปโภคและสาธารณูปการที่ดี 43.8 4.27 0.730 มาก 
สภาพแวดลอมของหมูบาน 48.0 4.32 0.749 มาก 
ความปลอดภัย 50.3 4.30 0.856 มาก 

รวม 45.7 4.28 0.605 มาก 

จากตารางที่ 4.19  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานการจัดจําหนาย  
โดยมีความคิดเห็นระดับมาก กลาวคือ คาเฉลี่ยของปจจัยดานการจัดจําหนาย เทากับ  4.28 และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.605 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นในระดับมากที่
สุดรอยละ 45.7 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับมาก เกี่ยวกับการเดินทางสะดวกรวดเร็ว มีคา
เฉล่ียมากที่สุดคือ  4.46   คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.624 โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นใน
ระดับมากที่สุด รอยละ 53.0 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
 รองลงมาเกี่ยวกับสภาพแวดลอมของหมูบาน ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.749  โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็น
ในระดับมากที่สุด  รอยละ 48.0 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความคิดเห็นระดับมากเกี่ยวกับอยูใกลแหลงชุมชน  มีคา
เฉลี่ยนอยที่สุดคือ 4.05  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.807 โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นใน
ระดับมาก รอยละ 40.0 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
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สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 
ตารางที่ 4.20   การใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดของสวนประสมทางการตลาด 

          ของผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยาง 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด รอยละ Mean S.D ความหมาย 

การโฆษณาทางสื่อตางๆเชน         
โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร 
อินเตอรเน็ต ฯลฯ 

36.8 3.33 0.924 ปานกลาง 

การใหของแถม แจก 58.8 2.98 0.808 ปานกลาง 
การมีบานตัวอยางแสดง 51.5 3.28 0.739 ปานกลาง 
การจัดงานแสดง/ออกบูธ 50.3 2.90 0.858 ปานกลาง 
พนักงานขายมีความรูและอัธยาศัยดี 41.0 3.49 0.889 ปานกลาง 

รวม 46.6 3.20 0.685 ปานกลาง 

จากตารางที่ 4.20   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดโดยมีความคิดเห็นระดับปานกลาง กลาวคือ คาเฉลี่ยของปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
เทากับ  3.20 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.685 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความ  
คิดเห็นในระดับปานกลางรอยละ 46.6ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับปานกลาง เกี่ยวกับพนักงานขายมีความรูและ
อัธยาศัยดี มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ  3.49   คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.889 โดยผูตอบแบบสอบถาม    
มีความเห็นในระดับมากที่ รอยละ 41.0 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   

รองลงมาเกี่ยวกับการโฆษณาทางสื่อตางๆ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร 
อินเตอรเน็ต ฯลฯ  ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.33        
คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.924  โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นในระดับปานกลาง รอยละ 
36.8 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความคิดเห็นระดับปานกลางเกี่ยวกับการจัดงานแสดง/ออก
บูธ  มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ 2.90  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.858 โดยผูตอบแบบสอบถามมีความ
เห็นในระดับปานกลาง รอยละ 50.3 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
 
 

DPU



 

66

สวนที่ 3  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1  พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห 

           ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตางกัน 
H0 : พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห 

                    ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลไมแตกตางกัน 
 H1 : พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห 
                     ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตางกัน 

ตารางที่ 4.21  การทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของ     
         ลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว χ 2- test χ 2 - Prob 
ประเภทของบริการสินเชื่อ 90.665 0.000 
เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ 195.660 0.000 
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ 224.520 0.000 
ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 96.040 0.000 
สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อ 9.610 0.002 
จํานวนผูกูรวมในการยื่นกูสินเชื่อ 2.735 0.255* 
วิธีการผอนชําระเงินงวด 361.700 0.000 

 *  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากตารางที่  4.21    ผลทดสอบดวยคาสถิติไควสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ  0.05   พบวา     
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีความแตกตางกัน 6 ดาน ไดแก ประเภทบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือ
บานเดี่ยว  เหตุผลสําคัญที่สุดที่ใชบริการสินเชื่อกับธ.อ.ส.  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ
สินเชื่อของธ.อ.ส.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู   สถานที่ในการเลือกขอกูยื่นสินเชื่อกับธ.อ.ส.  
และ  วิธีการผอนชําระเงินงวด  
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สมมติฐานที่ 2   ขอมูลบุคคลแตกตางกัน   พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน 
H0 : ขอมูลบุคคลแตกตางกัน   พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวไมตางกัน 

 H1 : ขอมูลบุคคลแตกตางกัน   พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน 

ตารางที่ 4.22  การทดสอบความแตกตางระหวางเพศกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 

เพศ พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 
ชาย หญิง 

χ 2- test χ2- Prob 

1.  ประเภทของบริการสินเชื่อ 195 205 9.375 0.009 
     -  สินเชื่อบุคคลทั่วไป 95 100   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราชการ/กบข. 22 24   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงานบริษัท 78 81   
2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. 195 205 10.229 0.017 
     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัย
โดยเฉพาะ 

103 108   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 26 29   
     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบันการเงินอื่น ๆ 52 54   
     -  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 14 14   
3. ผูท่ีมีสวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. 

195 205 8.667 0.034 

     -  ตนเอง 107 112   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 19 20   
     -  บิดา / มารดา 16 17   
     -  คูสมรส 53 56   
4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 195 205 4.010 0.045 
     -  10 - 20 ป 50 52   
     -  21 - 30 ป 145 153   
5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 195 205 0.471 0.493* 
     -  สํานักงานใหญ 113 118   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 82 87   
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ตารางที่ 4.22 (ตอ)  
เพศ พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 

ชาย หญิง 
χ 2- test χ2- Prob 

6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ 195 205 7.376 0.025 
     -  ไมมีผูกูรวม 65 68   
     -  1  คน 58 62   
     -  2  คน 72 75   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 195 205 4.293 0.038 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 86 91   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หักเงินเดือน 109 114   

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากตารางที่  4.22  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางเพศกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
6 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ผูที่สวน
รวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  จํานวนผูกูรวมใน
การยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 

ขอพิจารณาในเรื่องของการมีสวนรวมในการตัดสินใจระหวางตนเองกบัคนอืน่มสีวนรวม
ที่แตกตางกันเพราะมีการกระจายระหวางเพื่อน/พี่นอง/ญาติ  บิดา/มารดาและคูสมรสที่ใกลเคียงกัน   
ซ่ึงถาหากมีการรวมของบุคคลอื่น ๆ เขาดวยกันก็จะสงผลใหไมแตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.23 การทดสอบความแตกตางระหวางอายุกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 

อายุ 
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน

30 ป 
31 - 
40 ป 

41 - 
50 ป 

51 ป
ขึ้นไป 

χ2- test χ2- Prob 

1.  ประเภทของบริการสินเชื่อ 93 227 67 13 113.634 0.000 
     -  สินเชื่อบุคคลทั่วไป 45 111 33 6   
     - สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราชการ/
กบข. 

11 26 8 2   

     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงาน
บริษัท 

37 90 26 5   

2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. 

93 227 67 13 51.692 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่
อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

49 120 35 7   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 12 31 9 2   
     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบัน
การเงินอื่น ๆ 

25 60 18 3   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 6 16 5 1   
3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใชบริการ
สินเชื่อกับธอส. 

93 227 67 13 44.255 0.000 

     -  ตนเอง 50 124 37 7   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 9 22 6 1   
     -  บิดา / มารดา 8 19 6 1   
     -  คูสมรส 25 62 18 4   
4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 93 227 67 13 10.692 0.014 
     -  10 - 20 ป 24 58 17 3   
     -  21 - 30 ป 69 169 50 10   
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ตารางที่ 4.23 (ตอ)    

อายุ 
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน

30 ป 
31 - 
40 ป 

41 - 
50 ป 

51 ป
ขึ้นไป 

χ2- 
test 

χ2- Prob 

5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 93 227 67 13 23.112 0.000 
     -  สํานักงานใหญ 54 131 39 7   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 39 96 28 6   
6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ 93 227 67 13 29.639 0.000 
     -  ไมมีผูกูรวม 31 76 22 4   
     -  1  คน 28 68 20 4   
     -  2  คน 34 83 25 5   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 93 227 67 13 32.442 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 41 100 30 6   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หัก
เงินเดือน 

52 127 37 7   

จากตารางที่ 4.23  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางอายุกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทั้ง 7 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส.           
ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู สถานที่ใน
การยื่นขอกูสินเชื่อ จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.24   การทดสอบความแตกตางระหวางการศึกษากับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ 
          ซ้ือบานเดี่ยว 

การศึกษา 
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 
ปริญ ญา

ตรี 
สูงกวา

ปริญญาตรี 
χ2- test χ2- Prob 

1.  ประเภทของบริการสินเชื่อ 98 239 63 33.069 0.000 
     -  สินเชื่อบุคคลทั่วไป 48 117 31   
     -สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราช
การ/กบข. 

11 27 7   

     - สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงาน
บริษัท 

39 95 25   

2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการ
สินเชื่อกับธอส. 

98 239 63 46.918 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อ
ดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

52 126 33   

     -หลักเกณฑการใหสินเชื่อไม   
ยุงยาก 

13 33 9   

     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวา
สถาบันการเงินอื่น ๆ 

26 63 17   

     -การใหคําแนะนําจากบุคคล  
ใกลชิด 

7 17 4   

3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใช
บริการสินเชื่อกับธอส. 

98 239 63 43.775 0.000 

     -  ตนเอง 54 131 35   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 9 23 6   
     -  บิดา / มารดา 8 20 5   
     -  คูสมรส 27 65 17   
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ตารางที่ 4.24 (ตอ)  

การศึกษา 
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 
ปริญ ญา

ตรี 
สูงกวา

ปริญญาตรี 
χ2- test χ2- Prob 

4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 98 239 63 12.527 0.002 
     -  10 - 20 ป 25 61 16   
     -  21 - 30 ป 73 178 47   
5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 98 239 63 93.508 0.000 
     -  สํานักงานใหญ 57 138 36   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 41 101 27   
6.จํานวนผูกูรวมการยื่นขอกูสินเชื่อ 98 239 63 17.365 0.002 
     -  ไมมีผูกูรวม 33 79 21   
     -  1  คน 29 72 19   
     -  2  คน 36 88 23   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 98 239 63 6.224 0.045 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 43 106 28   
     - ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/
หักเงินเดือน 

55 133 35   

จากตารางที่ 4.24  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางการศึกษากับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมี    
นัยสําคัญทั้ง 7 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 
สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.25   การทดสอบความแตกตางระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือ 
                       บานเดี่ยว 

อาชีพ 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนัก  
งาน
บริษัท 

ธุรกิจ
สวน
ตัว 

อ่ืน 
ๆ 

χ 2- test χ2- Prob 

1.  ประเภทของบริการสินเชื่อ 105 228 61 6 226.52 0.000 
     -  สินเชื่อบุคคลทั่วไป 51 111 30 3   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราชการ/
กบข. 

12 26 7 1   

     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงาน
บริษัท 

42 91 24 2   

2. เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการสิน
เชื่อกับธอส. 

105 228 61 6 87.785 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดาน
ที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

56 120 32 3   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 14 32 9 1   
     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบัน
การเงินอื่น ๆ 

28 60 16 2   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 7 16 4 0   
3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใชบริการ
สินเชื่อกับธอส. 

105 228 61 6 45.904 0.000 

     -  ตนเอง 57 125 33 3   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 10 22 6 1   
     -  บิดา / มารดา 9 19 5 1   
     -  คูสมรส 29 62 17 1   
4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 105 228 61 6 38.197 0.000 
     -  10 - 20 ป 27 58 16 2   
     -  21 - 30 ป 78 170 45 4   
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ตารางที่ 4.25 (ตอ)   
อาชีพ 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนัก  
งาน
บริษัท 

ธุรกิจ
สวน
ตัว 

อ่ืน 
ๆ 

χ 2- test χ2- Prob 

5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 105 228 61 6 10.694 0.014 
     -  สํานักงานใหญ 61 132 35 4   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 44 96 26 2   
6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ 105 228 61 6 38.606 0.000 
     -  ไมมีผูกูรวม 35 76 20 2   
     -  1  คน 31 68 18 2   
     -  2  คน 39 84 23 2   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 105 228 61 6 22.154 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 46 101 27 3   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หัก
เงินเดือน 

59 127 34 3   

 จากตารางที่ 4.25  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมี         
นัยสําคัญทั้ง 7 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 
สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.26   การทดสอบความแตกตางระหวางรายไดกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือ 
                       บานเดี่ยว 

รายได 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน 
20,000 

20.001   
- 

40.000 

40.001 
- 

60.000 

60.001  
ขึ้นไป 

χ 2- test χ2- Prob 

1.  ประเภทของบริการสินเชื่อ 148 55 83 14 62.254 0.000 
     -  สินเชื่อบุคคลทั่วไป 72 75 41 7   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราช
การ/กบข. 

17 18 9 2   

     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการ
พนักงานบริษัท 

59 62 33 5   

2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการ
สินเชื่อกับธอส. 

148 55 83 14 71.454 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อ
ดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

78 82 44 7   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อ      
ไมยุงยาก 

20 21 11 2   

     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวา
สถาบันการเงินอื่น ๆ 

39 41 22 4   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคล
ใกลชิด 

11 11 6 1   

3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใช
บริการสินเชื่อกับธอส. 

148 55 83 14 119.16
3 

0.000 

     -  ตนเอง 81 85 45 8   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 15 15 8 1   
     -  บิดา / มารดา 12 13 7 1   
     -  คูสมรส 41 42 23 4   
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ตารางที่  4.26 (ตอ)    
รายได 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน 
20.000 

20.001   
- 

40.000 

40.001 
- 

60.000 

60.001  
ขึ้นไป 

χ 2- test χ2- Prob 

4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 148 55 83 14 13.367 0.004 
     -  10 - 20 ป 38 40 21 4   
     -  21 - 30 ป 110 115 62 10   
5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 148 55 83 14 27.970 0.000 
     -  สํานักงานใหญ 86 90 48 8   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 62 65 35 6   
6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกู 
สินเชื่อ 

148 55 83 14 26.656 0.000 

     -  ไมมีผูกูรวม 49 51 28 5   
     -  1  คน 44 47 25 4   
     -  2  คน 55 57 30 5   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 148 55 83 14 76.929 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 66 69 37 6   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร
/หักเงินเดือน 

82 86 46 8   

จากตารางที่ 4.26  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา
ระหวางรายไดกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมีนัย
สําคัญทั้ง 7 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. 
ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู สถานที่ใน
การยื่นขอกูสินเชื่อ จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.27 การทดสอบความแตกตางระหวางสถานภาพกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ 
                      ซ้ือบานเดี่ยว 

สถานภาพ พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 
โสด สมรส หยาราง 

χ2- test χ2 - Prob 

1.  ประเภทของบริการสินเชื่อ 124 223 53 46.012 0.000 
     -  สินเชื่อบุคคลทั่วไป 61 109 26   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราชการ/
กบข. 

14 26 6   

     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงาน
บริษัท 

49 88 21   

2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. 

124 223 53 63.551 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่
อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

65 118 28   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 17 31 7   
     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบัน
การเงินอื่น ๆ 

33 59 14   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 9 15 4   
3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใชบริการ
สินเชื่อกับธอส. 

124 223 53 124.999 0.000 

     -  ตนเอง 68 122 29   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 12 22 5   
     -  บิดา / มารดา 10 18 5   
     -  คูสมรส 14 61 14   
4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 124 223 53 21.231 0.000 
     -  10 - 20 ป 32 57 13   
     -  21 - 30 ป 92 166 40   
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ตารางที่ 4.27 (ตอ)   
สถานภาพ พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 

โสด สมรส หยาราง 
χ 2- test χ2 - Prob 

5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 124 223 53 1.896 0.388* 
     -  สํานักงานใหญ 72 129 31   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 52 94 22   
6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ 124 223 53 59.906 0.000 
     -  ไมมีผูกูรวม 41 74 18   
     -  1  คน 37 67 16   
     -  2  คน 46 82 17   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 124 223 53 30.345 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 55 99 24   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หัก
เงินเดือน 

69 124 29   

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 จากตารางที่ 4.27  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควรที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางสถานภาพกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมี  
นัยสําคัญ 6 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. 
ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู จํานวนผูกู
รวมในการยื่นขอกูสินเชื่อและวิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.28  การทดสอบความแตกตางระหวางขนาดครอบครัวกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 
                       เพื่อซ้ือบานเดี่ยว 

ขนาดครอบครัว พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 
1 - 2 3 - 4 5 - 6 

χ2- test χ2- Prob 

1.  ประเภทของบริการสินเชื่อ 141 206 53 74.943 0.000 
     -  สินเชื่อบุคคลทั่วไป 69 100 26   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราชการ/กบข. 16 24 6   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงานบริษัท 56 82 21   
2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. 141 206 53 56.164 0.000 
     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัย
โดยเฉพาะ 

75 109 28   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 19 28 7   
     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบันการเงิน
อ่ืน ๆ 

37 55 14   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 10 14 4   
3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. 

141 206 53 32.004 0.000 

     -  ตนเอง 77 113 29   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 14 20 5   
     -  บิดา / มารดา 12 17 4   
     -  คูสมรส 38 56 15   
4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 141 206 53 6.715 0.035 
     -  10 - 20 ป 36 53 13   
     -  21 - 30 ป 105 153 40   
5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 141 206 53 10.611 0.005 
     -  สํานักงานใหญ 81 119 31   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 60 87 22   
      
      

DPU



 

80

ตารางที่ 4.28 (ตอ)   
ขนาดครอบครัว พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 

1 - 2 3 - 4 5 - 6 
χ 2- test χ2 - Prob 

6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ 141 206 53 27.268 0.000 
     -  ไมมีผูกูรวม 47 68 18   
     -  1  คน 42 62 16   
     -  2  คน 52 76 19   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 141 206 53 19.155 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 62 91 23   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หักเงินเดือน 79 115 30   

 จากตารางที่ 4.28  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางขนาดครอบครัวกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทั้ง 7 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 
สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.29  การทดสอบความแตกตางระหวางวงเงินกูกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 

วงเงินกู 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน 
หนึ่งลาน
บาท 

1000001-
2000000 

2000001- 
3000000 

สามลาน
บาท ขึ้น
ไป 

χ2- test χ2- Prob 

1.  ประเภทของบริการสินเชื่อ 117 201 54 28 12.002 0.062* 
     -  สินเชื่อบุคคลทั่วไป 57 98 21 26   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราช
การ/กบข. 

14 23 7 6   

     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการ
พนักงานบริษัท 

46 80 26 22   

2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการ
สินเชื่อกับธอส. 

117 201 54 28 88.099 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อ
ดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

62 106 29 15   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุง
ยาก 

16 28 7 4   

     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวา
สถาบันการเงินอื่น ๆ 

31 53 14 7   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคล    
ใกลชิด 

8 14 4 2   

3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใช
บริการสินเชื่อกับธอส. 

117 201 54 28 67.051 0.000 

     -  ตนเอง 64 110 30 15   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 11 19 5 3   
     -  บิดา / มารดา 10 17 4 2   
     -  คูสมรส 32 55 15 8   
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ตารางที่ 4.29 (ตอ)  
วงเงินกู 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน 
หนึ่งลาน
บาท 

1000001-
2000000 

2000001- 
3000000 

สามลาน
บาท ขึ้น
ไป 

χ2- test χ2- Prob 

4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 117 201 54 28 15.708 0.001 
     -  10 - 20 ป 30 51 14 7   
     -  21 - 30 ป 87 150 40 21   
5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 117 201 54 28 5.626 0.131* 
     -  สํานักงานใหญ 68 116 31 16   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 49 85 23 12   
6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกู  
สินเชื่อ 

117 201 54 28 35.854 0.000 

     -  ไมมีผูกูรวม 39 67 18 9   
     -  1  คน 35 60 16 9   
     -  2  คน 43 74 20 10   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 117 201 54 28 54.913 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 52 89 24 12   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร
/หักเงินเดือน 

65 112 30 16   

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากตารางที่ 4.29  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางวงเงินกูกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมี       
นัยสําคัญ  5 ดาน ไดแก   เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ผูที่สวนรวมตัดสินใจใน
การใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  
และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.30  การทดสอบความแตกตางระหวางขนาดพื้นที่กับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ           
                       ซ้ือบานเดี่ยว 

ขนาดพื้นท่ี 
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน 

50 
51 - 
100 

มากกวา 
100 

χ2- test χ2- Prob 

1.  ประเภทของบริการสินเชื่อ 230 156 14 52.660 0.000 
     -  สินเชื่อบุคคลทั่วไป 112 76 7   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราชการ/กบข. 27 18 2   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงานบริษัท 91 62 5   
2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. 

230 156 14 64.246 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยู
อาศัยโดยเฉพาะ 

121 82 7   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 32 22 2   
     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบันการ
เงินอื่น ๆ 

61 41 4   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 16 11 1   
3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสิน
เชื่อกับธอส. 

230 156 14 23.834 0.001 

     -  ตนเอง 125 85 8   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 22 15 1   
     -  บิดา / มารดา 19 13 1   
     -  คูสมรส 63 43 4   
4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 230 156 14 14.211 0.001 
     -  10 - 20 ป 59 40 4   
     -  21 - 30 ป 171 116 20   
5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 230 156 14 1.677 0.432* 
     -  สํานักงานใหญ 133 90 8   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 90 66 6   
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ตารางที่ 4.30 (ตอ)   
ขนาดพื้นท่ี 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน 
50 

51 - 
100 

มากกวา 
100 

χ2- test χ2 - Prob 

6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ 230 156 14 10.645 0.031 
     -  ไมมีผูกูรวม 77 52 5   
     -  1  คน 69 47 4   
     -  2  คน 84 57 5   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 230 156 14 20.727 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 102 69 6   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หักเงิน
เดือน 

128 87 8   

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 จากตารางที่ 4.30  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางขนาดพื้นที่กับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมี  
นัยสําคัญ 6 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. 
ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู จํานวนผูกู
รวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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สมมติฐานที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 
 H0 :  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 
 H1 :   ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 

ตารางที่ 4.31  การทดสอบระหวางประเภทของบริการสินเชื่อกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

สินเชื่อบุคคลท่ัวไป สวัสดิการขาราชการ สวัสดิการพนักงาน                       ประเภทของบริการ    

     ปจจัย                           สินเช่ือ 

สวนประสมทางการตลาด 
X SD X SD X SD 

F-test F-
Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.04 0.584 4.37 0.434 4.11 0.427 8.070 0.000 0.198 

-  ดานราคา 3.95 0.591 4.31 0.708 3.99 0.569 6.696 0.001 0.181 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.15 0.673 4.61 0.470 4.33 0.500 12.305 0.000 0.242 

-  ดานการสงเสริมการ
ตลาด 

3.08 0.776 3.46 0.661 3.26 0.530 7.104 0.001 0.186 

จากตารางที่ 4.31  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา   ประเภทของบริการสินเชื่อมี
ผลตอปจจัย สวนประสมทางการตลาดทั้ง 4  ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชองทางการ
จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด  โดยที่ประเภทของบริการสินเชื่อมีความสัมพันธกับปจจัย
สวนประสมทางการตลาดคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.32   การทดสอบระหวางเหตุผลในการใชบริการสินเชื่อกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

เปนธนาคารที่
ใหบริการสินเชื่อ
ท่ีอยูอาศัยโดย

เฉพาะ 

หลักเกณฑ   
การใหสินเชื่อ 
ไมยุงยาก 

อัตราดอกเบี้ย
เงินกูต่ํากวา

สถาบันการเงิน
อื่น ๆ 

การใหคําแนะนํา
จากบุคคล     
ใกลชิด 

เหตุผลที่สําคัญในการ 

                  ใชสินเช่ือ 

 

ปจจัยสวนประสม               
ทางการตลาด X SD X SD X SD X SD 

F-test F-
Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.22 0.526 3.92 0.465 3.98 0.504 4.05 0.416 8.449 0.000 0.245 

-  ดานราคา 4.02 0.639 0.336 3.99 0.660 4.30 0.443 3.184 0.024 0.153 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.36 0.543 4.11 0.493 4.35 0.725 3.70 0.737 13.016 0.000 0.300 

-ดานการสงเสริมการ
ตลาด 

3.24 0.565 2.98 0.983 3.26 0.771 3.05 0.221 3.012 0.030 0.149 

3.87 

 จากตารางที่ 4.32  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา    เหตุผลในการใชบริการ
สินเชื่อมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ทั้ง 4  ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชอง
ทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด โดยที่เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อมีความ
สัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.33  การทดสอบระหวางผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อกับปจจัยสวนประสม   
                      ทางการตลาด 

ตนเอง เพื่อน/พี่นอง/
ญาติ บิดา/มารดา คูสมรส 

      ผูมีสวนรวมในการ 

                  ตัดสินใจ 

ปจจัยสวนประสม               
ทางการตลาด X SD X SD X SD X SD 

F-test F-
Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.02 0.576 4.37 0.555 3.93 0.271 4.23 0.362 9.102 0.000 0.254 

-  ดานราคา 3.98 0.582 4.10 0.974 4.12 0.249 4.00 0.557 0.841 0.472* 0.080 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.13 0.608 4.67 0.441 4.07 0.426 4.49 0.569 17.379 0.000 0.341 

-  ดานการสงเสริมการ
ตลาด 

3.10 0.743 3.65 0.660 3.72 0.295 3.07 0.498 16.648 0.000 0.335 

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 จากตารางที่ 4.33  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา   ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ
ใชบริการสินเชื่อมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ทั้ง 3 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานชอง
ทางการจัดจําหนายและ ดานการสงเสริมการตลาด  โดยที่ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ   
สินเชื่อมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.34 การทดสอบระหวางระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

10 – 20 ป 21 – 30 ป     ระยะเวลาในการผอน 

                    ชําระเงินกู 

ปจจัยสวนประสม               
ทางการตลาด 

X SD X SD 
F-test F-Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.08 0.640 4.11 0.472 0.218 0.641* 0.023 

-  ดานราคา 3.80 0.629 4.08 0.581 17.358 0.000 0.204 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.39 0.721 4.24 0.555 4.498 0.035 0.106 

-  ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.49 0.688 3.10 0.656 26.547 0.000 0.250 

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากตารางที่ 4.34  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา ระยะเวลาในการผอนชําระ
เงินกูมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ทั้ง 3 ดาน ไดแก ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนายและดานการสงเสริมการตลาด  โดยที่ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูมีความสัมพันธกับ
ปจจัยสวนประสมทาง การตลาดคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.35  การทดสอบระหวางสถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

สํานักงานใหญ สาขาใกลบาน/         
ท่ีทํางาน 

            ผูมีสวนรวมในการ 

                ตัดสินใจ 

ปจจัยสวนประสม               
ทางการตลาด X SD X SD 

F-test F-Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.10 0.526 4.11 0.512 0.023 0.880* 0.008 

-  ดานราคา 3.97 0.622 4.06 0.581 2.225 0.137* 0.075 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.36 0.572 4.16 0.629 10.831 0.001 0.163 

-  ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.12 0.707 3.30 0.640 7.131 0.008 0.133 

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากตารางที่ 4.35 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา    สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อ
มีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด  โดยที่
สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.36  การทดสอบระหวางจํานวนผูกูรวมในการยื่นกูสินเชื่อกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ไมมีผูกูรวม 1  คน 2 คน จํานวนผูกูรวม 

 

ปจจัยสวนประสม               
ทางการตลาด 

X SD X SD X SD 
F-test F-Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.12 0.547 4.11 0.617 4.08 0.395 0.159 0.853* 0.028 

-  ดานราคา 4.05 0.550 4.10 0.582 3.90 0.659 3.719 0.025 0.136 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.23 0.649 4.20 0.596 4.38 0.556 3.693 0.026 0.135 

-  ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.20 0.868 3.11 0.592 3.26 0.553 1.591 0.205* 0.089 

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากตารางที่ 4.36 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา   จํานวนผูกูรวมในการยื่นกู
สินเชื่อมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ในดานราคา และ ดานทางการจัดจําหนาย  โดยที่
จํานวนผูกูรวมในการยื่นกูสินเชื่อมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.37  การทดสอบระหวางวิธีการผอนชําระเงินงวดกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ชําระเปนเงินสด    
ดวยตนเอง 

ชําระโดยหักผานบัญชี
ธนาคาร/หักเงินเดือน 

      วิธีการผอนชําระ 

                 เงินงวด 

ปจจัยสวนประสม                

ทางการตลาด 
X SD X SD 

F-test F-Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.07 0.511 4.13 0.526 1.132 0.288* 0.053 

-  ดานราคา 3.88 0.578 4.11 0.509 15.091 0.000 0.191 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.24 0.633 4.31 0.580 1.316 0.256* 0.057 

-  ดานการสงเสริมการ
ตลาด 

3.02 0.670 3.34 0.664 23.114 0.000 0.234 

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากตารางที่ 4.37 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา   วิธีการผอนชําระเงินงวดมี
ผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคาและดานการสงเสริมการตลาด  โดยที่วิธีการผอน
ชําระเงินงวด      มีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดคอนขางนอย 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผล   ขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาวิจัยเร่ือง  " พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะ  
ลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห  ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  "   เปนการวิจัยเชิงพรรณนา  
โดยมีวัตถุประสงคดังนี้ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคา
ธนาคารอาคารสงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  2)  เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการ
ใชบริการสินเชื่อของผูบริโภคที่มีลักษณะสวนบุคคลตางกัน  3) เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดของบานเดี่ยวที่มีผลตอพฤติกรรมการใชสินเชื่อ  การวิจัยนี้ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ
ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสุมตัวอยางประชากรที่เปนผูบริโภคที่เปนลูกคาธนาคารอาคาร
สงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จํานวน 400 คน  การวิเคราะหและการประมวลผล
ขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป    SPSS  For  Windows  (Statistical  Package  For  the  Social  
Science  for  Windows)  สามารถสรุปผล  อภิปราย  และขอเสนอแนะไดดังนี้ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

-  ขอมูลดานสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  สรุปไดดังนี้   สวนใหญเปนเพศหญิง
จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.3   ดานอายุพบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีอายุอยูในชวง 31 - 40 ป  
มากที่สุด  มีจํานวน 227 คน  คิดเปนรอยละ 56.8    ผูตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับปริญญาตรี
มากที่สุด  มีจํานวน 237 คน  คิดเปนรอยละ  56.8  ผูตอบแบบสอบถามมีอาชีพพนักงานบริษัท   
มากที่สุดจํานวน 228 คน คิดเปนรอยละ57.0  ผูตอบแบบสอบถามมีรายไดเฉล่ียตอเดือนตอครอบครัว
อยูในชวง  20,001-40,000 บาทมากที่สุด   มีจํานวน 155 คน  คิดเปนรอยละ 38.8  ผูตอบแบบสอบถาม
มีสวนใหญมีสถานภาพสมรส  มีจํานวน 223 คน  คิดเปนรอยละ 51.5  ผูตอบแบบสอบถามมีวงเงินกู 
1,000,001-2,000,000 บาทมากที่สุด  จํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.3   และผูตอบแบบสอบถาม
ซ้ือบานขนาดพื้นที่ ไมเกิน 50 ตารางวามากที่สุด  จํานวน 230 คน  คิดเปนรอยละ 57.5 

-  ขอมูลดานพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ  สรุปไดดังนี้  กลุมตัวอยางที่ทําการศึกษา
ใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวในประเภทสินเชื่อบุคคลทั่วไปมากที่สุด  มีจํานวน 195  คน  คิดเปน
รอยละ  48.8   ในดานเหตุผลที่ใชบริการสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหเพราะเปนธนาคารที่ให
บริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะมากที่สุด  มีจํานวน 211 คน  คิดเปนรอยละ  52.8 โดยสวนใหญ
ใชวิจารณญาณของตนเองในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ  จํานวน 219 คน  คิดเปนรอยละ  54.8   
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ผูตอบแบบสอบถามโดยสวนใหญมีระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  21 - 30 ป  จํานวน 298 คน       
คิดเปนรอยละ 74.5   โดยสวนใหญจะขอยื่นกูสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหสํานักงานใหญ  
จํานวน 231  คิดเปนรอยละ  57.8     มีผูกูรวม 2 คน  จํานวน 147 คน  คิดเปนรอยละ  36.8   และจะ
ใชวิธีการผอนชําระเงินงวดแบบหักผานบัญชีธนาคารหรือหักเงินเดือนมากที่สุด   จํานวน 231 คน 
คิดเปนรอยละ  57.8 

-  ระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด  แบงออก
เปน  ดานผลิตภัณฑ  โดยภาพรวมอยูในระดับมากมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10  ไดแกเร่ือง คุณภาพของ
บาน  การตกแตง/ออกแบบภายใน  รูปแบบความงามภายนอก  ประโยชนใชสอยในบาน  และการ
บริการหลังการขาย  ดานราคา  โดยภาพรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01   ไดแกเร่ือง  
ราคาบาน   ความเหมาะสมของราคาบาน  อัตราดอกเบี้ย  อัตราการผอนชําระ  และเงื่อนไขการชําระ
เงินพิเศษ    ดานการจัดจําหนาย  โดยภาพรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28   ไดแกเร่ือง 
การเดินทางสะดวกรวดเร็ว   การอยูใกลแหลงชุมชน  มีสาธารณูปโภคและสาธารณูปการที่ดี  สภาพ
แวดลอมของหมูบานและความปลอดภัย  ดานการสงเสริมการตลาด  โดยภาพรวมอยูในระดับ    
ปานกลาง      มีคาเฉลี่ย 3.20   ไดแก  เรื่องการโฆษณาทางสื่อตาง ๆ  เชน   โทรทัศน  หนังสือพิมพ  
นิตยสาร  อินเตอรเน็ต  ฯลฯ   การใหของแถม  แจก  การมีบานตัวอยางแสดงใหลูกคา  การจัดงาน
แสดง/ออกบูธ และพนักงานขายมีความรูและอัธยาศัยดี   

ผลการทดสอบสมมติฐาน  มีดังนี้ 
1. " พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห

ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตางกัน" ทดสอบโดยใชคาสถิติไควสแควรที่ระดับนัยสําคัญ  
0.05   พบวา  พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตางกัน 6 ดาน  ไดแก  ประเภทของบริการสินเชื่อ   เหตุผล    
ในการใชบริการสินเชื่อ   ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ  ระยะเวลาในการผอนชําระ
เงินกู   สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อและวิธีการผอนชําระเงินงวด 

2.  " ผูบริโภคที่มีขอมูลสวนบุคคลแตกตางกัน   พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือ
บานเดี่ยวตางกัน "   ทดสอบโดยใชคาสถิติไควสแควรที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา  สวนใหญผูบริโภค
ที่มีขอมูลสวนบุคคลแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน  ดังนี้ 

1 อายุ   การศึกษา  อาชีพ  รายไดและขนาดครอบครัวแตกตางกัน  ทําใหพฤติกรรม 
การใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน 
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2 เพศ   สถานภาพ   วงเงินกูและขนาดพื้นที่แตกตางกัน  ทําใหพฤติกรรมการใช 
บริการสินเชื่อประเภทสินเชื่อ  เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  ระยะ
เวลาในการผอนชําระเงินกู  จํานวนผูกูรวม  และวิธีการผอนชําระเงินงวดตางกัน 

3. "ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ"  
ทดสอบโดยใชคาสถิติ F-test  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ
บานเดี่ยวที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 

1. ดานผลิตภัณฑมีผลกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานประเภทสินเชื่อ  เหตุผล 
ในการใชบริการสินเชื่อ  และผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ   

2. ดานราคามีผลกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานประเภทสินเชื่อ  เหตุผล 
ในการใชบริการสินเชื่อ  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  จํานวนผูกูรวมและวิธีการผอนชําระเงินงวด 

3. ดานการจัดจําหนายมีผลกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานประเภทสินเชื่อ   
เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  
สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อและจํานวนผูกูรวม 

4. ดานการสงเสริมการตลาดมีผลกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานประเภท 
สินเชื่อ   เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  ระยะเวลาในการผอนชําระ
เงินกู  สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อและวิธีการผอนชําระเงินงวด 
 
5.2 การอภิปรายผล 

ผลจากการวิจัยที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน  สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
1. การศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคาร

สงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา  ลูกคาสินเชื่อของธนาคารอาคารสงเคราะห
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อที่แตกตางกัน  ซ่ึงสอดคลอง
กับสาเหตุสําคัญที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  โดยมีอิทธิพลจากสภาพแวดลอม
ภายนอก  เชน  วัฒนธรรม  ช้ันสังคม  บุคคลแวดลอม  ครอบครัวและสถานการณที่แตกตางกัน  
รวมทั้งความแตกตางในตัวผูบริโภค  เชน  ทัศนคติ  วิถีการดําเนินชีวิต  สงผลใหมีพฤติกรรมการใช
บริการสินเชื่อหรือในการตัดสินใจซื้อที่แตกตางกันออกไป  พบวา  สอดคลองกับการวิจัยของ 
รัตนา  ปุญศิริ (2542)  ที่ไดทําการศึกษาการเปรียบเทียบพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อสินคาระหวาง
รานสะดวกซื้อกับรานขายของชําพบวา  พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคจากรานสะดวกซื้อกับ
รานขายของชําจะแตกตางกัน  โดยพฤติกรรมการที่แตกตางกันไดแก  ระยะเวลาที่ใชในการซื้อ   
สินคา    ความถี่ในการมาซื้อสินคา  และคาใชจายในการซื้อสินคาแตละครั้ง 
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2.  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อของผูบริโภคที่มีลักษณะขอมูล
สวนบุคคลตางกันพบวา  ผูบริโภคที่มีลักษณะขอมูลสวนบุคคลแตกตางกัน   มีพฤติกรรมการใช
บริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน   พบวาสอดคลองกับการวิจัยของเสาวคนธ  อุฎฐานชีวิน 
(2536) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมของลูกคาสินเชื่อที่มีตอธนาคารอาคารสงเคราะห  สาขาเชียงใหม      
พบวา  ลูกคาสินเชื่อที่มีลักษณะสวนบุคคลในดานเพศ  อายุ  สถานภาพ  การศึกษาและรายได    
แตกตางกัน   มีพฤติกรรมการใชบริการเงินกูในเรื่องของเหตุผลในการใชบริการเงินกู  วงเงินกู  
และระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูแตกตางกัน  สอดคลองกับงานวิจัยของขจาริน  บุนนาค (2546)  
ซ่ึงทําการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการเลสิคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวาลักษณะ
ประชากรศาสตรดาน  อายุ  อาชีพ  ระดับการศึกษา  รายไดเฉล่ียตอเดือนของผูบริโภคที่แตกตางกัน  
มีพฤติกรรมการใชบริการเลสิคในเรื่องของเหตุผลในการใชบริการและผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ
แตกตางกัน 

3.  การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการสินเชื่อ  พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
สินเชื่อ   สอดคลองกับแนวคิดการตลาดอสังหาริมทรัพย  ที่กลาววา  การวางแผนการตลาดบานหรือ
ที่อยูอาศัย  อยูภายใตปจจัยหลัก  คือ  เสนอกลยุทธที่เหมาะสมกับสถานการณในชวงเวลานั้น  โดย
ตองเสนอสินคาที่มีคุณภาพดีเหมาะสมกับราคา   และการสงเสริมการขายที่ชวยใหการผอนชําระมี
ความเปนไปไดสูง รวมทั้งปจจัยทางดานทําเล  สาธารณูปโภคที่จําเปน  เงื่อนไขทางการเงินที่เกี่ยวของ
และอัตราดอกเบี้ย  สอดคลองกับงานวิจัยของขจาริน  บุนนาค (2546)  ซ่ึงทําการศึกษาพฤติกรรม    
การใชบริการเลสิคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมี
ผลตอพฤติกรรมการใชบริการเลสิคในดานตาง ๆ คือ  ดานผลิตภัณฑมีผลตอพฤติกรรมการใช      
บริการเลสิคดานเหตุผลในการใชบริการ  ดานราคาและการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการเลสิคดานระยะเวลาที่ใช   และดานการจัดจําหนายมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการเลสิคดาน
เหตุผลในการใชบริการ  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจและระยะเวลาที่ใช   

 
5.3 ขอเสนอแนะ 
ขอเสนอแนะจากการวิจัยคร้ังนี้ 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย  (Who is in the Market ?) 

ผูบริโภคหรือประชาชนที่มีความตองการซื้ออสังหาริมทรัพยเปนกลุมเปาหมาย ซ่ึงควร 
ที่จะสรางความเปนเอกลักษณใหกับธนาคารมากที่สุด   โดยอาจใชกลยุทธเกี่ยวกับการใหบริการที่ดี
โดยเฉพาะการใหบริการสินเชื่อที่ตองมีความแมนยํา  ถูกตอง  ไดมาตรฐาน  ทันสมัย  รวดเร็วและ
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สะดวก  เชน  ความสะดวกในการยื่นกู ความหลากหลายของประเภทเงินกู  ความรวดเร็วในการ
อนุมัติการกู  การใหบริการที่ประทับใจของพนักงาน  และใชกลยุทธการบริหารจัดการ  นั่นคือ  
CRM  เพื่อกอใหเกิดความสัมพันธอันดีกับลูกคาซ่ึงจะสงผลใหลูกคาเกิดความจงรักภักดี   ชวยรักษา
ฐานลูกคาเกา  เพิ่มลูกคาใหมใหมีความพอใจ  และสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได
เปนอยางดี   

2.  ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer  buy ?) 

    จากการวิจัยผูบริโภคที่ซ้ือบานเดี่ยว   สวนใหญจะใชบริการสินเชื่อประเภทบุคคลทั่วไป   
ดังนั้น ในดานสินเชื่อประเภทอื่น ๆ  ควรจะมีการปรับปรุงและพัฒนาในดานตาง ๆ  เชน  สินเชื่อ
ประเภทสวัสดิการพนักงานบริษัท  ควรที่จะขยายฐานกลุมลูกคาที่เปนพนักงานบริษัท  โดยธนาคาร
มีการทําสัญญาการใหสวัสดิการกับบริษัทตาง ๆ เพิ่มมากขึ้น  และใหอัตราดอกเบี้ยพิเศษหรือให
เงื่อนไขการยื่นกูที่งายขึ้น   รวมทั้งสินเชื่อประเภทสวัสดิการขาราชการก็เชนกัน    

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  (Why  does  the consumer buy ?) 

    จากการวิจัย  ผูบริโภคสวนใหญมีเหตุผลในการเลือกใชบริการสินเชื่อกับธนาคาร 
อาคารสงเคราะห    เพราะวาเปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ  และมีอัตรา
ดอกเบี้ยที่ต่ํากวาสถาบันการเงินอื่น ๆ ถือไดวาเปนจุดดีของธนาคาร  แตควรจะพัฒนาปรับปรุงเรื่อง
หลักการในการใหสินเชื่อ  การอนุมัติสินเชื่อใหเปนไปอยางรวดเร็ว ทันสมัย  มีการจัดอบรมพัฒนา
พนักงานใหมีประสิทธิภาพ และพรอมที่จะบริการลูกคาไดอยางสุภาพ รวดเร็ว ทันใจ  ประทับใจ
และมีคุณภาพ  กอใหเกิดภาพลักษณที่ดีใหกับธนาคารอาคารสงเคราะหตอไป 

4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ  (Who participats in the buying ?) 

    จากการวิจัยผูบริโภคสวนใหญจะตัดสินใจดวยตนเอง  ดังนั้นจึงควรเพิ่มการรับรูให 
กับสมาชิกในครอบครัวหรือประชาชนใหรูจักธนาคารเพิ่มมากขึ้น โดยการโฆษณาทางโทรทัศน 
วิทยุ   นิตยสาร  การประชาสัมพันธขาว  การเขารวมการจัดงานตาง ๆ ที่เกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย  
และการมีเว็บไซด  ซ่ึงตองมีการพัฒนา  ปรับปรุงขอมูลใหถูกตอง  ครบถวน  ทันสมัยตลอดเวลา  
พรอมทั้งนําเสนอขอมูลที่เปนประโยชนเกี่ยวกับดานอสังริมทรัพยใหมากที่สุด    

5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When does the consumer buy ?) 

   จากการวิจัยผูบริโภคสวนใหญใชระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูกับธนาคารอาคาร 
สงเคราะห 21 - 30 ป ดังนั้นธนาคารควรมีการใหของขวัญแกลูกคาชั้นดีซ่ึงอาจเปนการใหเช็คของขวัญ  
การจัดงานตอบแทนลูกคาที่ใชบริการสินเชื่อ 
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6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy ?) 

     จากการวิจัยผูบริโภคสวนใหญเลือกมายื่นกูที่สํานักงานใหญ ดังนั้น  ธนาคารควร 
พัฒนาใหธนาคารทั้งสํานักงานใหญและสาขาตาง ๆ ใหบริการที่ดี  มีมาตรฐาน  ทันสมัย  สะดวก  
รวดเร็ว  แมนยํา  ถูกตอง   การใหบริการของพนักงานที่ดี  การใหคําปรึกษาแนะนําใหแกประชาชน  
อีกทั้งควรมีการเพิ่มสาขาที่ใหบริการและเคานเตอรการเงินนอกสถานที่  เพื่อใหเพียงพอกับความ
ตองการของประชาชน  รวมทั้งการขยายระยะเวลาทําการของเคานเตอรการเงินนอกสถานที่เพิ่ม
มากขึ้น 

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) 

    จากการวิจัยผูบริโภคสวนใหญจะมีผูกูรวม 2  คนและเลือกที่จะชําระเงินกูแบบหักผาน 
บัญชีธนาคาร/หักเงินเดือน   ดังนั้น  ธนาคารควรเพิ่มทางเลือกในการชําระเงินงวดมากขึ้น  เชน  
การใหบริการชําระผานบัตรเครดิต  โอนผานเครื่องเอทีเอ็ม เคานเตอรเซอรวิสและเพิ่มสถานที่ใน
การชําระเงินงวดที่อยูในแหลงชุมชน  หางสรรพสินคา 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

1.  ผูสนใจเรื่องพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัย  จึงควรศึกษาที่อยูอาศัย 
ประเภทอื่น ๆ ทัง้ในเขตกรุงเทพมหานคร-ปริมณฑลและตางจังหวัด  เพื่อตอบสนองความตองการ
ของประชาชนและแนวโนมในการเพิ่มปริมาณการใหสินเชื่อแกประชาชน 

2.  ผูสนใจเรื่องพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัย  ควรศึกษาในสถาบัน  
การเงินอื่น ๆ  เชน  ธนาคารพาณิชยตาง ๆ   เพื่อนํามาเปรียบเทียบกับธนาคารอาคารสงเคราะห  เพื่อ
จะพัฒนาการใหบริการ  สรางความมั่งคง  ความกาวหนา  ความเชื่อถือ  และใหมีคุณภาพมากที่สุด 
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ชุดที่..….. 
แบบสอบถาม 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซื้อบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคา          
ธนาคารอาคารสงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

คําแนะนํา  : โปรดใสเคร่ืองหมาย  9 ลงใน � หนาคําตอบที่ทานเลือก 
����������������������������������������������� 

สวนที่ 1  ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 
�  1.  ชาย    � 2.  หญิง 

2. อายุ 
�  1. ไมเกิน 30 ป   �  2. 31 - 40 ป 
�  3. 41 - 50 ป   �  4. 51 ปขึ้นไป  

3. การศึกษา  
�  1. ต่ํากวาปริญญาตรี  �  2. ปริญญาตรี �  3. สูงกวาปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
�  1. รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  �  2.  พนักงานบริษัท 
�  3. ธุรกิจสวนตัว   �  4.  อ่ืน ๆ  (โปรดระบุ)…………. 

5. รายไดเฉล่ียตอเดือนตอครอบครัว 
�  1.  ไมเกิน 20,000 บาท   �  2. 20,001 - 40,000 บาท 
�  3. 40,001 - 60,000 บาท  �  4. 60,001 บาทขึ้นไป 

6. สถานภาพ 
�  1. โสด   �  2. สมรส �  3. หยาราง/หมาย 

7. ขนาดครอบครัว 
�  1. 1 - 2  คน  �  2. 3 - 4 คน  �  3.  5 - 6 คน 
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8. วงเงินกู 
�  1.  ไมเกิน 1,000,000    บาท   �  2.  1,000,001 - 2,000,000 บาท 
�  3.  2,000,001 - 3,000,000 บาท   �  4.  3,000,001 บาทขึ้นไป 

9. บานเดี่ยวที่ทานซื้อมีขนาดพื้นที่กี่ตารางวา 
�  1.  ไมเกิน 50   � 2.  51 - 100  �  3.  มากกวา 100  
 

สวนที่ 2  พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 
10. ทานใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวในประเภทใด 

�  1.  สินเชื่อบุคคลทั่วไป  �  2.  สวัสดิการขาราชการ/กบข. 
� 3.  สวัสดิการพนักงานบริษัท 

11. เหตุผลใดที่สําคัญที่สุดทานใชบริการสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะห 
�  1.  เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ 
� 2.  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 
� 3.  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบันการเงินอื่น ๆ 
� 4.  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 

12. ในการตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อของธนาคารอาคารสงเคราะหใครมีสวนรวมมากที่สุด 
�  1.  ตนเอง    �  2.  เพื่อน/พี่นอง/ญาติ 
�  3.  บิดา/มารดา   �  4.  คูสมรส 

13. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูในการใชสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหจํานวนกี่ป 
�  1.  10 - 20  ป   �  2.  21 - 30 ป 

14. ทานเลือกการขอยื่นกูสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหที่ใด 
�  1.  สํานักงานใหญ   �  2.  สาขาใกลบาน/ที่ทํางาน 

15. ลักษณะการยื่นกูสินเชื่อของทาน  มีผูกูรวมกี่คน 
�   1. ไมมีผูกูรวม   �  2.  1  คน 
�   3.  2   คน    �  3.  3 คน  

16. ทานใชวิธีการผอนชําระเงินงวดแบบใด 
�  1.  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง �  2.  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หักผาน 
                  เงินเดือน 
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สวนที่ 3  สวนประสมทางการตลาด 
25. สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อบานเดี่ยวของทานมากนอยเพียงใด 

ระดับความสําคัญ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

1. คุณภาพของบาน      
2. การตกแตง/ออกแบบภายใน      
3. รูปแบบความงามภายนอก      
4. ประโยชนใชสอยภายในบาน      
5. การบริการหลังการขาย      

ระดับความสําคัญ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานราคา มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

1. ราคาบาน      
2. ความเหมาะสมของราคาบาน      
3.  อัตราดอกเบี้ย      
4. อัตราการผอนชําระคาบาน      
5. เงื่อนไขการชําระเงินพิเศษ 
เชน    คาธรรมเนียมการโอน  
เปนตน 

     

  
ระดับความสําคัญ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานการจัดจําหนาย มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 
1.  การเดินทางสะดวก  รวดเร็ว      
2.  อยูใกลแหลงชุมชน      
3.  มีสาธารณูปโภคและ
สาธารณูปการที่ดี 

     

4.  สภาพแวดลอมของหมูบาน      
5. ความปลอดภัย      
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ระดับความสําคัญ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาด มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 
1. การโฆษณาทางสื่อตาง ๆ  เชน  
โทรทัศน  หนังสือพิมพ  
นิตยสาร  อินเตอรเน็ต ฯลฯ 

     

2. การใหของแถม  แจก      
3.การมีบานตัวอยางแสดง      
4. การจัดงานแสดง/ออกบูธ      
5. พนักงานขายมีความรูและ
อัธยาศัยดี 

     

 
...............ขอขอบพระคุณอยางสูงที่ใหความรวมมือ............... 
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Determining a Sample Size (Yamane) 
 
    Size of     Sample Size (n) for Precision of 
Population(N)    ±1%         ±2%             ±3%                          ±4%  ±5%           ±10% 

        500            -           -                     -                       -                     222                    83 
     1,000            -           -                     -                      385                 286                    91           
     1,500            -           -                    638                   441                 316                    94 
     2,000            -           -                    714                   476                 333                    95 
     2,500            -         1,250              769                   500                 345                    96 
     3,000            -         1,364              811                   517                 353                    97 
     3,500            -         1,458              843                   530                 359                    97 

 

     4,000            -         1,538              870                   541                 364                    98 
     4,500            -         1,607              891                   549                 367                    98 
     5,000            -         1,667              909                   556                 370                    98 
     6,000            -         1,765              938                   566                 375                    98 
     7,000            -         1,842              959                   574                 378                    99 
     8,000            -         1,905              976                   580                 381                    99 
     9,000            -         1,957              989                   584                 383                    99 
   10,000       5,000            2,000             1,000                 588                 385                    99 
   15,000       6,000         2,143             1,034                 600                 390                    99 
   20,000       6,667         2,222             1,053                 606                 392                   100 
   25,000       7,143         2,273             1,064                 610                 394                   100 
   50,000       8,333         2,381             1,087                 617                 397                   100 
 100,000       9,091         2,439             1,099                 621                 398                   100 
 →∞        10,000         2,500             1,111                 625                 400                   100  
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ประวัติผูเขียน 
 

ช่ือ-สกุล               ปนัดดา  เสียงดัง 
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            สถาบันราชภัฎยะลา  ปการศึกษา 2545 
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