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สินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว   การวิจัยนี้เปนการศึกษาเชิงพรรณนาโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องม
ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสุมตัวอยางประชากรที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 400 คน  การศึกษาวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเพื่อการบรรย
ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาไควสแควร F-test One-Way ANOVA   เปนตน
 ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  อายุระหวาง 31 - 40
การศึกษาระดับปริญญาตรี  อาชีพพนักงานบริษัท  รายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง  20,001-40,000 บ
มีสถานภาพสมรส  วงเงินกู 1,000,001-2,000,000 บาท   ซ้ือบานขนาดพื้นที่ไมเกิน 50 ตาราง
มีการใชบริการสินเชื่อประเภทสินเชื่อบุคคลทั่วไป เหตุผลเพราะเปนธนาคารที่ใหบริการสินเช
ดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ โดยใชวิจารณญาณของตนเองในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ  มีระ
เวลาในการผอนชําระเงินกู  21 - 30 ป    ขอยื่นกูสินเชื่อที่ธนาคารอาคารสงเคราะหสํานักงานให
มีผูกูรวม 2 คน และวิธีการผอนชําระเงินงวดแบบหักผานบัญชีธนาคารหรือหักเงินเดือนมากที่ส
ระดับความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวในดานผลิตภัณฑ  ราคา  แล
การจัดจําหนายโดยภาพรวมอยูในระดับมาก ดานการสงเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยูในระด
ปาน กลาง  
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งง 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกัน  ในดานประเภท
ของบริการสินเชื่อ  เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ   ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ  
ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อและวิธีการผอนชําระเงินงวด            

สวนผูบริโภคที่มีอายุ  อาชีพ  ขนาดครอบครัว  การศึกษาแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการ
ใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน   และผูบริโภคที่มีเพศ  สถานภาพ  วงเงินกูและขนาดพื้นที่
แตกตางกัน  ทําใหพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานประเภทสินเชื่อ  เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ  
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  จํานวนผูกูรวมและวิธีการผอนชําระ
เงินงวดตางกัน 

สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสนิเชือ่
ในดานประเภทสินเชื่อ  และเหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

DPU



 

จ 

Thesis  Title The Behavior in the Loan Services Using to Buy a Single Detache
House : a Case Study on the Customers of the Government Housin
Bank in Bangkok Area and Boundaries  

Author    Panatda  Siengdang 
Thesis  Advisor  Asso.Virat   sanguanwongwan. 
Co- Thesis  Advisor  Asso.Sirichai  Pongvichai. 
Department   Business  Administration 
Academic  Year 2005 

 
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  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
ในป 2539 ตลาดที่อยูอาศัยของไทยเริ่มประสบภาวะวิกฤติอยางชัดเจนจากการผลิตที่ลนตลาด  

นับเปนปจจัยหนึ่งที่นําไปสูวิกฤตสถาบันการเงินและวิกฤตทางเศรษฐกิจในป 2540-2542   ซ่ึงเปนเหตุ
ใหเกิดวิกฤติที่อยูอาศัยและอสังหาริมทรัพยรุนแรงเพิ่มขึ้น โดยสาเหตุหลักมาจากภาวะบานลนตลาด  
(Over  Supply)   จนทําใหเกิดการแขงขันดานการตลาดและการขายอยางรุนแรง   นอกจากนั้นจาก
ปญหาการชะลอตัวของเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศในป 2540  ซ่ึงมีอัตราการขยายตัวติดลบ   
รอยละ -0.4  จากเดิมรอยละ 6.7  ในป 2539   สงผลใหบริษัทเอกชนประสบปญหาขาดทุนจนทําให
หลายบริษัทตองปดกิจการ ลดเงินเดือนและเลิกจางแรงงานเปนจํานวนมาก ทําใหประชาชนขาดรายได 
และกําลังการซื้อที่อยูอาศัย   สวนสถาบันการเงินก็ชะลอและระงับการปลอยสินเชื่อ    จึงทําใหเกิด
ปญหาตามมาหลายประการ  ไดแก  ปญหาบานวางและลนตลาด  ปญหาหนี้ที่ไมกอใหเกิดรายได
ดานสินเชื่อที่อยูอาศัยและอสังหาริมทรัพย ปญหาการบังคับจํานองขายทอดตลาดอสังหาริมทรัพย    
ปญหาโครงการคาง   ปญหากําลังซ้ือถดถอยจากปญหาเศรษฐกิจตกต่ํา  เปนตน  

ทั้งนี้จากสถิติประชากรของสํานักงานกลางทะเบียนราษฎร  กรมการปกครอง  จํานวน
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  นับจากป 2544-2546  เพิ่มขึ้นจาก 9,528,891  คน  
เปน 9,815,354  คน  โดยแยกออกเปนเฉพาะกรุงเทพมหานคร  เพิ่มจาก 5,726,203 คน  เปน  
5,844,607 คนในป 2546  และในสวนของ 5 จังหวัดปริมณฑล  ไดแก  นนทบุรี  ปทุมธานี  
สมุทรปราการ  นครปฐม  และสมุทรสาคร  ในป 2544 มีจํานวนประชากรทั้งสิ้น 3,802,688 คน        
เพิ่มขึ้นเปน  3,970,747 คน 

ซ่ึงจากสถิติขางตนจะเห็นไดวา  จํานวนประชากรที่เขามาอาศัยอยูในเมืองมีเพิ่มขึ้นทําให
มีความตองการที่อยูอาศัยที่มีอยูในตัวเมืองเพิ่มมาก โดยเฉพาะกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่
เปนศูนยกลางทางดานเศรษฐกิจ การขนสง  การบริหารประเทศ  สถาบันทางการศึกษา  รวมทั้งดาน
เทคโนโลยีสารสนเทศ  ทําใหมีการเจริญเติบโตที่ขยายตัวอยางรวดเร็ว  ซ่ึงเปนอีกสาเหตุหนึ่งที่ทําให
จํานวนประชากรเพิ่มมากขึ้น 

ที่อยูอาศัยเปนหนึ่งในปจจัยส่ีที่จําเปนตอการดํารงชีวิตของมนุษยในปจจุบัน  ทําใหตอง
มีการพัฒนาดานที่อยูอาศัยเพื่อใหเพียงพอกับความตองการของประชาชนที่เพิ่มขึ้น พรอมทั้งตองให
สอดคลองกับสภาพการณทางเศรษฐกิจและสังคมที่เปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว และในปจจุบันไดมี
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การขยายตัวในดานที่อยูอาศัยเปนอยางมาก  พรอ2มทั้งอํานาจในการซื้อของประชาชนก็เพิ่มสูงขึ้น   
ทั้งนี้ภาครัฐยังใหการสนับสนุนการใหสินเชื่อกับประชาชนอยางเต็มที่  ทําใหในไตรมาสแรกของ  
ป 2547  มีจํานวนที่อยูอาศัยในโครงการเปดใหม  จํานวน 8,722 หนวย  เพิ่มขึ้นจากชวงเดียวกัน 
ของปกอนรอยละ  19.0  ในจํานวนนี้เปนบานเดี่ยวมากที่สุดรอยละ  44  รองลงมาเปนอาคารชุด 
รอยละ 28  ที่ดินจัดสรรและอื่น ๆ  รอยละ  17.1  และทาวนเฮาสรอยละ 11.1   

ธนาคารอาคารสงเคราะห  เปนสถาบันทางการเงินแหงหนึ่งของรัฐบาล สังกัดกระทรวง
การคลัง ที่มีหนาที่ในการบริการสินเชื่อเกี่ยวกับที่อยูอาศัยใหแกประชาชนในประเภทตาง ๆ  มาเปน
เวลายาวนานและเปนสถาบันการเงินที่ปลอยสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยมากเปนอันดับหนึ่งของประเทศ
โดยมีสวนแบงตลาดสินเชื่อที่อยูอาศัยคงเหลือคิดเปนรอยละ 36.9 ในป 2547 โดยมีสินเชื่อที่ให
บริการไดแก  กูซ้ือที่ดินพรอมอาคาร  กูซ้ือหองชุด  กูปลูกสรางอาคาร  กูซอมแซม/ตอเติม  ในดาน
การใหสวัสดิการ ไดแก  พนักงานบริษัทเอกชน  ขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ  ดวยอัตรา 
ดอกเบี้ยที่ต่ําและการเปนผูนําดานที่อยูอาศัยตาง ๆ  เชน  การจัดตั้งสมาคมสินเชื่อที่อยูอาศัย  การเผยแพร
ความรูและขอมูลที่อยูอาศัย  เปนตน  ทําใหธนาคารมีช่ือเสียงเปนที่ยอมรับในตางประเทศและ
สามารถดําเนินโครงการตาง ๆ เพื่อสนับสนุนตามนโยบายตาง ๆ ของภาครัฐไดตามเปาหมาย  เชน  
โครงการที่อยูอาศัยสําหรับขาราชการสมาชิกกบข.  โครงการแปลงสินทรัพยเปนทุนและโครงการ
บานเอื้ออาทร  เปนตน  ยังผลทําใหเกิดความเขมแข็งในเศรษฐกิจระดับฐานรากและชวยสรางสมดุล
ทางเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศใหมีเสถียรภาพ 
 เนื่องจากมีการแขงขันดานที่อยูอาศัยที่รุนแรงเพิ่มสูงขึ้น เพื่อที่จะตอบสนองความตองการ
ดานที่อยูอาศัยใหเหมาะสมกับผูที่ตองการซื้อบาน โดยจากการสํารวจทัศนคติของผูที่อยูอาศยัโครงการ
บานจัดสรรและอาคารชุด(นิภาพร  แยมนาม , 2541)  พบวา  ประชาชนสวนใหญยังนิยมอาศัยใน
โครงการบานจัดสรรมากกวาอาคารชุดอยูมาก  เนื่องจากลักษณะที่อยูอาศัยมีความสะดวกสบาย     
มีอาณาบริเวณมาก  และรายไดจะเปนตัวบงชี้ที่มีบทบาทอยางมากตอผูบริโภค ประชาชนจะคํานึงถึง
ทําเลที่ตั้งของบานเปนสําคัญ  อยางไรก็ตามปจจัยที่กลาวมาขางตนมิใชปจจัยสําคัญประการเดียวที่มี
ผลตอการเลือกที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว แตยังมีอีกหลายปจจัยท่ีผูบริโภคนํามาใชในการตัดสินใจ
เลือกซื้อบานเดี่ยว  ซ่ึงพบวาปจจุบันกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว
เกิดขึ้นมากมาย  และธนาคารอาคารสงเคราะหเปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยแกประชาชน
โดยเฉพาะ  ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคา
ธนาคารอาคารสงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  เพื่อเปนประโยชนตอผูประกอบ
การในการวางแผนการผลิตที่อยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   และเปนแนวทางในการ
ที่ธนาคารอาคารสงเคราะห จะไดขอมูลเพื่อนําไปพัฒนาการบริการดานสินเชื่อใหแกลูกคาตอไป 
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1.2  วัตถุประสงคของการวิจัย 
1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคาร 

สงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 2. เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อของผูบริโภคที่มีลักษณะสวนบุคคล 
ตางกัน 
 3. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวที่มีผลตอพฤติกรรมการใช 
บริการสินเชื่อเพื่อซื้อบานเดี่ยว 
  
1.3  สมมติฐานของการวิจัย 

1. พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห 
ในเขตกรุงเทพและปริมณฑลแตกตางกัน 
 2.  ลักษณะสวนบุคคลแตกตางกัน  พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน 
 3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 
เพื่อบานเดี่ยว 

1.4  ขอบเขตของการศึกษา 
จากการศึกษาวิจัยเร่ือง " พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคา

ธนาคารอาคารสงเคราะห ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล " ซ่ึงทางผูวิจัยไดทําการศึกษา
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว  โดยผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตการศึกษาไวดังนี้ 

1. ขอบเขตดานประชากร 
2. ขอบเขตดานเวลา 
3. ขอบเขตดานเนื้อหา 
4. ขอบเขตดานตัวแปร 

1. ขอบเขตดานประชากร 
       ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  คือ  ลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหในเขต 

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

2. ขอบเขตดานเวลา 
       ในการเก็บรวบรวมขอมูลครั้งนี้  ผูวิจัยไดทําการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลจากตัวอยาง  

โดยเริ่มเก็บตั้งแตเดือน มิถุนายน  - กรกฎาคม  2548 
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3. ขอบเขตดานเนื้อหา 
                      ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตการศึกษาดานเนื้อหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช
บริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวไวดังนี้ 
       1.  ศกึษาขอมูลสวนบุคคลของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหโดยศึกษาเกี่ยวกับเพศ   อายุ   
การศึกษา  อาชีพ  รายได  สถานภาพ   ขนาดครอบครัว  วงเงินกู   และขนาดพื้นที่ 
       2.  ศกึษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ โดยศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการ
เพื่อซ้ือบานเดี่ยว ไดแก ผูบริโภคใชสินเชื่อประเภทใด ทําไมจึงใชบริการสินเชื่อที่ธนาคารอาคาร
สงเคราะห    ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ ระยะเวลาในการใชสินเชื่อ  ผูบริโภคใชบริการสิน
เชื่อที่สาขาใด     ผูบริโภคใชบริการสินเชื่ออยางไร  

      3. ศึกษาระดับความสําคัญดานสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยว โดยศึกษาเกี่ยวกับ   
ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด 

4. ขอบเขตดานตัวแปร 
       ในการศึกษาเรื่อง  " พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว  : กรณีศึกษาลูกคา 

ธนาคารอาคารสงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล " ประกอบไปดวยตัวแปรอิสระและ     
ตัวแปรตามดังนี้ 

4.1 ตัวแปรอิสระ  (Independent  Variables)  ประกอบดวย 
- ลักษณะสวนบุคคล ประกอบดวยลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  

ไดแก  เพศ  อายุ  การศึกษา  อาชีพ  รายได  สถานภาพ  ขนาดครอบครัว  วงเงินกูและขนาดพื้นที่ 
- สวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยว ประกอบดวย  ผลิตภัณฑ  (Product)  

ราคา (Price)  การจัดจําหนาย (Place)  และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
       4.2  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ประกอบดวย 

                           -  พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ   

1.5  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ   
1.  เพื่อเปนแนวทางในการกําหนดนโยบายการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 

เพื่อนํามาปรับปรุง และพัฒนาในการใหบริการสินเชื่อตอไป 
 2.  เพื่อเปนประโยชนในการเปนขอมูลพื้นฐานของผูประกอบการดานอสังหาริมทรัพย 
 3.  เพื่อเปนแนวทางในการวางแผนการลงทุนดานที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลใหมีความเหมาะสมและเพียงพอกับความตองการของผูอยูอาศัย 
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1.6  นิยามศัพทเฉพาะ 
1. พฤติกรรม หมายถึง การแสดงออกของลูกคาสินเชื่อที่มาใชบริการเงินกูในดานวัตถุ

ประสงคการกู   วงเงินกู  ระยะเวลาการผอนชําระเงินกูและเหตุผลในการกู 
 2.  วัตถุประสงคในการกู หมายถึง การที่ลูกคาสินเชื่อนําเงินไปใชจายตามประเภทการกู  
คือ เพื่อซ้ือที่ดิน เพื่อซ้ือที่ดินและอาคาร เพื่อปลูกสรางอาคาร เพื่อไถถอนจํานองจากสถาบันการเงิน 
เพื่อซ้ืออาคารชุด 
 3.  เหตุผลในการกูหมายถึง ส่ิงจูงใจที่ทําใหลูกคามาใชบริการเงินกูกับธนาคารอาคารสงเคราะห 
  4. วงเงินกู   หมายถึง  จํานวนเงินที่ลูกคามายื่นขอสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะห 

5.  ระยะเวลาการผอนชําระเงินกู หมายถึง ระยะเวลาที่ลูกคาผอนชําระกับการกูเงินธนาคาร 
อาคารสงเคราะห 
 6.  ลูกคาสินเชื่อ หมายถึง  ผูที่มาขอใชบริการเงินกูเพื่อที่อยูอาศัยของธนาคารอาคารสงเคราะห  
โดยแบงออกเปน 4 กลุม  คือ  ขาราชการ  พนักงานบริษัท  ลูกจางกิจการและผูประกอบอาชีพอิสระ 
 7.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix) หมายถึง  เครื่องมือทางการตลาด
ที่สามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและ
สรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย  สวนประสมทางการตลาด  ประกอบดวยทุกส่ิงทุก
อยางที่กิจการใชเพื่อใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมทางการ
ตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 กลุม  ดังนี้รูจักกันวา  "4Ps"  อันไดแก  ผลิตภัณฑ  (Product)  ราคา  
(Price)   การจัดจําหนาย  (Place)  และการสงเสริมการตลาด  (Promotion)   
 8.  ธนาคารอาคารสงเคราะห(ธอส.) หมายถึง สถาบันทางการเงินของภาครัฐที่ทําหนา
ที่ในการอํานวยสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยแกประชาชนทั่วไป ไดมีบทบาทสําคัญในการรวมแกไขฟนฟู
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย  มีการจัดทําโครงการเพื่อสงเสริมความรู ใหคําปรึกษาแนะนําแกประชาชน
เกี่ยวกับการมีที่อยูอาศัยเปนกรรมสิทธิ์ของตนเองทั้งในกรุงเทพมหานครและสวนภูมิภาค โดยมีการ
ให    สินเชื่อในการกูหลายประเภท  ไดแก  เพื่อซ้ือที่ดินพรอมอาคาร  เพื่อปลูกสราง/ตอเติม/ซอมแซม
อาคาร   เพื่อซ้ือหองชุด เพื่อกอสรางแฟลต  เพื่อไถถอนจากสถาบันการเงินอื่น   เพื่อการกูเพิ่ม  การให
สินเชื่อ สวัสดิการประเภทตางๆ ไดแก สินเชื่อเพื่อขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ สินเชื่อ
พนักงานบริษัท  สินเชื่อสําหรับผูที่ซ้ือบานขายทอดตลาดจากกรมบังคับคดี เปนตน 
 9.  อัตราดอกเบี้ย  หมายถึง  อัตราหรือจํานวนเงินที่สถาบันการเงินกําหนดขึ้น  เพื่อเปน
ตัวกําหนดใหลูกคาทราบถึงอัตราการผอนชําระเงิน 
 10. บานเดี่ยว  หมายถึง บานหลังเดียวโดด ๆ ตัวบานตองหางจากเขตที่ดินทุกดานไมต่ํา
กวา 2.00  เมตร  จะเปนบานชั้นเดียว  สองชั้น  หรือมากกวาก็ได 
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บทที่ 2 

แนวคิด  ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

การศึกษาในเรื่อง " พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคา
ธนาคารอาคารสงเคราะหในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล " มีแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ
ดังตอไปนี้ 

2.1  พฤติกรรมผูบริโภค 
2.2 การวิเคราะหพฤติกรมผูบริโภค 
2.3 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
2.4 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
2.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
2.6 ทฤษฎีอุปสงคที่อยูอาศัย 
2.7 แนวคิดการตลาดอสังหาริมทรัพย 
2.8 สถานการณทางการตลาดของบานเดี่ยว 
2.9 ธนาคารอาคารสงเคราะห 
2.10 สถานการณทางการตลาดดานสินเชื่อที่อยูอาศัย 
2.11 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

2.1  พฤติกรรมผูบริโภค 
อดุลย  จาตุรงคกุล (2543 : 5)   ไดใหคําจํากัดความไววา  ปฎิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของ

โดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ  รวมทั้งกระบวนการตาง ๆ ของการ    
ตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานั้น 

 สมจิตร  ลวนจําเริญ (2532 : 5) ใหคําจํากัดความไววา  การกระทําของแตละบุคคลที่เกี่ยวของ
โดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและหรือบริการทางเศรษฐกิจ  รวมถึงกระบวนการตัดสินใจ
ที่เกิดขึ้นกอนและที่เปนตัวกําหนดใหเกิดการกระทําตาง ๆ ขึ้น   

 Schiffman , Leon G. and Leslie . Lazar  Kanuk  (1978 : 5)   กลาวความหมายไววา  พฤติกรรม
ของบุคคลในการคนหา  การซื้อ การใช  การประเมิน และการดําเนินการเกี่ยวกับสินคาและบริการ   
โดยคาดหวังวาส่ิงเหลานั้นจะสามารถตอบสนองความตองการของตนได 
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 Engel , James F , blackwell , Roger D. and Miniard , Pual W . (1990 : 3)  อธิบายวา  
การกระทําตาง ๆ ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซึ่งการบริโภค และการจับจายใชสอยซ่ึง 
สินคาและบริการ  รวมทั้งกระบวนการการตัดสินใจที่เกิดขึ้นทั้งกอนและหลังการกระทําดังกลาวดวย 
 จากคําจํากัดความทั้งหมดสรุปไดวา พฤติกรรมของผูบริโภคหมายถึงพฤติกรรมของ       
ผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการไดรับและใชสินคาและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจทั้งกอน
และหลัง     ซ่ึงทําใหผูบริโภคตองแสวงหาการคนหา  การซื้อ  การประเมินผล และการจับจายใชสอย 
เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดรับความพึงพอใจ 

2.2.  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมของผูบริโภคเกี่ยวกับการไดรับจากการใชสินคาและบริการ กอใหเกิดกระบวนการ     

ตัดสินใจซึ่งมีอยูกอนหนานี้แลว  ทําใหผูบริโภคเกิดตระหนักถึงความตองการและทําการคนหา การซื้อ  
การประเมินผล  และการใชสอยผลิตภัณฑและบริการ  ซ่ึงคาดวาสามารถสนองความตองการและ
ความพึงพอใจไดโดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลตองการมีตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทํา 
ในการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคโดย Engel , James F., Blackwell ,Roger D. and Miniard. Pual W.   
ไดใชคําถาม 7 คําถาม  เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

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

คําถาม           
(6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

1.ใครอยูในตลาด   
เปาหมาย (Who is 
in the market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทาง
ดาน (1)ประชากรศาสตร (2) ภูมิศาสตร 
(3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห (4)   พฤติ
กรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวยกลยุทธ
ดานผลิตภัณฑ ราคา  การจัดจําหนาย และการ
สงเสริมการตลาดที่เหมาะสมและการตอบ
สนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2.ผูบริโภคซื้อ
อะไร (What does 
the consumer 
buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการ  (Objects) 
สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็
คือตองการ คุณสมบัติหรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ  (Product component) 
และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน   
(Competitive  differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product strategy) 
ประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑหลัก (2) รูปลักษณ
ผลิตภัณฑ ประกอบดวย การบรรจุภัณฑ  ตรา
สินคา  รูปแบบ  บริการ คุณภาพ ลักษณะนวต
กรรม  (3) ผลิตภัณฑควบ (4) ผลิตภัณฑที่คาด
หวัง ความแตกตางทางการแขงขัน  
(Competitive differentiation) ประกอบดวย
ความแตกตางดานผลิตภัณฑ  บริการ  และ   
ภาพลักษณ 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) 
คําถาม           

(6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

3. ทําไมผูบริโภค
จึงซื้อ (Why does 
the consumer 
buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความ
ตองการของตนเอง  ดานรางกายและ
ดานจิตวิทยาซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือ         
(1) ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา  
(2)ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม       
(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธ ที่ใชมากคือ กลยุทธ (1) ดานผลิต
ภัณฑ(Product Strategies)  (2) กลยุทธดานสง
เสริมการตลาด (Promotion Strategies)  
ประกอบดวยการโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขาย  การสงเสริมการขาย การใหขาว
และการประชาสัมพันธ  (3) กลยุทธดานราคา 
(4) กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

4.ใครมีสวนรวม
ในการตัดสินใจ 
(Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organizations)และมีอิทธิพลในการตัด
สินใจซื้อประกอบดวย (1) ผูริเริ่ม  (2) ผู
มีอิทธิพล  (3) ผูตัดสินใจซื้อ (4) ผูซื้อ  
(5) ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการโฆษณา  และ
(หรือ)การสงเสริมการตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 

5.  ผูบริโภคซื้อ
เมื่อใด  (When 
does the 
consumer buy ?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวง
เดือนใดของป  หรือชวงฤดูกาลใดของป  
ชวงวันใดของเดือน  ชวงเวลาใดของวัน  
โอกาสพิเศษ  เทศกาลวันสําคัญตาง ๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการสงเสริมการ
ตลาด (Promotion Strategies) เชน  ทําการ     
สงเสริมการตลาด  เมื่อใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซื้อ 

6.  ผูบริโภคซื้อที่
ไหน (Where 
does the 
consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภค
ไปทําการซื้อ  เชน หางสรรพสินคา    
ซุปเปอรมารเก็ต  สยามสแควร  รานขาย
ของชํา 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Distribution 
channel strategies)บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาผานคนกลางอยางไร 

7.  ผูบริโภคซื้อ
อยางไร (How 
does the 
consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operation) 
ประกอบดวย (1) การรับรูปญหา        
(2) การคนหาขอมูล    (3) การประเมิน
ผลทางเลือก  (4) การตัดสินใจซื้อ       
(5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการสงเสริมการ
ตลาด (Promotion Strategies) ประกอบดวยการ
โฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย  การให
ขาว,ประชาสัมพันธการตลาดทางตรง ฯลฯ 

ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ. (2541). หลักการตลาด. กรุงเทพฯ : ธีระฟลมและไซเท็กซ.  หนา 126. 
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3.   แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
ผูบริโภคตองทําการตัดสินใจซื้อมากมายในแตละวัน  กิจการขนาดใหญสวนมากจะทํา

การวิจัยการซื้อของผูบริโภคอยางละเอียดเพื่อตอบคําถามใหไดวาผูบริโภคซื้ออะไร  (What) ซ้ือที่ไหน   
(Where) ซ้ืออยางไรและซื้อเทาใด  (How and how much)  ซ้ือที่ไหน (when)  ซ้ือทําไม  (Why)   

 เร่ิมตนจากแบบจําลองสิ่งกระตุน-การตอบสนองของพฤติกรรมผูซ้ือ โดยส่ิงกระตุนทางการ
ตลาดและสิ่งกระตุนอื่น ๆ จะถูกนําเขา " กลองดํา " และทําใหเกิดการตอบสนอง  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  ส

 
 
 
 
ที่ ส

ิ่งกระตุนทางการตลาดและ        
สิ่งกระตุนอื่น ๆ 

การตลาด            สิ่งกระตุนอื่นๆ
ผลิตภัณฑ               เศรษฐกิจ 
ราคา               เทคโนโลยี 
ชองทางการจําหนาย การเมือง 
งเสริมการตลาด          วัฒนธรรม 

      

การตอบสนองของผูซื้อ 
 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 

การเลือกผูจัดจําหนาย 
เวลาการซื้อ 
จํานวนการซื้อ 

กลองดําของผูซื้อ 
 
ลักษณะ กระบวน
ของผูซื้อ การตัดสิน  
                    ใจของผูซื้อ
 
  

      
     

ภาพที่  2.1  แบบจําลองสิ่งกระตุนและตอบสนองของพฤติกรรมของผูซ้ือ 

ที่มา  :  ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ.  (2534).  การบริหารการตลาดยุคใหม.  กรุงเทพฯ : พัฒนาศึกษา.  
            หนา 67. 

จากภาพที่ 2.1  จุดเริ่มตนโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุนใหเกิดความตองการกอนแลวทําให
เกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงสามารถอธิบายรายละเอียดของทฤษฎีไดดังนี้ 

1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นจากภายในรางกาย (Inside Stimulus)   
และส่ิงกระตุนภายนอก (Outstimulus)  ซ่ึงส่ิงกระตุนภายนอกที่ผูผลิตหรือผูขายสินคาจะตองสนใจ
และจะจัดสิ่งกระตุน  เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการในสินคา  ซ่ึงถือเปนเหตุจูงใจดานเหตุผล
และใชเหตุจูงใจในดานจิตวิทยาก็ได  ซ่ึงส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing  Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด 
สามารถควบคุมไดและตองจัดใหมีขึ้น ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการ
จัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

1.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ(Other Stimulus) เปนสิ่งที่อยูภายนอกธุรกิจเปนผูผลิตหรือผูขาย 
ที่ไมอาจควบคุมได  ประกอบดวยส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เทคโนโลยี  (Technological)  
การเมือง  (Law and Political) และวัฒนธรรม  (Cultural) 
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2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer's  Black  Box) เปนความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดํา (Black  Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบไดจึงตอง
พยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค  ซ่ึงประกอบดวย 

1.1  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer's  Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย 
ตาง ๆ คือ  ปจจัยทางสังคม  ปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยทางดานวัฒนธรรม  และปจจัยทางจิตวิทยา 

1.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer's  Decision Process) ประกอบดวย   
การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

3.  การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer's  Response) ซ่ึงประกอบดวยการตัดสินใจใน
ประเด็นตาง ๆ  ดังนี้  

1.1 การเลือกผลิตภัณฑ  (Product  Choice) 
1.2 การเลือกตรา  (Brand  Choice) 
1.3 การเลือกผูจัดจําหนาย  (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) 
 
 
 

การคนหา
ขอมูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

การตัดสินใจ
ซื้อ 

พฤติกรรม    
หลังการซื้อ 

การตระหนักถึง
ความตองการ 

ภาพที่   2.2    กระบวนการซื้อ 
ที่มา :  ยงยุทธ ฟูพงศศิริพันธ  และคณะ.  (2545).  การจัดการการตลาด.  กรุงเทพฯ :  เพียรสันเอ็ดดูเคชั่น 
             อินโดไชนา จํากัด .  หนา 275. 

1.  การตระหนักถึงความตองการ (Problem or Need Recognition) การที่ผูบริโภคตระหนัก 
ถึงปญหาที่กําลังเผชิญอยูจนเกิดความตองการที่จะหาสิ่งใดสิ่งหนึ่งมาชวยแกปญหานั้น  ซ่ึงก็คือ 
สินคาหรือบริการ  สาเหตุที่สําคัญที่มีอิทธิพลทุกขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

1.1 อิทธิพลจากสภาพแวดลอมภายนอก ไดแก  วัฒนธรรม  ช้ันของสังคม  บุคคล 
แวดลอม  ครอบครัว  และสถานการณ 

1.2 ความแตกตางในตัวผูบริโภคไดแก  ฐานะทางการเงิน  พื้นฐานทางจิตใจ  ความรู 
ทางการศึกษา  ทัศนคติ  บุคลิกภาพ  วิถีการดําเนินชีวิต  และลักษณะทางประชากรศาสตร 
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1.3 ขอมูลขาวสารที่เกี่ยวของ ปจจัยที่ทําหนาที่เปนตัวกระตุนใหผูบริโภคเกิดปญหา 
หรือความจําเปนมีหลายประการคือ ปญหาหรือความจําเปนจะตองถูกกระตุนใหเกิดขึ้นกอน หลังจาก
นั้นผูบริโภคจะนําไปประเมิน ดูวามีความสําคัญมากหรือนอย  สมควรรับรูวามีปญหาเกิดขึ้นหรือไม  
ปจจัยเหลานั้นไดแก 

1.  การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นกับผูบริโภค  เชน  การเปลี่ยนแปลงรายได 
2.  การซื้อผลิตภัณฑใหม  ทําใหตองการผลิตภัณฑ/บริการใหม ๆ นั้น 
3.  การซื้อผลิตภัณฑ/บริการ  ที่ใชอยูแลวเกิดความไมพอใจ 
4.  อิทธิพลทางการตลาด  เชน  การโฆษณา  หรือการสงเสริมการขาย 
5.  ความแตกตางในตัวผูบริโภคแตละคน 

  2.  การคนหาขอมูลขาวสารหรือการเสาะแสวงหาขอมูลขาวสาร (Search for information)  
เมื่อผูบริโภคไดรับการกระตุนจะมีแนวโนมที่จะคนหาขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินคานั้นๆ ซ่ึงสามารถ
จําแนกเปน  2  ระดับ  คือ  ภาวะการคนหาขอมูลแบบธรรมดา  เรียกวา การเพิ่มการพิจารณาใหมากขึ้น  
เชน  การเปดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคามากขึ้น  และในระดับถัดมา  บุคคลอาจเขาสูการคนหาขอมูล
ขาวสารอยางกระตือรือรน  โดยการอานหนังสือ  โทรศัพทถามเพื่อน  และยังเขารวม กิจกรรมอื่น ๆ 
เพื่อเรียนรูเกี่ยวกับสินคา โดยแหลงขอมูลขาวสารหลักที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อแบงออกเปน   
4   กลุมดังนี้ 

-   แหลงบุคคล  เชน  ครอบครัว  เพื่อน  เพื่อนบาน  คนรูจัก  เปนตน 
-  แหลงการคา เชน การโฆษณา  พนักงานขาย  ตัวแทนจําหนาย  การสาธิต  เปนตน 
-  แหลงชุมชน เชน ส่ือมวลชน สถาบันคุมครองผูบริโภคตลอดจนหนวยงานของรัฐที่เกี่ยวของ 
-   แหลงทดลอง  เชน  การจัดการ  การตรวจสอบ  และการทดลองใชผลิตภัณฑ 
จํานวนอิทธิพลของแหลงที่มาของขอมูลขาวสารเหลานี้  จะแตกตางกันไปตามประเภท 

ของผลิตภัณฑและบุคลิกลักษณะเฉพาะของผูซ้ือ 
1.  การแสวงหาขอมูลจากแหลงภายใน (Internal  Search)  หมายถึง การที่ผูบริโภคดึงเอา 

ความรูที่มอียูซ่ึงเก็บไวในความทรงจําออกมาประกอบการตัดสินใจซื้อ  ซ่ึงจะขึ้นอยูกับปริมาณและ
คุณภาพของความรูที่มีอยู  กับความสามารถในการดึงขอมูลนั้นออกมาใช 

1.1 ปริมาณและคุณภาพของความรูที่มีอยู หมายถึง ความรูที่เก็บไวในความทรงจํา 
มีอยูมากพอและมีคุณภาพดีพอหรือไม ขอมูลทีมีคุณภาพดี หมายถึง ขอมูลที่มีความถูกตอง  
ครบถวน ทันสมัย  ทันตอการเปลี่ยนแปลงในประเด็นตาง ๆ เชน  ราคา  ลักษณะของสินคา ยี่หอ
หรือตราสินคา  และชองทางการจัดจําหนาย 
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1.2 ความสามารถในการดึงขอมูล  หากผูบริโภคมีความจําดี  สามารถดึงขอมูลจาก 
ความทรงจําไดมากก็จะไดขอมูลจํานวนมากพอสําหรับการตัดสินใจ ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาชนิดใด
ชนิดหนึ่งมาแลว  ก็อาจจะลืมขอมูลที่เกี่ยวกับสินคาชนิดนั้นได 

2.  การแสวงหาขอมูลจากแหลงนอก (External search) หมายถึง  การที่ผูบริโภคเก็บรวบรวม    
ขอมูลที่ตนสนใจจากสื่อตาง ๆ ที่มอียูในตลาดโดยผานกระบวนการรับขอมูลเขาไปเก็บบันทึกไวใน
ความทรงจํา  การแสวงหานี้นอกจากจะเกิดจากขอมูลภายในไมเพียงพอแลว  ยังเกิดจากสินคาที่จะ
ซ้ือเปน  High  Involvement  ซ่ึงผูบริโภครูสึกวามีความเสี่ยงในการที่จะซื้อสูง การแสวงหาขอมูล
จากแหลงภายนอกแบงออกเปน 2 ลักษณะ  คือ   

1.1  การแสวงหาขอมูลกอนการซื้อ (Pre-Purchase Search) คือ การที่ผูบริโภคเสาะหา 
ขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับสินคาในระหวางที่กําลังตัดสินใจซื้อ 

1.2  การแสวงหาขอมูลเปนกิจวัตร (Ongoing Search) คือการเสาะหาขอมูลจากแหลง 
ภายนอกเขาไปเสริมปริมาณและคุณภาพจากของเดิมที่มีอยูในความทรงจําอยางตอเนื่องเปนประจํา
เพื่อประโยชนตอการตัดสินใจในอนาคต 

3.  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการแสวงหาขอมูล   
3.1 สถานการณแวดลอม  ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลไดมากหรือนอยข้ึนอยูกับ 

สวนประกอบดังนี้ 
3.1.1 ความพรอมและเพียงพอของขอมูลขาวสารที่อยูในตลาด 
3.1.2 เงื่อนไขของเวลาซึ่งเปนสาเหตุใหผูบริโภคทําการเสาะหาขอมูลมาก 

หรือนอยตางกันไป 
3.2 ผลิตภัณฑ/บริการที่จะซื้อแบงออกเปน 

3.2.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product  Differentiation)  กลาวคือ ใน 
กรณีทีผ่ลิตภัณฑ/บริการมีความแตกตางกันไมมาก  ผูบริโภคก็แทบจะไมตองเสาะหาขอมูลเลย  แต
ถา ผลิตภัณฑ/บริการมีความแตกตางกัน  เชน  มีจุดออนจุดแข็งของคุณลักษณะไมเหมือนกัน หรือมี
ราคาไมเทากัน ผูบริโภคก็จะใหความสําคัญกับการเสาะหาขอมูล 

3.2.2 ความรูสึกเสี่ยงตอการซื้อผลิตภัณฑ (Perceived  Risk)  หมายถึง  การ 
เสี่ยงที่จะตองรับผิดชอบตอผลลัพธที่เกิดขึ้นจากการซื้อผลิตภัณฑ/บริการนั้น    

3.2.3 การเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ  (Product  Stability) 
3.3 ตัวผูบริโภค การแสวงหาขอมูลของผูบริโภคจะมากหรือนอยอาจขึ้นอยูกับตัวผูบริโภค 

ดังนั้น  องคประกอบตาง ๆ  มีดังตอไปนี้ 
3.3.1 ความรู (Knowledge) เกี่ยวกับผลิตภัณฑ/บริการ  ผูบริโภคที่เคยซื้อผลิตภัณฑ 
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นั้นมากอนแลวจะมีความรูเกี่ยวกับสินคานั้นเก็บไวในความทรงจํา และพรอมที่จะดึงออกมาในการ
ซ้ือเปนคราวตอไป  สวนผูบริโภคที่ยังไมเคยซื้อสินคานั้น  (First-Time  Buyers)  ก็มักจะเสาะหาขอ
มูลจากที่ตนคิดไว  เชน  เพื่อนหรือญาติที่เคยใชสินคานั้นมากอน  หรือแมกระทั่งพนักงานขายที่คอย
ใหบริการอยู ผูบริโภคที่เสาะหาขอมูลจากแหลงขอมูลภายนอก มักจะเปนผูที่มีความรูเกี่ยวกับสินคา
และบริการนั้นอยูบาง แตยังรูไมมากพอเปนเหตุใหตองหาขอมูลเพิ่มเติมจากแหลงตาง ๆ ที่อยูในตลาด 

3.3.2 การเขาไปเกี่ยวของ (Involvement) ผลิตภัณฑประเภท High  involvement   
ผูบริโภคมักจะแสวงหาขอมูลประกอบการตัดสินใจคอนขางมาก สวนผลิตภัณฑที่เขาไปเกี่ยวของต่ํา 
(Low  Involvement)  ผูบริโภคมักจะใชวิธีการหาขอมูลดวยการซื้อผลิตภัณฑนั้นไปทดลองใชกอน 

3.3.3 ความเชื่อและทัศนคติ (Belief  and  Attitude) ผูบริโภคที่มีทัศนคติที่ดีตอ 
การซื้อมักจะใหความสําคัญตอการแสวงหาขอมูลกอนการซื้อและการแสวงหาขอมูลเปนคอน
ขางมาก    ขณะที่ผูบริโภคที่มีความเชื่อเกี่ยวกับเรื่องผลไดผลเสียในเรื่องตาง ๆ ก็จะใหสําคัญกับการ
แสวงหาขอมูลเชนกัน 

3.3.4 ลักษณะทางประชากรศาสตร  (DemoGraphic  Characteristics)  ผูบริโภค 
ที่จัดอยูในกลุมประชากระศาสตรตางกัน จะใหความสําคัญตอการแสวงหาขอมูลไมเหมือนกัน            
ผูบริโภคที่สูงอายุจะเปนผูที่มีความรูและประสบการณเกี่ยวกับสินคาตาง ๆ  อยูเปนอันมากตลอดจน
มีความภักดีในสินคามากกวาผูบริโภคที่อายุนอยกวา ดังนั้นผูบริโภคที่สูงอายุจึงมักจะทําการแสวงหา
ความรูนอยกวา ในทํานองเดียวกันผูบริโภคที่มีรายไดมากก็ไมคอยใหความสําคัญกับการแสวงหา
ขอมูลเชน  ความรูสึกเสี่ยงทางการเงินของผูบริโภคกลุมนี้จะมีอยูคอนขางนอย ขณะที่ความรูสึก
เกี่ยวกับการเสียเวลาในการแสวงหาขอมูลกลับมีคามาก 

3.  การประเมินคาทางเลือก  (Alternative  Evaluation) เกณฑที่ใชในการประเมินทาง
เลือก  (Evaluation  Criteria)  หมายถึง  ประเด็นผูบริโภคใชเพื่อพิจารณาเปรียบเทียบขอดีขอเสียของ
ผลิตภัณฑหรือบริการตั้งแต 2  ชนิดขึ้น กอนที่จะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑหรือบริการนั้นในทาง
เลือกใดทางหนึ่ง ประเด็นที่ผูบริโภคใชในการพิจารณามักจะเปนคุณลักษณะ  (Atteributes)  ของผลิตภัณฑ
หรือบริการนั้น  เชน  ความสวยงาม  ความทนทาน  ราคา ตลอดจนตราผลิตภัณฑ เปนตน ทั้งนี้เพราะ
ในการซื้อผลิตภัณฑหรือบริการนั่นเอง  คุณลักษณะของผลิตภัณฑหรือบริการที่ผูบริโภคนํามาใช
เปนเกณฑในการประเมินจะตองเปนคุณลักษณะที่มีความสําคัญกลาวคือ เปนลักษณะที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการประเมินอยางแทจริง อยางไรก็ตาม ในบางครั้งคุณลักษณะที่มีความสําคัญก็อาจไมมีผล
ตอการประเมินแมแตนอย คุณลักษณะที่ผูบริโภคอาจนําไปใชเปนเกณฑในการประเมินมีอยูหลายตัว
ดวยกัน  โดยราคา  มักเปนเกณฑที่ผูบริโภคสวนใหญใชในการเปรียบเทียบทางเลือกแตละทางใน      
แตละครั้ง  ขณะที่ตราผลิตภัณฑจะเปนเกณฑที่สองถึงระดับคุณภาพของผลิตภัณฑชนิดนั้น ๆ 
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1. ปจจัยที่มีตอเกณฑที่ใชในการประเมินทางเลือก หมายถึง ปจจัยที่เปนตัวกําหนด 
จํานวน  ลักษณะ  ตลอดจนความสําคัญของเกณฑ  มีอยูดวยกัน  4 ประการคือ 

1.1 อิทธิพลของสถานการณมีผลตอความสําคัญของเกณฑ  เชน   ความสะดวก 
ของสถานที่ตั้งรานอาหารเกณฑที่มีความสําคัญมากนอย  ในกรณีที่ผูบริโภคมีเวลาเหลือเฟอไมอยู
ในสถานการณที่เรงรีบแตอยางใด 

1.2 ความแตกตางของทางเลือกมีผลตอลักษณะของเกณฑ กลาวคือ ทีแ่ตกตางกัน 
จะนํามาเปรียบเทียบกันไมไดโดยตรง เกณฑการประเมินจะมีลักษณะเดนไปทางนามธรรม เชน  
การที่ผูบริโภคตัดสินใจเลือกซื้อระหวางตูเย็น   เครื่องรับโทรทัศนและเครื่องสเตริโอ  ซ่ึงเปนทาง
เลือกที่อยูกับคนละกลุมผลิตภัณฑ  กรณีเชนนี้ผูบริโภคไมอาจนําเอาคุณลักษณะตาง ๆ ของแตละ
ผลิตภัณฑมาเทียบเคียงกันได  ดังนั้นเกณฑการประเมินก็จะมีลักษณะเปนนามธรรม  เชน  ความจําเปน
ที่จะตองมีผลิตภัณฑนั้น ความสนุกสนานที่จะไดรับและความภาคภูมิใจที่ไดเปนเจาของ  เปนตน 

1.3 การจูงใจในตัวผูบริโภคมีผลตอประเภทของเกณฑ  แบงออกเปน 2  ประเภท   
คือเกณฑทีใ่ชประเมินในแงของความพอใจที่ไดจากการเลือกสินคา/บริการนั้น ก็คือ ความ รูสึกที่ได
เปนเจาของ  เชน  ความรูสึกที่มีศักดิ์ศรี  เปนตน   อีกประการหนึ่งที่ผูบริโภคใชประเมินในแงของ
ประโยชนที่มีอยูหลายตัวดวยเชน  ความปลอดภัย  ราคา ฯลฯ   

      1.4  ขนาดของผลกระทบที่มีตอผูบริโภคภายหลังการตัดสินใจ  มีผลตอจํานวน 
ของเกณฑ  ถาผูบริโภคคิดวาผลการเขาไปเกี่ยวของสูง  (High  Involvement)  จํานวนเกณฑที่ใชใน
การประเมินก็มีมากตามไปดวย ในทางกลับกันหากผูบริโภคคิดวาการเขาไปเกี่ยวของต่ําจะมีไมมาก    
(Low  Involvement) จํานวนเกณฑที่ใชในการประเมินก็จะมีเพียงเล็กนอย 

2. การกําหนดทางเลือกและการประเมินทางเลือก ผูบริโภคจะกําหนดทางเลือกขึ้นมา 
จํานวนหนึ่งกอนที่จะนําไปเปรียบเทียบ กอนที่จะเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด เรียกวา การสราง               
" เซตพิจารณา "  (Consideration  Set or Evoked Set)  ผูบริโภคมีวิธีกําหนดทางเลือกที่แตกตางกัน  
ซ่ึงขึ้นอยูกับความรูที่มีอยู ความรูในที่นี้ หมายถึง ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ/บริการนั้น ๆ ที่ผูบริโภค
เก็บสะสมไวในความทรงจํา  และพรอมที่จะดึงออกมาใชในสถานการณที่ตองตัดสินใจ 

3. การทําการประเมินทางเลือก ผูบริโภคจะประเมินทางเลือกแตละทางดวยการ 
เปรียบเทียบทางเลือกเหลานั้นตามเกณฑที่กําหนดไว หากผูบริโภคเชื่อวาทางเลือกใดสามารถตอบสนอง
ความตองการของตนไดเปนอยางดี ก็จะทําใหคะแนนสําหรับเกณฑนั้นสูง ซ่ึงความเชื่อ (Beliefs)  
ในเกณฑทุก ๆ ขอรวมกันจะกลายเปนทัศนคติ  (Attitude)  อันจะนําไปสูความตั้งใจซื้อในที่สุด 
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นดก็จะไดรับ



 

16

การพิจารณาเปรียบเทียบอ่ืนตามลําดับความสําคัญของเกณฑจนกวาจะเหลือทางเลือกที่มีความ
สามารถสูงสุดเพียงทางเลือกเดียว 

- วิธีขจัดตามตราสินคา (Conjunctive)  ผูบริโภคจะกําหนดของเขตในการ 
ยอมรับสําหรับเกณฑตาง ๆ ไวลวงหนาเชนเดียวกับวิธีขจัดตามลําดับเกณฑ  และจะนําเกณฑทุกตัว
มาใชในการประเมินทางเลือกทั้งหมด  ทางเลือกใดมีความสามารถอยูในขอบเขตที่ยอมรับไดครบ
ทุกเกณฑก็จะไดรับการคัดเลือกจากผูบริโภค 

2.2 การประเมินดวยวิธีการยอมใหคุณลักษณะในแตละตัวชดเชยกันได (Compensatory  
Decision Rules) ซ่ึงเปนวิธีที่ผูประเมินคํานึงถึงเกณฑทุกตัว โดยนําเอาความสามารถในทุก ๆ เกณฑ
ทางเลือกอื่นอีกหลายทาง  การประเมินหลายทาง  การประเมินยอยลงไดเปน 2 วิธี 

- วิธีถวงน้ําหนัก (Simple  Additive)  วิธีนี้ผูบริโภคจะใหคะแนนความสามารถ 
ของผลิตภัณฑแตละตราในแตละเกณฑพิจารณาทุกขอแลวเปรียบเทียบและเลือกเอาทางเลือกที่
คะแนนสูงสุด 

- วิธีถวงน้ําหนัก  (Weighted  Additive) วิธีนี้จะคูณน้ําหนักของแตละเกณฑ 
เสียกอน  ซ่ึงผูบริโภคจะใหความสําคัญในเกณฑแตละตัวตางกัน 

4.  การตัดสินใจซื้อและการซื้อ  (Purchase  of  Choice) 
4.1 องคประกอบที่สําคัญเกี่ยวกับการซื้อ การซื้อเปนขั้นตอนที่สําคัญยิ่งในกระบวน 

การตัดสินใจซื้อ เนื่องจากเปนขั้นตอนที่ผูบริโภคลงมือกระทําการซื้อภายหลังจากการที่ไดผาน      
ขั้นตอนอื่น ๆ  กอนหนานี้มาแลวตามลําดับการซื้อ  การซื้อมีองคประกอบที่สําคัญคือ  การตั้งใจซื้อ 
และการลงมือซ้ือ  ซ่ึงเปนพฤติกรรมที่อยูภายใตอิทธิพลของสภาวะแวดลอมและความแตกตางใน
ตัวผูบริโภคดังภาพตอไปนี้ 
 

ความเชื่อ 

ทัศนคติ 

การตั้งใจ 

 
 
 
 
 
 

เหตุการณที่ไมไดคาดคิด

การลงมือซื้อ 

อิทธิพลจากสภาวะแวดลอม 

ความแตกตางในตัวผูบริโภค 

ภาพที่   2.4   องคประกอบที่เกี่ยวของกับการซื้อ 
ที่มา  :  เอกสารการสอนชุดวิชาพฤติกรรมผูบริโภคหนวยท่ี 9 - 15.  กรุงเทพ ฯ : มหาวิทยาลัย 
            สุโขทัยธรรมธิราช,  2539,  หนา 52. 
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4.2 การตั้งใจซื้อ หมายถึง การที่ผูบริโภควางแผนวาจะซื้อผลิตภัณฑ/บริการอันหนึ่ง    
ที่ไหน อยางใด  และเมื่อใด  อยางไรก็ตามผูบริโภคจะวางแผนการซื้ออยางละเอียดหรือไม  ขึ้นอยู
กับขนาดความเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากการซื้อผลิตภัณฑ/บริการนั้นวามีมากนอยเพียงใด  หากตัดสินใจซื้อ
ผิดในกรณีที่มีความเสี่ยงมากผูบริโภคจะวางแผนการซื้ออยางละเอียด (Full Planned  
Purchase)     โดยกําหนดลวงหนาถึงชนิดของสินคา  แตยังไมระบุตราเปนที่เสาะหาขอมูลประกอบ
การประเมินทางเลือกเพื่อเลือกตราสินคา ณ จุดที่มีการซื้อในที่สุด  การตั้งใจซื้อเปนอีกลักษณะหนึ่ง
ซ่ึงมักเกิดขึ้นอยูเสมอ  ก็คือ  การซื้อโดยไมไดตั้งใจหรือการซื้อโดยไมไดมีการมองเห็นผลิตภัณฑ/
บริการ 

4.3 การซื้อ ผูบริโภคอาจทําการซื้อตามแผนที่วางไว 2 ลักษณะ คือ การซื้อภายในบาน 
และการออกไปซื้อนอกบาน ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคมีอยู 2 ประการ  คือ 

1. ปจจัยขอมูลขาวสาร หมายถึง การที่ผูบริโภคมีขอมูลทั้งในความทรงจําและ 
เสาะหาจากแหลงภายนอกมากเพียงพอแลวหรือไม นักการตลาดจะตองทราบถึงพฤติกรรมการเสาะ
แสวงหาขอมูลของผูบริโภคในขั้นตอนนี้เปนอยางดี เพื่อที่จะไดดําเนินการปอนขอมูลที่เกี่ยวของ 
ไปยังผูบริโภคผานสื่อที่ถูกตองและในเวลาที่เหมาะสม  เพราะผูบริโภคแตละกลุมมีพฤติกรรมเกี่ยวกับ
ขอมูลที่แตกตางกัน 

2. ปจจัยแวดลอมภายในราน ประกอบดวย  บรรยากาศของราน  การวางผัง 
ภายในราน  และการจัดแสดงผลิตภัณฑซ่ึงจะตองใหเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

5.  พฤติกรรมหลังการซื้อและความรูสกึหลังการซื้อ  (Post-Purchase Feeling) การที่          
ผูบริโภคไดประเมินผลการใชสินคาแลวพบวา ไดผลตามที่คิดไวหรือเกินที่คาดไว ประเด็นที่ใช
เปรียบเทียบคือ คุณลักษณะของผลิตภัณฑซ่ึงใหเปนเกณฑในการประเมินทางเลือกกอนตัดสินใจซื้อ
นั่นเอง หากพบวาสามารถตอบสนองความตองการตามเกณฑที่ตั้งไวเปนอยางดีก็จะรูสึกพอใจ  
ความรูสึก ดังกลาวก็จะไปเสริมความเชื่อที่มีตอคุณลักษณะตาง ๆ ผลิตภัณฑใหมากยิ่งขึ้น  กอให
เกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑและเกิดความตั้งใจที่จะซื้อในครั้งตอไป เกิดการซื้อซํ้าขึ้นและถาหากยัง
ใหผลดีตอไปอีก  ความพึงพอใจก็จะไปเสริมความเชื่อ  ทัศนคติ  และความตั้งใจซื้อใหมั่นคงเปน
เหตุใหเกิดความภักดีตอตราสินคาขึ้น  (Brand  Loyalty) 
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ติ 

 

 

 

 
 
 
ภาพ
ที่ม
      

คงเ
มาก
ใหม
โดย
การ
และ
หม
ยุทธ

โฆ
รูสึก

คาด
กระ

เนื่อ
คุณ
 
 เสาะหาขอมูลจาก

แหลงภายนอก 

 

ที่ 2.5  ความสัมพันธของความรูสึกหล
า  :  เอกสารการสอนชุดวิชาพฤติกรรม
      สุโขทัยธรรมธิราช,  2539,  หนา 52.

5.1  การรักษาลูกคา  หมาย
หลือซ้ือผลิตภัณฑจากตนอยูในการซื้อ
กวาการแสวงหาลูกคาใหม ๆ นับวาเป
กิจการก็ตองเสียคาใชจายจํานวนไมนอ
เฉพาะอยางยิ่งในผลิตภัณฑที่ตลาดมีคว
เพราะในตลาดดังกลาวการเพิ่มยอดขาย
ตราจึงตองทุมเทการคงลูกคา  คือ  
ายมีความพึงพอใจ  ในผลิตภัณฑที่ใชอ
ทางการตลาดที่ทุกกิจการจะตองนํามาใ

- การสรางความคาด
ษณาหรือสงเสริมการตลาดในลักษณะเก
ผิดหวังหลังจากที่ไดทดลองใช  เมื่อพบ

- การรักษาคุณภาพ
หวังโดยใหความสําคัญกับกิจกรรม  
บวนการผลิต 

- การออกแบบผลิตภ
งจากผลิตภัณฑบางประเภทผูบริโภคอาจ
ภาพไมดีในที่สุด 

DP
การซื้อ
การประเมินหลังการใช
  
ความรูสึก 
ไมพอใจ 
ังการซื้อก
ผูบริโภคห
 

ถึง  การท
คราวตอ 
นกลยุทธท
ย  ขณะ
ามอิ่มตัวแ
ในผลิตภัณ
การสรางค
ยูจนเกิดก
ชในโอกา
หวังในใจ
ินจริง เพ
วาคุณภาพ
ของผลิตภ
การควบ

ัณฑใหได
ใชผิดวิธีแ

U

ความรูสึก
พอใจ 
ับองคประกอบอื่นในกระบวนก
นวยท่ี 9 - 15.  กรุงเทพ ฯ : ม

ี่กิจกรรมสามารถดําเนินการดึง
ๆ ไป การใหความสําคัญกับ
างการตลาดที่สําคัญ  ทั้งนี้เพ
เดียวกันการสูญเสียลูกคาที่มีอย
ลวนั้น   จัดวาเปนความเสียห
ฑแตละตราเปนสิ่งที่ทําไดยาก
วามภักดีในตราผลิตภัณฑดวย
ารซื้อผลิตภัณฑนี้ซํ้าไปเรื่อย ๆ
สอันเหมาะสม 
ผูบริโภคตามความเปนจริง กลา
ราะผูบริโภคจะสรางความคาดห
ที่แทจริงของสินคาไมดีอยางที่ไ
ัณฑใหคงเสนคงวาและตรงตา
คุม  และปรับปรุงคุณภาพขอ

โดยงาย พรอมกับคําอธิบายวิธีก
ละนําไปสูการเขาใจผิด โดยค
ความเชื่อ
ก
ร

า

ก

ทัศนค
ความตั้งใจ
ารตัดสินใจซื้อ 
หาวิทยาลัย 

ดูดลูกคาใหยัง 
ารรักษาลูกคา   
าะการหาลูกคา
ูใหกับคูแขงขัน
ยรายแรงตอกิจ
  ผลิตภัณฑ
ารใหลูกคาเปา

  ซ่ึงจัดเปนกล

วคือ การไมทํา 
วังตามนั้นและ
ดโฆษณาไว 
มที่ผูบริโภค 
งผลิตภัณฑใน

ารใชที่ชัดเจน 
ิดวาผลิตภัณฑมี
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- การเสริมความภักดีในตราสินคา  ดวยการสรางความสัมพันธอันดีกับ 
ลูกคาที่ใชผลิตภัณฑ/บริการของกิจการอยู  แสดงความเอใจใสและใหความมั่นใจแกลูกคาในการใช 
ผลิตภัณฑนั้น 

5.2  ความไมพอใจหลังการซื้อ หมายถึง  การที่ผูบริโภคประเมินผลการใชสินคาแลว 
พบวา  ใหผลต่ํากวาที่คาดไว  โดยแบงออกเปน 3 ลักษณะตามความรุนแรง  ดังนี้ 

1. รองทุกขกับผูขายโดยตรงดวยการเขาพบผูขายหรือผูผลิตดวยตนเองหรือ 
รองเรียนทางจดหมาย 

2. รองทุกขในที่สาธารณะ ดวยการพูดปากตอปากหรือใหขอมูลผานสื่อมวลชน 
3. รองทุกขโดยใหบุคคลที่สามดําเนินการ 

 
2.5  ปจจัยสวนประสมการตลาด   
 ถือเปนหัวใจสําคัญของการบริการตลาด  การดําเนินงานของกิจการประสบความสําเร็จ
ก็ขึ้นอยูกับการปรับปรุงและความสัมพันธที่เหมาะสมของสวนประสมการตลาดเหลานี้  ซ่ึงสวน
ประสมทางการตลาด  เราถือวาเปนปจจัยภายในที่สามารถควบคุมได สามารถที่จะเปลี่ยนแปลงหรือ
ปรับปรุงใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมเพื่อทําใหกิจการดําเนินอยูได เปนเครื่องมือการตลาดที่ถูกใช
เพื่อสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย  ทําใหลูกคากลุมเปาหมายพอใจและมีความสุขได 
 สวนประสมการตลาด (Marketing  Mix) หมายถึง  เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได ซ่ึงกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและสรางความ
พึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาดประกอบดวยทุกส่ิงทุกอยางที่กิจการใชเพื่อ
ใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ  สวนประสมการตลาดแบงออกเปนกลุม
ได 4 กลุม     ดังนี้รูจักกันวา  "4Ps"  อันไดแก  ผลิตภัณฑ  (Product)  ราคา  (Price)  การจัดจําหนาย  
(Place)  และการสงเสริมการตลาด  (Promotion)   
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-  ความ
-  คุณภ
-  การอ
-  รูปแ
-  ตราผ
-  บรรจ
-  การบ
 

-  ราคาที่ก
  รายการ 
-  สวนลด 
-  สวนที่ยอ
-  ระยะเวล
-  สินเชื่อ 

-
-
-
-
ป
-
ก

ภาพที่   2
ที่มา  :  Ph

สนใจ  
อยางไรก
วัตถุทางก

หรือความ
เชน  การ
 
 

ผลิตภัณฑ 
หลากหลาย 
าพ 
อกแบบ 
บบ 
ลิตภัณฑ 
ุภัณฑ 
ริการ  ฯลฯ 
-  ชอ
-  ควา
จําหน
-  การ
-  สิน
-  ทําเ
        

.6    เครื่องมือของสวนประสมทางการตลาดในแตละสวน 
ilip  Kotler and Gray  Armstrong. (1996).  Principle  of  marketing  (7 th 

1.  ผลิตภัณฑ  (Product) หมายถึง ส่ิงใดก็ตามที่เสนอใหแกต
การเปนเจาของการใชหรือการบริโภคโดยจะตองตอบสนองความตองก
็ตาม  ผลิตภัณฑมิไดหมายความถึงเพียงแคสินคาที่จับตองได  แตผล
ายภาพ  บริการ  เหตุการณ  บุคคล  สถานที่  องคการ  แนวความคิด  หรือ

การบริการ  (Services)  ซ่ึงหมายถึง  ผลิตภัณฑรูปแบบหนึ่งที่เปนกิจ
พึงพอใจที่เสนอขาย  เปนสิ่งที่จับตองไมได  และไมกอใหเกิดความเ
บริการของธนาคาร  บริการของโรงแรม  บริการซอมแซมบาน  เปนตน

PU
ราคา 
ําหนดไวใน       

มใหลูกคา 
าชําระคืน 

ฯลฯ 

 

การสงเสริมการตลาด 
  การโฆษณา 
  การขายโดยบุคคล 
  การสงเสริมการขาย 
  การแจงขาวและการ
ระชาสัมพันธ 

  การตลาดทางตรงและ
ารตลาดออนไลน 

D
 การจัดจําหนาย 
งทางการจัดจําหนาย 
มครอบคลุมในการจัด
าย 
ขนสง 
คาคงคลัง 
ลที่ตั้ง   
          ฯลฯ 
ลูกคาเปาหมาย
ตําแหนงทาง
การตลาด     
เปาหมาย 
ed).  p.49. 

ลาดเพื่อสรางความ 
ารและความจําเปน 
ิตภัณฑจะหมายถึง  
ส่ิงตาง ๆ  รวมกัน 
กรรมผลประโยชน   
ปนเจาของตอส่ิงใด  
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2.  ราคา  (Price)   คือ  จํานวนเงินที่คิดสําหรับคาสินคาหรือบริการ  หรือ  จํานวนรวม
ของคุณคาทั้งหมดที่ผูบริโภคยอมจายเพื่อแลกกับผลประโยชนที่ไดรับของการมีหรือการใชสินคา
หรือบริการ   เปนปจจัยหลักที่กระทบตอการตัดสินใจเลือกของผูซ้ือ   
 ราคาเปนเพียงองคประกอบเดียวเทานั้นในสวนประสมทางการตลาดที่กอใหเกิดรายได 
มีความยืดหยุนไดมากที่สุด เนื่องจากกิจการสามารถเปลี่ยนแปลงราคาไดอยางรวดเร็ว แตในเวลาเดียวกัน   
การกําหนดราคาและการแขงขันทางราคานับเปนปญหาอันดับหนึ่งที่ผูบริหารทางการตลาดตองเผชิญ   

3.  การจัดจําหนาย  (Place หรือ Distribution) โครงสรางของชองทาง ซึ่งประกอบ
ดวย สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากธุรกิจไปยังตลาด   สถาบัน
ที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดคือ สถาบันตลาด  สวนกิจกรรมที่มีสวนชวยในการกระจายตัวของสินคา
นั้นประกอบไปดวย  การขนสง  การคลังสินคา  และการเก็บรักษาสินคา  ซ่ึงการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2 สวน  ดังนี้ 

1. ชองทางการจัดจําหนาย  (Channel of distribution)  เสนทางที่ผลิตภัณฑ/บริการ 
หรือกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนายนี้จึงประกอบไป
ดวยผูผลิต  คนกลาง  ผูบริโภคขั้นสุดทายหรือผูใชทางอุตสาหกรรมและผูทําการสงออก 
       2.  การกระจายตัวสินคา  (Physical  distribution)  คือ  กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อน
ยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรมและผูทําการสงออกสูผูบริโภคใน
ตางประเทศ  เปนการทําใหเกิดการกระจายตัวสินคา  โดยการกระจายสินคาจึงประกอบดวยงานที่
สําคัญคือ การขนสง (Transportation)  การเก็บรักษาสินคา (Storage) การคลังสินคา  (Warehousing) 
และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory  management) ใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด  เปนขั้นตอน
การ  จัดการของผูประกอบการธุรกิจสามารถทําไดอยางเปนระบบ 
  4.  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  ประกอบดวย เครื่องมือทางการโฆษณา การสง
เสริมการขาย การขายโดยบุคคล การประชาสัมพันธและการตลาดทางตรงที่กิจการใชอยาง
ประสมประสานกันเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการโฆษณาและการตลาด  ซ่ึงคําจํากัดความของ
เครื่องมือ  การสงเสริมการตลาดหลัก ๆ 5 อยางดังนี้ 

1. การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบหนึ่งในการใชจายเงินเพื่อนําเสนอและแสดง 
แนวคิดสนับสนุนสินคาและบริการผานสื่อที่มิใชบุคคล โดยระบุผูอุปถัมภโฆษณาชิ้นนั้น 
       2.  การขายโดยบุคคล (Personal Selling)   เปนการนําเสนอขาวสารที่ใชบคุคลโดย 
พนักงานขายของกิจการ  เพื่อทําการขายและสรางความสัมพันธกับลูกคา 
       3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง  การนําเสนอสิ่งจูงใจในระยะเวลาสั้น ๆ   
เพื่อกระตุนการซื้อหรือการขายผลิตภัณฑหรือบริการ 
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      4.  การประชาสัมพันธ  (Public  Relations)  เปนการสรางความสัมพันธอันดีกับ 
สาธารณชนตาง ๆ  โดยการใหขาวสาร (Publicity) การสรางภาพพจนที่ดีขององคการ  การปองกันและ
จัดการเกี่ยวกับขาวลือ  เร่ืองราวหรือเหตุการณดานลบที่อาจเกิดขึ้น 
       5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  เปนการติดตอสื่อสารทางตรงกับผูบริโภค 
เปาหมายแตละราย  ซ่ึงไดรับการโตตอบไดในทันทีทันใดและสามารถที่ทําใหเกิดความสัมพันธกับ
ลูกคาอยางยาวนาน  เชน  การใชโทรศัพท  ไปรษณีย  อินเตอรเน็ต  และเครื่องมืออ่ืน ๆ เพื่อติดตอ
ส่ือสารโดยตรงถึงลูกคา 

2.6  ทฤษฎีอุปสงคท่ีอยูอาศัย 
 ทีอ่ยูอาศัยในปจจุบันนั้น  จัดแบงตามประเภทของการกอสรางแลว  สามารถแบงไดเปน 
5 ประเภทใหญ ๆ คือ 

1. บานเดี่ยว 
2. บานแฝด 
3. บานแถว  หรือ  ทาวนเฮาส 
4. อาคารชุดหรือคอนโดมิเนียม 
5. อพารตเมนท  แฟลต 

การซื้อบานถือไดวาเปนการซื้อคร้ังยิ่งใหญทีสุดในชีวิต โดยเฉพาะบานหลังแรกเพื่อ
การซื้อบานตองใชเงินจํานวนมากกวาสินคาชนิดอื่น  สําหรับความตองการที่จะมีบานของคนเรานั้น
มี 3 ลักษณะ คือ 

1.  Housing  Need   ความจําเปนในการมีทีอ่ยูอาศัย  คนสวนใหญมีความจําเปนที่จะ
ตองมีที่อยูอาศัย เนื่องจากที่อยูอาศัยถือเปนปจจัยส่ีของชีวิตมนุษยทุกคนที่เกิดมาแลวตองแสวงหาทีอ่ยู
อาศัยในปจจุบันกลาวไดคนไทยเกือบทั้งหมดไดรับการตอบสนองในปจจัยพื้นฐานของชีวิตในเรื่อง
ที่อยูอาศัยเกือบทุกคน 

  2.  Housing  Want  ความอยากไดหรือความตองการมีบาน  มนุษยทุกคนตางก็มีความจํา
เปนในการไดรับการสนองตอบในการมีที่อยูอาศัยจึงตางก็อยากไดบานหรือตองการมีที่อยูอาศัยเปน
ของตนเอง  ซ่ึงความตองการบานจะไมมีที่ส้ินสุดเพื่อใหไดที่อยูอาศัยมาเปนกรรมสิทธิ์ของตนเอง
แลวก็ตาม  ก็ยังมีความตองการที่จะมีบานที่มีคุณภาพดีขึ้นไปอีกตามลําดับ 

  3.  Housing  Demand  ความตองการซื้อหาบาน  ความอยากไดบานจะเปนจริงไดก็ตอ
เมื่อบุคคลนั้นมีเงินพอที่จะซื้อได (affoudability) หากไมมีเงินเพียงพอที่จะซื้อก็จะเปนเพียงความ
ตองการไมใชความตองการที่อยูอาศัยท่ีมีอํานาจซื้อหรือความตองการซื้อหาบาน อยางไรก็ตาม  คําวา
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มีเงินพอที่จะซื้อไดในที่นี้ไมเพียงจะหมายถึงบุคคลนั้นจะตองมีเงินสดที่จะซื้อที่อยูแตเพียงประการ
เดียว   แตหมายรวมถึงวา  บุคคลนั้นจะตองมีอํานาจซื้อบาน (housing Purchasing  power)  ที่มีขาย
ในตลาด  และภายใตเงื่อนไขที่ตลาดกําหนดในแตละชวงเวลาหรือสถานการณ 

2.7  แนวคิดการตลาดอสังหาริมทรัพย 
การจัดการดานการตลาดสําหรับการซื้อขายที่อยูอาศัยนั้น  มีความแตกตางจากตลาด 

สินคาประเภทอื่น   เนื่องจากเปนสินคาที่มีคุณสมบัติแตกตางจากสินคาประเภทอื่น ๆ อยางสิ้นเชิงสง
ผลใหทัศนคติของผูซ้ือที่มีตอสินคา ลักษณะความตองการของผูซ้ือและปจจัยในการตัดสินใจซื้อ
ตลอดจนวิธีการซื้อขายลวนแตผิดแผกไปจากธุรกิจอ่ืน ๆ ดังนั้น การทําการตลาดเพื่อขายที่อยู
อาศัยจึงมีลักษณะพิเศษไปจากธุรกิจอื่น ๆ โดยมีเปาหมายในการทําตลาดเหมือนกัน คือ ผูประกอบ
การตองคิดและหาทางเจาะกลุมเปาหมายเหลานี้  เพื่อใหที่อยูอาศัยเหลานี้ขายออกไปไดรวดเร็วที่สุด
ไดอยางไร  ในการจัดการตลาดของที่อยูอาศัยควรคํานึงถึง 

1. สินคา  ในที่นี้หมายถึง  บานและที่ดิน 
2. ผูบริโภค 
3. การตลาด 

1. สนิคา 
ที่อยูอาศัยนั้นจัดเปนอสังหาริมทรัพยประเภทหนึ่ง  การซื้อขายสวนใหญจะเปนบานพรอม 

ที่ดิน  คุณลักษณะพิเศษของที่อยูอาศัยที่ตองการการจัดการดานการตลาดที่แตกตางกันออกไปมีดังนี้ 
1.1  บานหรือที่อยูอาศัยเปนสินคาที่ไมสามารถเคลื่อนยายได  ดังนั้น  การทําการตลาด

ตองเปนการจูงใจผูซ้ือมาชมสินคา ณ ที่ตั้งเทานั้น  ผูขายตองวางแผนการตลาดที่ดี  เพื่อชักจูงลูกคา
กลุมเปาหมายใหเกิดความสนใจเพื่อพอที่จะยอมเขาชมสินคาตางจากสินคาอื่น ๆ ทั่วไปเคลื่อนยายได     
ทําใหผูขายสามารถนําสินคาเขามาใหผูซ้ือไดเลือกถึงที่หรือสามารถนําสินคาไปวางโชวในแหลง
ศูนยกลางที่มีการบริการหลายประเภทดึงถูถคนใหไปชมสินคาได  เชน  ศูนยการคา  ซ่ึงสะดวกตอ   
ผูซ้ือและผูขาย 

1.2  บานเปนสินคาที่มีราคาสูงมากเมื่อเทียบกับสินคาประเภทอื่น  ผูซ้ือที่ตองการซื้อ
บานเปนของตนเองจึงไมสามารถซื้อไดงาย ๆ  สวนใหญจะสามารถซื้อไดเพียงหลังเดียวในชีวิต  ดัง
นั้น  การตัดสินใจซื้อจึงตองใชเวลานาน  อาศัยความรอบคอบระมัดระวังสูง  เนื่องจากการเลือกซื้อ
บานผิดพลาด การซื้อบานจึงตองอาศัยหลายปจจัยที่จะจูงใจผูซ้ือไดวางแผนการตลาดที่เหมาะสมสอด
คลองกับปจจัยทางเศรษฐกิจ  ตัวบานตองมีคุณภาพเหมาะกับราคา   

DPU



 

24

1.3  บานเปนสิ่งที่จะมีคุณคาหรือราคาเพิ่มขึ้นภายหลัง  ถึงแมจะมีการเสื่อมสภาพหลัง
ผานการอยูอาศัยไปแลวระยะหนึ่งก็ตาม  ตางจากสินคาประเภทอื่นที่เมื่อถูกซื้อไปแลวจะมีราคาลด
ลงไปตามสภาพที่เสื่อมลงหลังการใชงาน  เชน  รถยนต  เฟอรนิเจอร  เปนตน  ดังนั้น  การทําตลาด
จึงมีปจจัยที่แตกตางจากสินคาอ่ืน ๆ เขามาเปนตัวกําหนด  เชน  บานหรืออสังหาริมทรัพย ที่อยูใน
ทําเลที่ตั้งดี ราคาดินมีแนวโนมเพิ่มขึ้น ซ่ึงมีโอกาสที่จะขายออกไดเร็วกวาบานที่อยูในทําเลดอยกวา  
เนื่องจากผูซ้ือเชื่อวาจะมีมูลคาเพิ่มขึ้นในอนาคต  เปนตน 

2 พฤติกรรมผูบริโภค   
คุณสมบัติโดยธรรมชาติของที่อยูอาศัยที่กลาวไปแลว ทําใหมีการพิจารณาเลือกทัศนคติ  

และการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูบริโภคแตกตางจากสินคาประเภทอื่นโดยสิ้นเชิงเชนกันดังนี้ 
2.1 ผูบริโภคมีทัศนคติตอที่อยูอาศัยวาเปนสิ่งที่มีราคาสูงสุดในชีวิตที่จะซื้อและเปนสิ่งจํา

เปนในชีวิต ดังนั้น การพิจารณาเลือกจึงใชความรอบคอบในการวางแผนประกอบกับการมีเหตุผลที่
เหมาะสมเปนหลัก 
  2.2  ความตองการของผูบริโภคถูกกําหนดโดยปจจัยทางเศรษฐกิจมากกวาสินคาประเภท
อ่ืน  อันเนื่องมาจากราคาที่อยูอาศัยสูงมาก  การเคลื่อนยายของชุมชนที่อยูอาศัยในอนาคต  เนื่องจาก
ทําเลที่ตั้งของที่อยูอาศัยที่มีความพรอมตอการอยูอาศัยใหคุณภาพชีวิตที่ดีตอผูที่อยูอาศัยยอมทําการ
ตลาดไดงายกวา  ตลอดจนการคาดการณรายไดในอนาคตถึง 10 ป  เนื่องจากระยะเวลาที่ใชผอน
ชําระที่อยูอาศัยนั้นเปนเวลา 10 - 15 ป โดยเฉลี่ย 

2.3 ความนาเชื่อถือของตัวแทนขายมีความสําคัญอยางมากตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค   
เนื่องจากที่อยูอาศัยเปนหนึ่งในปจจัยส่ีที่มีราคาสูงสุดในชีวิต หากผูบริโภคถูกตัวแทนขายหลอกลวง
เกี่ยวกับคุณภาพ  ราคา  จะมีผลตอคุณภาพชีวิตของผูซ้ือรายนั้น  ดังนั้น  ตัวแทนขายจึงเปนปจจัย
ทางการตลาดที่สําคัญมากอีกสวนหนึ่งในการทําการตลาดที่อยูอาศัย 

3 การวางแผนการตลาด    
การวางแผนการตลาดสินคาทุกชนิดมาจากรากฐานเดียวกัน คือ  ประกอบดวย 4 ปจจัยหลัก   

ไดแก สินคา (Product) ราคา (Price) สถานที่จําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 
(Promotion)  ซ่ึงเปนกฎการตลาดขั้นพื้นฐานที่ใชกับสินคาทุกประเภท  ไมเวนแมแตที่อยูอาศัย 

อยางไรก็ตาม สินคาสวนใหญซ่ึงมีคุณสมบัติไมตางกัน ซ่ึงสงผลใหกลุมลูกคามีพฤติกรรมการ 
บริโภค  การตัดสินใจซื้อ  ตลอดจนทัศนคติที่มีตอสินคาจะไมตางกันนัก  สวนใหญจึงเปนการลด
ราคา  แลกซื้อสินคา  แจกแถม  แมแตการขายที่อยูอาศัยก็มีการใชวิธีการเดียวกัน  แตถาพิจารณา
โดยแทจริงแลวจะพบวาการตลาดสําหรับบานหรือที่อยูอาศัยแตกตางจากสินคาประเภทอื่น ๆ   
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อยางเห็นไดชัด  การแจกแถมเฟอรนิเจอรตาง ๆ ก็อยูภายไดเงื่อนไขเดียวกัน  ทําใหไมสามารถจูงใจ
ผูซ้ือไดเชนกัน  ดังนั้นการวางแผนการตลาดจึงตองการตางกันไป 

การวางแผนการตลาดบานหรือที่อยูอาศัยอยูภายใตปจจัยหลัก  คือ การเสนอกลยุทธที่
เหมาะสมกับสถานการณในชวงเวลานั้น  โดยจะตองพิจารณาเรื่องภาวะเศรษฐกิจเปนหลัก  ชวงที่
เศรษฐกิจดี  การวางแผนการตลาดไมจําเปนตองเปนเชิงรุก  เนื่องจากผูบริโภคมีกําลังซ้ืออยูแลว  แต
จะตองเสนอสินคาที่มีคุณภาพดีเหมาะสมกับราคา  ในขณะที่มีการสงเสริมการขายที่ชวยใหการ
ผอนชําระมีความเปนไปไดสูงขึ้น  ซ่ึงจะสอดคลองกับคุณลักษณะของสินคามากกวา 

นอกจากนี้ ภาวะอื่น ๆ ที่เกี่ยวของก็มีความสําคัญ ทําเล ชนิดสิ่งกอสราง  สาธารณูปโภค 
ที่จําเปนตอการดํารงชีพ  การนําเงื่อนไขทางการเงินมาเกี่ยวของ การพัฒนาของรูปแบบที่อยูอาศัย 
สภาพทางการเมือง  นโยบายรัฐ  นโยบายสถาบันการเงิน  และอัตราดอกเบี้ย 

2.8  สถานการณทางการตลาดของบานเดี่ยว 
โครงการที่อยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ไดมีการจัดแบงตามทําเล  

โดยแบงออกเปน 8 โซน  ไดแก 
1. กรุงเทพฯตอนบน (ฝงซาย) ไดแก พื้นที่ในเขตจตุจักร หลักสี่ ดอนเมืองและคลอบคลุม 

พื้นที่จังหวัดนนทบุรีบางสวน คือ อําเภอเมืองนนทบุรี อําเภอปากเกร็ด สวนพื้นที่ในจังหวัด
ปทุมธานี  ไดแก  อําเภอเมืองปทุมธานีและอําเภอลาดหลุมแกว  โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 

ตารางที่ 2.2   โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพฯตอนบน (ฝงซาย) 
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

บานพูลศรี  ปทุมธานี กรุงเทพ-ปทุมธานี 1,658,000 
จรูญรัตนปารควิลล กรุงเทพ-ปทุมธานี 2,390,000 
บานณดล  งามวงศวาน งามวงศวาน 3,990,000 
ฟอเร็ชทวิลล  ติวานนท ติวานนท 4,200,000 
บานบุษบา  รังสิต-ปทุมธานี ติวานนท-วงแหวน 3,290,000 
มณีรินทรเลคแอนดพารค  ติวานนท-วงแหวน 3,100,000 
มณีรินทร เอ็กซคลูซีพพารค รังสิต รังสิต-ปทุมธานี 3,250,000 
มณีรินทร เอ็กซคลูซีพพารค 2 รังสิต-ปทุมธานี - 
บานนนทวดี  พระราม 5 ทาน้ํานนท 3,500,000 
บานสวนจันทิมา รัตนาธิเบศน นนทบุรี 1 2,990,000 
ชวนช่ืนแคราย เลี่ยงเมืองนนทบุรี 4,400,000 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ)    
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

ชวนช่ืนแจงวัฒนะ เลี่ยงเมืองปากเกร็ด 4,200,000 
รมรื่นการเดนทวิลล สายเอเชีย 1,000,000 
บานทรัพยหมื่นแสน ปทุมธานี-ลาดหลุมแกว 2,090,000-2,350,000 
บานดาวเรือง รังสิต-ปทุมธานี 1,850,000 
อุบลชาติ  กรีนวิลล ปทุมธานี-ลาดหลุมแกว 1,077,000-1,664,000 
บานเวียงศิริ สะพานนนทบุรี-บางบัวทอง 2,290,000 
ภัทรีดา  เพลส กรุงเทพฯ-ปทุมธานี 1,990,000-2,225,000 
บานนราวดีรีสอรท แจงวัฒนะ นาวงประชาพัฒนา 7,000,000 
บานเวียงสิริ สะพานนนทบุรี-บางบัวทอง 2,290,000 
ฟลอราวิลล รังสิต-เปรมประชา รังสิต-เปรมประชา 2,390,000 
บานมัณฑนา รัตนาธิเบศน ราชพฤกษ 4,990,000 
เดอะลากูล ปทุมธานี-สามโคก 816,000-8,568000 
ทิพยพิมาน สาย345 - 
ศศธรกรีนวิลล สุขลักขณา 3,350,000 
ที่มา : PROPERTY 

2.  กรุงเทพฯตอนบน (ฝงขวา) ไดแก พื้นที่ในเขตลาดพราว บางเขน  สายไหม  สวนพื้นที่ใน 
จังหวัดปทุมธานี  ไดแก อําเภอลําลูกกา  อําเภอสามโคก  อําเภอธัญบุรี อําเภอหนองเสือ  และอําเภอ
คลองหลวง  โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 
ตารางที่ 2.3  โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพฯ ตอนบน (ฝงซาย) 

สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

การเดนวิลลา รังสิตคลอง 3 1,990,000-3,700,000 
ดิสคอพเวอรี่ บาหลี-ไฮ พระองคเจาสาย 3,760,000 
ดิสคอพเวอรี่บาหลีกา พระองคเจาสาย 2,460,000 
ชารล็อควิลล วงแหวน-วัชรพล พหลโยธิน 3,490,000 
ปยทรัพย 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 
บานเจริญลาภ 5 รังสิต คลอง 8 1,190,000 
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ตารางที่ 2.3 (ตอ)   
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 
บานสวนศรีปทุม รังสิต-นครนายก 1,090,000 
บานซื่อตรง รังสิตคลอง3 รังสิต-นครนายก 990,000 
การเดนวิลลา 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 
บานฟา กรีนพารค 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 
พฤกษลดา รังสิต คลอง 4 2,750,000 
เพชรอําไพ รังสิต คลอง 3 1,850,000 
วราภรณ เทอเรซ รังสิต คลอง 3 3,100,000 
บานฟาปยรมย  พฤกษวนา ลําลูกกา 2,300,000 
สินธานีแกรนวิลล  รังสิต  คลอง 5 รังสิต-องครักษ 1,660,000-3,690,000 
มโนรมยเพลส ลําลูกกา คลอง 8 รัตนโกสินทรสมโภช 1,290,000-1,690,000 
บานรัตวรรณ รังสิต ลําลูกกา  คลอง4 3,190,000-3,910,000 
บานศุภสรร  รังสิต ลําลูกกา คลอง 4  2,550,000 
บานฟาปยรมย เลคแอนดพารค ลําลูกกา คลอง 6 4,500,000-11,500,000 
บานอภิญญาลําลูกกาคลอง 8 ลําลูกกา คลอง 7 1,890,000 
วิสตาวิลล ลําลูกกา  คลอง 8 ลําลูกกา คลอง 8 1,680,000 
บานพฤกษสราญ ลําลูกกา ลําลูกกา คลอง 9 - 
เค.ซี.วงแหวน-  รามอินทรา เลียบวงแหวนรอบนอก 3,090,000 
บานมัณฑนา วัชรพล-รามอินทรา 2 วัชรพล-รามอิทรา 5,990,000 
เดอะสวีทการเดนวิลล วัชรพล-วงแหวนรอบนอก 3,094,000 
ศุภาลัยออรคิดปารค  วัชรพล สุขาภิบาล 5 4,100,000-9,400,000 
บานนราวัลย สายไหม 2,735,000-3,511,000 
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ตารางที่ 2.3 (ตอ)  
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

สายไหมริมชล สายไหม 81 1,890,000 
เนเบอรโฮม วัชรพล (เฟส 5) สุขาภิบาล 5 (ออเงิน) 2,700,000 
บานสิริยา   วัชรพล สุขาภิบาล 5 (ออเงิน) 5,600,000-12,400,000 
วราภิรมย  วัชรพล-รามอินทรา สุขาภิบาล 5 (ออเงิน) 3,200,000 
บานจิรทิพย  วัชรพล สุขาภิบาล 5  (ออเงิน) 3,780,000-5,960,000 
ลลิล อิน เดอะ พารค รัตนโกสินทรสมโภช 2,700,000-6,770,000 
อารียา สวนา ถ.เกษตรฯ-นวมินทร 10,000,000 
พฤกษภิรมย รีเจนท ถ.เกษตรฯ-นวมินทร (ซ.มัยลาภ) 14,000,000-47,000,000 
มาสเตอรพีช 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.รวมมิตรพัฒนา) 3,600,000 
นันทวัน วัชรพล-รามอินทรา วัชรพล 5,290,000 
ลดาวัลย รามอินทรา (กม.2) 10,000,000 
บานแมกไม  ออเงิน เพิ่มสิน-ออเงิน 3,500,000-6,000,000 
บานบุณฑริก   สายไหม 2,790,000 
บานสวนราชา เกษตร-นวมินทร รัตนโกสินทรสมโภช 3,990,000 
ที่มา : PROPERTY 

3.  กรุงเทพฯตะวันออกเฉียงเหนือ ไดแก พื้นที่ในเขตบางกะป บึงกุม คลองสามวา       
วังทองหลาง  คันนายาว  สะพานสูง  และหนองจอก  โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 
ตารางที่ 2.4  โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพ 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 
บานธนิดา  นวมินทร นวมินทร  4,790,000 
บานอารียา  ชบา นวลจันทร 3,000,000 
ปริญสิริ  นวลจันทร นวลจันทร 1,250,000 
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ตารางที่ 2.4 (ตอ)   
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

เคซี การเดนโฮม  นิมิตรใหม นิมิตรใหม 1,760,000 
คาซาลีนา นิมิตรใหม 1,740,000 
บานบุญนิมิตร นิมิตรใหม นิมิตรใหม 2,500,000 
ไพรเวท รามอินทรา ปญญาอินทรา 3,550,000 
สิริธารา รามอินทรา พระยาสุเรนทร 2,590,000 
เค.ซี.กรีนวิลล มิตรไมตรี มิตรไมตรี 1,460,000 
เค.ซี.แนเชอรัลวิลล รมเกลา รมเกลา 3,900,000 
เค.ซี.แนเชอรัลวิลล รามคําแหง รามคําแหง 3,900,000 
เค.ซี.เลควิว รามคําแหง 3,640,000 
บานริมสวน  รามอินทรา รามอินทรา 6,000,000 
บานอารียา  บุษบา ลาดพราว 130  4,000,000 
บานอารียา คาซา รัชดาภิเษก ลาดพราว 64 9,900,000 
อารีนา การเดนท ดิ เอ็กโซติก เสรีไทย 5,700,000 
นาริสา เสรีไทย 3,450,000 
มิตรประชา เสรีไทย 3,250,000 
จันทรบัวสวย  มีนบุรี สุวินทวงศ 3,780,000 
นิรันดรสิริ  สุวินทวงศ สุวินทวงศ 3,190,000 
ศุภาลัยแกรนดเลคสุวินทวงศ สุวินทวงศ 2,900,000-7,400,000 
ภัคภิรมย รามคําแหง 6,590,000 
พารคเวย  ชารเลย รามคําแหง 3,690,000 
เพอรเฟคเพลส รามคําแหง ซ.164 3,550,000 
เดอะเลคไซดโฮม รามคําแหง ซ.164 9,000,000 
เค.ซี.สุวินทวงศ สุวินทวงศ 2,420,000 
ฟลองราวิลลพารซิต้ี สุวินทวงศ 1,000,000-5,000,000 
นาริสา บานกลางเมือง-บางกะป เสรีไทย 29 3,290,000 
เค.ซี.พารวิลล 2 หทัยราษฎร 3,060,000 
เค.ซี.พารวิลล 3 หทัยราษฎร 2,160,000 
พนาสนธิ์การเดนโฮม 6 หทัยราษฎร 2,350,000 
บานสุภาวัลย หทัยราษฎร 2,890,000 
ที่มา : PROPERTY 
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4.   กรุงเทพฯตะวันออก ไดแก พืน้ที่ในเขตการปกครองเขตพระโขนง    สวนหลวง  
ลาดกระบัง  และเขตประเวศ  พื้นที่จังหวัดสมุทรปราการ  ไดแก อําเภอเมืองสมุทรปราการ อําเภอ
บางพลี และอําเภอบางบอ  โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 
ตารางที่ 2.5  โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพ ฯ ตะวันออก 

สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

นันทวัน  สุวรรณภูมิ  10,000,000 
บานสวนราชา กรุงเทพกรีฑา กรุงเทพกรีฑา-ศรีนครินทร 4,000,000 
คาริเบียน  โฮม ฉลองกรุง 2,590,000 
ฟลอราวิลล  เฉลิมพระเกียรติ 5,000,000 
ราชพฤกษ เฉลิมพระเกียรติ ร.9 8,000,000 
อิมพิเรียล  พารค เฉลิมพระเกียรติ ร. 9 3,290,000 
สวนหลวงวิลล เฉลิมพระเกียรติ ร. 9 2,750,000 
บานบุปผชาติ เฉลิมพระเกียรติ ร. 9 5,000,000 
ชัยพฤกษ เทพารักษ 2,800,000 
ลลิน อิน เดอะ พารค เทพารักษ 2,400,000-4,300,000 
บานลลิล เทพารักษ 2,400,000 
ฟลอราวิลล ศรีนครินทร เทพารักษ 6,000,000 
กฤษดานคร เทพารักษกม.16 4,900,000 
ลัลล่ี วิลล เทพารักษ กม.8 2,820,000 
เค.ซี. เทพารักษ เทพารักษ กม.12 2,600,000 
กฤษดา ซิต้ี เลค แอนดพารค เทพารักษ กม. 16 4,400,000 
ณุศาศิริ บางพลี-ตําหรุ 9,200,000 
อนันดา วินดมิลล บางนา-ตราด กม.1 4,500,000 
อารีนาการเดน  บางนา-สุวรรณภูมิ บางนา-ตราด กม.1 4,000,000 
ออคิด  วิลลา 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.พารควิลล บางนา-เทพารักษ 2,490,000 
บานนาราสิริ พัฒนาการ-ศรีนครินทร พัฒนาการ 17,000,000-43,000,000 
เดอะสตารเอสเตท พัฒนาการ69 14,000,000-20,000,000 
ลิฟว่ิงนารา  รามคําแหง ราษฎรพัฒนา 2,900,000-4,300,000 
ณุศาศิริ  บางนา ลาดกระบัง 9,000,000 
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ตารางที่ 2.5 (ตอ)   
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

ชวนช่ืน วงแหวน-ออนนุช วงแหวนรอบนอก 3,800,000-6,100,000 
โนเบิลทารา ศรีนครินทร 12,000,000 
ธนาภิรมย ศรีนครินทร 3,900,000 
เดอะกรีน การเดนท ศรีนครินทร 8,340,000 
คาแนลวิลล ศรีนครินทร 11,000,000 
นาราศิริ ศรีนครินทร 17,000,000-30,000,000 
วิลลา อะคาเดีย ศรีนครินทร 5,200,000 
พนาสนธิ์  การเดนโฮม 2 ศรีนครินทร 1,490,000 
บานแสนสิริ  สุขุมวิท สุขุมวิท 67 29,000,000-56,000,000 
สิทธารมย รีเจนท ซ. ลาซาล 9,500,000 
อารีนา การเดน ออนนุช44 4,000,000 
ลลิล กรีนวิลล ออนนุช 3,800,000 
คัทรีนา รีสอรท ออนนุช 5,300,000 
การเดนวิลลา ออนนุช 3,590,000-3,990,000 
ที่มา : PROPERTY 

5.  กรุงเทพฯตอนใต  ไดแก  พื้นที่ในเขตการปกครองดานใต  คือ  เขตราษฎรบูรณะ   
จอมทอง  บางขุนเทียน  บางบอน  ทุงครุ  พื้นที่ในจังหวัดสมุทรปราการบางสวน  ไดแก  อําเภอพระ
ประแดงและอําเภอพระสมุทรเจดีย  พื้นที่จังหวัดสมุทรสาคร  ไดแก  อําเภอเมืองสมุทรสาคร  และ
อําเภอกระทุมแบน   โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 
ตารางที่ 2.6 โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพฯตอนใต 

สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

โกลเดนรีเจนท  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 
อูทองเพลส ประชาอุทิศ 2,200,000 
ทิพยนครสวนธน ประชาอุทิศ 6,000,000 

DPU



 

32

ตารางที่ 2.6 (ตอ)    
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 
ศุภาลัยออรคิดปารค 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-ปากทอ (พระราม2) 5,900,000 
สยามเนเชอรัลโฮม ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 4,300,000 
ลัดดารมย ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 12,800,000 
ศุภาลัย ออรคิด ปารค 3 ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 3,200,000 
ศุภาลัย วิลล พระราม 2 ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 1,800,000 
นันทวัน พระราม 2 ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 7,000,000-16,000,000 
พฤษภิรมย รีเจนท บางขุนเทียน ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 8,800,000 
บานสิรินดา  บางขุนเทียน ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 1,480,000 
บานดุสิตา พระราม 2 ธนบุรี-ปากทอ (พระราม2) 7,000,000-9,000,000 
บานงามเจริญ บางขุนเทียน อนามัย-งามเจริญ 2,740,000 
ธนทอง เออริแกรน โฮม เอกชัย 7,310,000 
บานสุขสบาย เอกชัย-บางบอน 6,900,15,000,000 
บานสวนมหาชัย ถ.เศรษฐกิจ-บางปลา 1,500,000 
ชนิกา เอกชัย-บางบอน 4,680,000-8,170,000 
บานมัณฑิกา เอกชัย-บางบอน 5,900,000 
ศศิธร เอกชัย-บางบอน3 2,400,000 
ลลิล กรีนวิลล  พระราม2-เอกชัย เอกชัย-บางบอน 3 4,900,000 
บานรมไทร  การเดนวิลล เอกชัย-บางบอน 3 1,890,000 
ราชพฤกษ เอกชัย-บางบอน 4 6,800,000 
บานกลวยไม เอกชัย-บางบอน 119 3,300,000 
ลลิลกรีนวิลล  พระราม 2-เอกชัย เอกชัย-บางบอน 131 5,000,000 
ที่มา : PROPERTY 
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6.  กรุงเทพฯตะวันตก  ไดแก  พื้นที่เขตการปกครองบางสวนของกรุงเทพมหานคร  คือ   
เขตตลิ่งชัน  ภาษีเจริญ  และหนอมแขม  และรวมถึงพื้นที่ในเขตจังหวัดนครปฐม  โดยมีโครงการที่
เปนบานเดี่ยวดังนี้ 

ตารางที่ 2.7 โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพฯตะวันตก 
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

กําแพงแสนกรีนแลนดแอนดรีสอรต  850,000-1,390,000 
กฤษดาแกรนดคาสเซิลเลค ปนเกลา-นครชัยศรี 9,560,000 
กฤษดามารีนา ปนเกลา-นครชัยศรี 3,840,000 
กฤษดาซิต้ีกอลฟฮิลล ปนเกลา-นครชัยศรี 2,740,000 
บานเพชรลดา  พุทธมณฑลสาย 2 พุทธมณฑลสาย 2 3,200,000 
นัทยา พุทธมณฑล สาย 2 พุทธมณฑล สาย 2 4,300,000 
บานจิตรนารา พุทธมณฑล  สาย 2 3,500,000 
ธนทองเลคไซคซิต้ีโฮม พุทธมณฑล  สาย 2 9,000,000-15,000,000 
นาราภิรมย  พุทธมณฑล สาย 3 พุทธมณฑล สาย 3 4,900,000 
พรวิภา ปารค พุทธมณฑล สาย 3 4,730,000-5,590,000 
นาราภิรมย พุทธมณฑล สาย 3 5,600,000 
กรานตวดี พุทธมณฑล สาย 3 8,000,000 
กลอรีเฮาส ปนเกลา-พุทธมณฑล พุทธมณฑลสาย 3 4,390,000 
บานพุทธธานี พุทธมณฑล  สาย 4 2,790,000 
บานพุทธชาติ ไพรเวทโฮม พุทธมณฑล  สาย 4 6,500,000-7,690,000 
บานพุทธมณฑลสาย4 พุทธมณฑล  สาย 4 3,500,000 
ปรีชาพุทธมณฑลสาย4 พุทธมณฑล  สาย 4 2,600,000 
เสรีวิลลา 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-ปนเกลา ราชพฤกษ - 
บานอาภา ราชพฤกษ 3,990,000 
ลีลาวดี ราชพฤกษ 8,000,000 
พฤกษภิรมย ราชพฤกษ 12,000,000-50,000,000 
โกลเดน เฮอริเทจ ราชพฤกษ 11,200,000-22,200,000 
บานช่ืนชน เลียบคลองทวีวัฒนา 2,700,000 
มัณฑนา ปนเกลา-พุทธมณฑล เลียบคลองทวีวัฒนา 4,000,000 
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ตารางที่ 2.7(ตอ)  
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

ภาวรินทร คลองทวีวัฒนา เลียบคลองทวีวัฒนา 3,300,000 
ศุภาลัย  ออรคิด ปารค วงแหวน-ปนเกลา 4,900,000 
โนวาเพลส ศาลาธรรมสพน 3,500,000 
ที่มา : PROPERTY 

7.  กรุงเทพฯตะวันตกเฉียงเหนือ  ไดแก  พื้นที่เขตการปกครองดังนี้  พื้นที่จังหวัด
นนทบุรีบางสวน  ไดแก  อําเภอบางกรวย อําเภอบางบัวทอง อําเภอบางใหญ  และอําเภอไทรนอย  
โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 
ตารางที่ 2.8 โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพฯตะวันตกเฉียงเหนือ 

สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

คูณทรัพยรดา รัตนาธิเบศร ตลิ่งชัน-บางบัวทอง 2,490,000 
บานนนทรี 4  พระราม 5 นครอินทร 3,590,000 
บานจิรกานต  บางบัวทอง-ไทรนอย บางกรวย-ไทรนอย 1,940,000 
ดิโอเรียลทอลเฮาส บางกรวย-ไทรนอย 2,900,000 
ทิพยสุวรรณ 2 บางกรวย-ไทรนอย 2,000,000 
บานชวนชม บางกรวย-ไทรนอย 1,990,000 
พฤกษพิมาน บางบัวทอง บางกรวย-ไทรนอย 2,690,000 
ศุภากร บางกรวย-ไทรนอย 2,100,000 
ปยวรารมย บางกรวย-ไทรนอย 2,100,000 
บานสินบดี บางกรวย-ไทรนอย 2,190,000 
ชัยพฤกษ บางบัวทองเลควิล บางกรวย-ไทรนอย 3,250,000 
อิมพิเรียลลากูนา บางบัวทอง บางกรวย-ไทรนอย 1,999,000 
พฤกษา การเดนโฮม 2 บางคูรัด-วัดพระเงิน 3,190,000 
เจดับบลิวคาซา  พระราม 5 พระราม 5  1,990,000 
บานนราวดี  พระราม5 พระราม 5 3,890,000 
ภัสสร 7 รัตนาธิเบศน รัตนาธิเบศร 4,000,000 
นราธิป รัตนาธิเบศร 4,990,000-17,200,000 
เพอรเฟคเพลส รัตนาธิเบศน รัตนาธิเบศร 4,000,000 
บานธรรมชาติ รัตนาธิเบศร 3,200,000 
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ตารางที่ 2.8 (ตอ)   
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

บานธนกาญจน รัตนาธิเบศร 2,980,000 
บานลภาวัน รัตนาธิเบศร-บางบัวทอง เลียบคลองชลประทาน 2,300,000 
พฤกษพิมาน 3 วงแหวน-ปนเกลา วงแหวน-ปนเกลา - 
ธนทองเพอรเฟคโฮม วงแหวนปนเกลา 4,800,000 
บานอบอุน ตลิ่งชัน-สุพรรณบุรี 5,000,000 
พารควิลเลจ บางบัวทอง ตลิ่งชัน-สุพรรณบุรี 1,900,000 
ธนกร การเดนเพลส เต็มรัก-บางบัวทอง 3,580,000-4,350,000 
ทิพยพิมาน เต็มรัก-บางบัวทอง 1,690,000 
ศิลปการพารค 2 เต็มรัก-บางบัวทอง 2,890,000 
ชลลดา   เต็มรัก-บางบัวทอง 2,400,000 
ศิลปการพารค 1 บานกลวย-ไทรนอย 2,490,000 
บานภูมิฐาน 2 บานกลวย-ไทรนอย 1,595,000 
กิตติยากรักษ5 บางกรวย-ไทรนอย 1,900,000 
บานสินเพชร วงแหวน-รัตนาธิเบศร วงแหวน-รัตนาธิเบศร 2,690,000 
ที่มา : PROPERTY 

8.  กรุงเทพฯศูนยกลางธุรกิจ  ไดแก  พื้นที่ในเขตศูนยกลางกรุงเทพฯทั้งหมด  คือ    เขต 
ปทุมวัน  สาทร  ยานนาวา  พญาไท  บางรัก  ราชเทวี  หวยขวาง  คลองเตย  บางคอแหลม  วัฒนา  
คลองสาน  ดุสิต  บางกอกนอย  บางกอกใหญและบางพลัด  โดยมีโครงการที่เปนบานเดี่ยวดังนี้ 

ตารางที่ 2.9 โครงการบานเดี่ยวเขตกรุงเทพฯศูนยกลางธุรกิจ 
สถานที่ต้ัง ชื่อโครงการ 
ถนน 

ราคา (บาท) 

บานแสนสิริ สุขุมวิท 67 27,000,000 
ที่มา : PROPERTY 
 
 
 
 

DPU



 

36

2.9  ประวัติธนาคารอาคารสงเคราะห 
 ธนาคารอาคารสงเคราะห  เปนสถาบันทางการเงิน  สังกัดกระทรวงการคลัง   กอตั้งขึ้น
โดยพระราชบัญญัติธนาคารอาคารสงเคราะห พ.ศ. 2496  ซ่ึงกําหนดใหธนาคารอาคารสงเคราะห 
เปนหนวยงานของรัฐบาล  ทําหนาที่ชวยเหลือทางการเงินใหไดกับประชาชนไดมีที่อยูอาศัยตาม   
สมควรแกอัตภาพ โดยการใหกูยืมเงินและจัดสรรที่ดินเพื่อกอสรางที่อยูอาศัย 
 ตอมาในป พ.ศ. 2515 สมัยรัฐบาลจอมพลถนอม กิตติขจร ไดตั้งหนวยงานการเคหะแหง
ชาติขึ้นเพื่อรับผิดชอบการดําเนินงานในอันที่จะใหประชาชนไดมีที่อยูอาศัย และไดโอนกิจการงาน
บางอยาง  ที่เกี่ยวกับการใหเชาซ้ือที่ดินหรืออาคารของธนาคารอาคารสงเคราะหไปขึ้นอยูกับการ
เคหะแหงชาติดังนั้น  กิจการของธนาคารอาคารสงเคราะห จึงจําเปนตองมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง
ใหม  เพื่อใหสอดคลองและประสานกันกับกิจการของการเคหะแหงชาติ 
 ดวยเหตุนี้  ธนาคารอาคารสงเคราะห ตามพระราชบัญญัติธนาคารอาคารสงเคราะห พ.ศ. 
2496  ซ่ึงไดแกไขเพิ่มเติมโดยประกาศคณะปฏิวัติ ฉบับที่ 317  จึงเปนหนวยงานของรัฐบางที่
ประกอบธุรกิจในการสงเสริมและชวยเหลือประชาชนนําเงินไปลงทุนเกี่ยวกับ  การสรางอาคาร  
และที่ดินโดยตรง  ทําหนาที่เสมือนส่ือกลางในการนําเงินไปใชประโยชนในกิจการเคหะและเปน
สถาบันที่ดําเนินธุรกิจ  โดยมีวัตถุประสงคเฉพาะอยาง  ซ่ึงแตกตางจากสถาบันการเงินอื่น ๆ ทั่วไป 
 งานหลักของธนาคารอาคารสงเคราะหที่สําคัญ คือ การหาแหลงเงินทุนและเงินทุนหมุน
เวียนดวยวิธีตาง ๆ อาทิเชน  ขอความชวยเหลือจากรัฐบาล  ออกพันธบัตร  หุนกูหรือกูยืมเปนครั้ง
คราว  และรับฝากเงินจากผูออมทรัพย  เปนตน  เพื่อใหมีกําลังพอที่จะดําเนินงานธนาคารอาคาร
สงเคราะหตอไปได 
 ในปจจุบัน ธนาคารอาคารสงเคราะหนอกจากจะนําเงินไปใชประโยชนโดยใหประชาชน
แตละรายกูยืมแลว และตองชวยเหลือทางการเงินแกการเคหะแหงชาติและเอกชนผูลงทุนประกอบ      
กิจการเคหะในรูปของเงินใหกูยืมดวย  ตลอดจนใหบริการในดานการค้ําประกัน  และการซื้อลด
เครดิตที่เกี่ยวกับกิจการเคหะ 
 จากผลการดําเนินงานที่มีการพัฒนาตลอดมาของธนาคารอาคารสงเคราะห  จึงจัดให
เปน    " รัฐวิสาหกิจท่ีดี " ตามมติคณะรัฐมนตรีเมื่อวันที่ 12 ตุลาคม 2536  ซ่ึงนับเปนรัฐวิสาหกิจ
แหงที่สองที่ไดรับความไววางใจจากรัฐบาลใหสามารถบริหารตนเองไดอยางมีอิสระ  จึงทําให
สามารถแขงขันกับสถาบันการเงินอื่นไดอยางมีประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้น  และในป 2537 สามารถ
กาวขึ้นสูการเปน  " ธนาคารขนาดกลาง "  นอกจากนี้ยังไดรับรางวัล Best Practice  จากองคการสห
ประชาชาติเพื่อการตั้งถ่ินฐานมนุษย  การเปนเจาภาพจัดการประชุมใหญโลกดานสินเชื่อที่อยูอาศัย  
(World  Congress)  เปนครั้งแรกในเอเชีย    และเมื่อวันที่ 30 กันยายน 2548  กระทรวงการคลัง  
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โดยสํานักงานนโยบายรัฐวิสาหกิจไดจัดงานมอบรางวัล "รัฐวิสาหกิจดีเดนประจําป 2548"  ซ่ึง
ธนาคารอาคารสงเคราะหเปนรัฐวิสาหกิจแหงแรกและเปนรัฐวิสาหกิจเดียวที่ไดรับรางวัลดีเดนครบ
ทั้ง 3 ประเภท  ไดแก  รางวัลผลการดําเนินงานดีเดน  รางวัลคณะกรรมการรัฐวิสาหกิจดีเดนและ
รางวัลการบริการจัดการองคการดีเดน 
 ซึ่งธนาคารจะยังคงเปนผูนําดานสินเชื่อที่อยูอาศัยตอไป โดยในการจัดทําแผน
วิสาหกิจ ประจําป 2546 - 2550  ไดกําหนดวิสัยทัศน  (VISION)  วา  "เปนธนาคารอันดับหนึ่งเรื่อง
ที่อยูอาศัย  บริการ ดีเยี่ยม บริหารเปนเลิศ"  และพันธกิจ (MISSION) วา "ใหบริการทางการเงิน
ครบวงจร  โดยเฉพาะดานที่อยูอาศัย โดยคํานึงถึงนโยบายของรัฐ ประโยชนของสังคม และคุณภาพ
ชีวิตของประชาชน"   

การบริการดานสินเชื่อ 
 1.  สินเชื่อเพื่อซ้ือที่ดินพรอมอาคาร  มีระยะเวลาใหกู 30 ป  โดยแบงออกเปน 

            1.1  บานเดี่ยวหรือทาวนเฮาส วงเงินกูสูงสุดไมเกิน 80% ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 
          1.2  อาคารพาณิชย  วงเงินกูสูงสุดไมเกิน 70 %  ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 

2.  สินเชื่อเพื่อปลูกสราง/ตอเติม/ซอมแซมอาคาร  มีระยะเวลาใหกู 30 ป  ดวยวงเงินกู 
สูงสุด ไมเกิน  75 %  ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 
 3.  สินเชื่อเพื่อซ้ือหองชุด (คอนโดมิเนียม) มีระยะเวลาใหกู  30 ป  ดวยวงเงินกูสูงสุด 
ไมเกิน 70 %  ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 
 4.  สินเชื่อไถถอนจํานองจากสถาบันการเงินอื่น  มีระยะเวลาใหกู 30 ป  โดยแบงออกเปน 

      -  ที่ดินพรอมอาคาร วงเงินกูสูงสุดไมเกิน 80 % ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 
      -   อาคารพาณิชย   วงเงินกูสูงสุดไมเกิน 70 % ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 
      -  หองชุดหรือคอนโดมิเนียม วงเงินกูสูงสุดไมเกิน 70 % ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย 

 5.  บริการกูเพิ่ม   ในกรณีที่คุณผอนชําระกับธนาคารอยูแลว  เราไดเพิ่มโอกาสและสิทธิ
พิเศษสําหรับลูกคาช้ันดี  เพราะสามารถขอเพิ่มวงเงินกูได  โดยขอขยายระยะเวลาใหกูออกไปไดถึง 
30 ป  นับจากปจจุบัน 
 6.  สินเชื่อสวัสดิการ สําหรับบริษัทเอกชนตาง ๆ  ที่เขารวมสวัสดิการเงินกูกับธนาคาร   
โดยใหวงเงินกูสูงสุดถึง  90  %  ของราคาประเมินหรือราคาซื้อขาย   มีระยะเวลาการใหกู  30 ป 
 7.  สินเชื่อ  100 %  สําหรับขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ   สิทธิพิเศษสําหรับขาราชการ 
และพนักงานรัฐวิสาหกิจ  ใหวงเงินกูสูงสุดถึง 100 % ของราคาประเมิน  แตไมเกิน  100 % ของ
ราคาซื้อขายหรือราคากอสราง    มีระยะเวลาการใหกู  30 ป 
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8.  สินเชื่อเพื่อซ้ือบานในโครงการ   ในกรณีที่คุณเปนเจาของโครงการบานจัดสรร/หองชุด   
อาคารพาณิชยเพียงติดตอมายังธนาคารเทานั้น เราจะสงพนักงานไปใหบริการรับคําขอกูถึงสํานักงาน
ขายทันที 
 9.  สินเชื่อเพื่อสรางแฟลตใหเชา  สําหรับเจาของที่ดินที่ตองการเปนเจาของกิจการแฟลตใหเชา  
สามารถของสินเชื่อไดสูงสุดถึง 80% ของมูลคากอสรางอาคารแฟลต  ระยะเวลาผอนชําระสูงสุด 15 ป  
นับจากวันที่ทําสัญญา  ปลอดเงินตนชวงระยะเวลากอสรางเปนเวลา 1 ป  นับจากวันที่ทําสัญญากู 
 10.  สินเชื่อเพื่อพัฒนาโครงการที่อยูอาศัย สําหรับผูประกอบการที่อยูในเขตกรุงเทพ ฯ   
และปริมณฑลหรือในพื้นที่ทําการสาขาหลักของธนาคาร   
 11.  สินเชื่อไถถอนจํานองแฟลต   สําหรับผูที่เปนเจาของแฟลต ซ่ึงมีภาระการจํานอง
กับสถานบันอื่น  สามารถกูไถถอนในระยะการผอนชําระยาวถึง 15 ป 
 12. สินเชื่อพิเศษสําหรับผูซ้ือบานขายทอดตลาดจากกรมบังคับคดีสิทธิพิเศษเฉพาะผูประเมิน
ซ้ือที่ดินหรือที่ดินพรอมอาคารหรือหองชุดในการประมูลขายทรัพยของธนาคารอาคารสงเคราะห 
เทานั้น  โดยใหกูในวงเงินไมเกิน 75 %  ของราคาที่ประมูลไดและไมเกิน 80 %ของราคาประเมิน  
สําหรับที่ดินเปลาและหองชุด  ไมเกิน 70%  ของราคาประเมิน  โดยมีระยะเวลาใหกูสูงสุด 30   ป 

 
2.10  สถานการณทางการตลาดดานสินเชื่อที่อยูอาศัย 
 อัตราดอกเบี้ย  เปนตนทุนทางการเงินของผูกู  (Borrower) เปนราคาที่ผูใชเงินตองจาย
ใหกับผูใหกู (Lender) ซ่ึงอัตราดอกเบี้ยกับการซื้อขายที่อยูอาศัยและกับสินเชื่อที่อยูอาศัยจะมีผลโดย
ตรงตอเงินงวดหรือคาผอนชําระตอเดือน  ถาวงเงินกูเทากัน  ระยะเวลาผอนชําระเทากันเงินงวดที่
จายก็จะแปรผันโดยตรงกับอัตราดอกเบี้ย  ถาอัตราดอกเบี้ยสูง  เงินงวดก็จะสูงตามไปดวย 
 ดังนั้น  อัตราดอกเบี้ยเงินกู นับวามีผลกระทบตออํานาจการซื้อที่อยูอาศัยและการผอน
ชําระเงินกูมาก  ดวยเหตุนี้ในป 2545 - 2546 ที่ผานมา  กําลังซื้อบานของประชาชนจึงเพิ่มขึ้นมาก  
ตลาดที่อยูอาศัยและอสังหาริมทรัพยจึงฟนตัวข้ึนอยางเห็นไดชัด โดยอัตราดอกเบี้ยเงินกูที่ธนาคาร
ตาง ๆ มีดังนี้ 

1. อัตราดอกเบี้ยลอยตัว หมายถึง  อัตราดอกเบี้ยที่กําหนดมาแลวจะไมอยูคงที่ตายตัว 
ตลอดระยะเวลากู แตธนาคารจะสามารถปรับเปลี่ยนไดตามที่เห็นสมควรตามสถานการณสภาพคลอง
ในระบบการเงินหรือตามตนทุนการเงินธนาคาร ในบางปอัตราดอกเบี้ยลอยตัวอาจมีการปรับตัว
เปลี่ยนแปลงไปถึง 4 - 5 คร้ัง  แตบางปก็แทบจะไมเปลี่ยนแปลงเลยก็มี     

ปจจุบนัธนาคารอาคารสงเคราะห  ณ กันยายน2548  กําหนดอัตราดอกเบี้ยลอยตัว  โดยแบง 
ตามกลุมวงเงินกู  เปน 3 กลุม  ไดแก 
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1.1  วงเงินกูไมเกิน 200,000  บาท มีอัตราดอกเบี้ย  5.75 % 
1.2  วงเงินกูไมเกิน 3,000,000  บาท มีอัตราดอกเบี้ย  6.25 % 
1.3  วงเงินกูมากกวา 3,000,000  บาท มีอัตราดอกเบี้ย  6.50 % 

 2.  อัตราดอกเบี้ยเงินกูแบบคงที่  เปนการคงที่เพียงระยะเวลาหนึ่งของการกูเทานั้น  ซ่ึง 
สวนใหญจะคงที่เพียง 1 - 2 - 3 - 5  ป จากระยะเวลากูนาน 20 - 30 ป  โดยหลังจากคงที่ระยะสั้นแลว
ก็จะปรับเปลี่ยนเปนแบบลอยตัว 
 ปจจุบัน 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) มีอัตราดอกเบี้ยปที่ 1 = 5.00 % ปที่2 = 6.00 %             

ปที่ 3 - 10 = 6.75 
สําหรับผูกูหากคาดการณวา   ในอนาคตอัตราดอกเบี้ยมีแนวโนมสูงขึ้นอาจเลือกกูอัตรา   

ดอกเบี้ยแบบคงที่  แตหากคิดวาอัตราดอกเบี้ยมีแนวโนมลดลงอีกจะเลือกอัตราดอกเบี้ยลอยตัว  ซ่ึง
การเลือกประเภทอัตราดอกเบี้ย  นับเปนการเก็งสถานการณหรือเปนเกมการเงินอยางหนึ่งที่ผูกูอาจ
ไดหรือเสียประโยชนจากการตัดสินใจนั้น  นอกจากธนาคารอาคารสงเคราะหที่ใหบริการดาน     
สินเชื่อที่อยูอาศัยแลวยังมีธนาคารตาง ๆ  ที่ใหบริการดานสินเชื่อที่อยูอาศัย  ไดแก 

 1.  ธนาคารกรุงศรีอยุธยา  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม  ตอเติม  ปลูกสราง  
และลูกคาสินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน  (Refinance)   มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป  โดย
มีวงเงินใหกูแบงออกเปน 

    1.1  บานเดี่ยว,บานแฝด,ทาวนเฮาสและหองชุด  80 %ของราคาประเมิน 
    1.2  อาคารพาณิชย  75 % ของราคาประเมิน 
    1.3  เปลี่ยนสถาบันการเงิน  100 % ของเงินตนคงคางรวมดอกเบี้ย 30 วัน 

               โดยมีอัตราดอกเบี้ยปที่ 1  คงที่ 3.25%  หลังจากนั้นลอยตัว MLR-0.25%  สําหรับลูกคา
โครงการที่มีขอตกลงเปนพิเศษไวกับธนาคาร จะใชอัตราดอกเบี้ย 3.0% ปแรก  หลังจากนั้น MLR- 
0.25 %  (MLR=6.00)  และจะมีคาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 
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1.  คาธรรมเนียมยื่นกู  1,000 บาท 
2.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 %  ของวงเงินกู  
3.  คาประเมิน  2,675 บาท 

 2.  ธนาคารกรุงไทย  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม  ซ้ือตอ  ปลูกสราง  
และลูกคาสินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป โดยมี
วงเงินใหกู  90 % ของราคาประเมิน  โดยมีอัตราดอกเบี้ยดังนี้ 
       -  คงที่ 1 ป  3.00 %  
       -  คงที่ 1 ป = MLR - 3.00 = 3.00 % 

หลังจากนั้นลอยตัวMLR- 0.75 %(MLR=5.25) และจะมีคาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 
1.  คาธรรมเนียมยื่นกูไมมี 
2.  คาประเมินขั้นต่ํา 2,000 บาท  
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 %  ของวงเงินกู 

 3.  ธนาคารกรุงเทพ  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม  ซ้ือตอ  ปลูกสราง       
ซอมแซม/ตอเติม และลูกคาสินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน  (Refinance) มีระยะเวลาการกู
สูงสุด 30 ป  โดยมีวงเงินใหกู  แบงออกเปน 

      3.1  บานเดี่ยว,บานทาวนเฮาส,บานแฝด,หองชุด  80 % ของราคาประเมิน 
      3.2  อาคารพาณิชย  70 % ของราคาประเมิน 
      3.3  ที่ดินเปลาเพื่อปลูกสรางบาน 70 % ของราคาประเมิน 

   โดยมีอัตราดอกเบี้ยดังนี้ 
       -  คงที่ 1 ป  3.00 %  
       -  คงที่ 2 ป  3.25 %   
       -  คงที่ 2 ป MLR - 2.00 = 4.00 % 
       -  คงที่ 3 ป  ปที่ 1 MLR - 2.50  = 3.50 %  ปที่ 2 MLR - 1.50 = 4.50 %  ปที่ 3 MLR 
- 0.50 = 5.50 % 
 หลังจากนั้นลอยตัว MLR (MLR=6.00)  และจะมีคาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 

1.  คาธรรมเนียมยื่นกู  0.5  ของวงเงินกู 
2.  คาประเมิน 2,500 บาท 
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  คิด 2 % ของวงเงินกู 
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4.  ธนาคารกสิกรไทย ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม ซ้ือตอ และลูกคาสิน
เชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน  (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป  มีวงเงินกู 80 % 
ของราคาประเมิน  (วงเงินกูสูงสุดไมเกิน 10 ลานบาท)  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 %  และจะมีคาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 

1.  คาธรรมเนียมยื่นกู  0.25  ของวงเงินกู 
2.  คาประเมิน 2,140 บาท 
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 %  ของวงเงินกู  

5.  ธนาคารทหารไทย  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม ซ้ือตอ ปลูกสราง 
และลูกคาสินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 25 ป โดยมี
วงเงินใหกู  80 % ของราคาซื้อขายแตไมเกิน 100 % ของราคาประเมิน   

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

     หลังจากนั้น MLR-0.50% (MLR=5.75)  คาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 
1.  คาธรรมเนียมยื่นกูไมมี 
2.  คาประเมินขั้นต่ํา 2,675 บาท  สูงสุด 10,700 บาท 
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 % ของวงเงินกู 

6.  ธนาคารธนชาต  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม  ปลูกสราง ตกแตงและ  
ลูกคาสินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป เมื่อรวม
อายุผูกูตองไมเกิน 65 ป โดยมีวงเงินใหกู  85 % ของราคาประเมิน  วงเงินกูตั้งแต 1 ลานบาทขึ้นไป  
โดยมีอัตรา ดอกเบี้ยดังนี้ 
       -  ปที ่1 = 3.50 % 
       -  ปที ่2 = 4.50 % หลังจากนั้น MLR-0.50 % (MLR=5.50)  
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 คาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 
1. คาประเมิน 2,675 บาท 
2. คาธรรมเนียมการยื่นกู 0.50 % 
3. คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 % ของวงเงินกู 

 7.  ธนาคารนครหลวงไทย  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม ปลูกสราง ซอม
แซม/ตอเติม  มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป  เมื่อรวมอายุผูกูแลวไมเกิน 65 ป โดยมีวงเงินใหกู  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)  คาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 

1.  คาธรรมเนียมยื่นกูไมมี 
2.  คาประเมินขั้นต่ํา 2,500 บาท 
3. คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 % ของวงเงินกู 

 8.  ธนาคารยูโอบี รัตนสิน  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม  ซ้ือตอ และลูก
คาสินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 25 ป  โดยมีวงเงิน    
ใหกู  แบงออกเปน 

1.  บานเดี่ยวและทาวนเฮาส  90 % ของราคาประเมิน 
2.  อาคารพาณิชย  70 % ของราคาประเมิน 
3.  หองชุด 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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 คาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 
1.  คาธรรมเนียมยื่นกู  0.5  ของวงเงินอนุมัติ  ขั้นต่ํา 1,500 บาท (กรณีบานใหม) 
2.  คาประเมิน 2,675 บาท 
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 %  ของวงเงินกู 

9.  ธนาคารออมสิน  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม ,ซ้ือตอ และลูกคาสิน
เชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน  (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป  โดยมีวงเงินใหกู  
85 % ของราคาประเมิน  เฉพาะหองชุด 70 %  ของราคาประเมิน 
   โดยมีอัตราดอกเบี้ยดังนี้ 
       -  ปที่ 1 = 3.00 %   
       -  ปที ่2 = 4.00 %  
 หลังจากนั้น  MLR  ตามวงเงิน ดังนี้ 
       -  วงเงินไมเกิน 1 ลาน MLR - 0.25 = 5.50 % 
       -  วงเงินเกิน 1 ลาน MLR  = 5.75 % 
       -  วงเงินเกิน 3 ลาน MLR + 0.25 = 6.00 % 
 คาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 

1.  คาธรรมเนียมยื่นกูไมเกิน 1 ลาน = 500 บาท  ไมถึง 3 ลาน = 1,000 บาท  เกิน 3 ลาน  
= 2,000 บาท 

2.  คาประเมินไมเกิน 500,000 บาท เสีย 1,500 บาท เกิน 500,000 บาท เสีย 2,000 บาท 
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 %  ของวงเงินกู 

10.  ธนาคารไทยพาณิชย  ใหบริการสินเชื่อเกี่ยวกับการกูซ้ือบานใหม ซ้ือตอและลูกคา   
สินเชื่อที่อยูอาศัยเปลี่ยนสถาบันการเงิน (Refinance) มีระยะเวลาการกูสูงสุด 30 ป  โดยมีวงเงินใหกู  
80 % ของราคาซื้อขาย  แตไมเกิน 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 
  คาใชจายที่ใหธนาคารดังนี้ 

1.  คาธรรมเนียมยื่นกู  0.25 % 
2.  คาประเมินข้ันต่ํา 2,140 บาท 
3.  คาธรรมเนียมไถถอนกอน 3 ป  =  2 % 
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2.11  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ   
 ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ในเรื่อง  "พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : กรณี
ศึกษาลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห  ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล"  ไดพบวามีผลงาน
วิจัยที่เกี่ยวของกับการศึกษาในครั้งนี้  ดังนี้ 
 1.  คณินรัส  ทัพพะรังสี  ไดศึกษาเรื่อง " อุปสงคสินเชื่อที่อยูอาศัยของขาราชการใน
โครงการ ธอส.-กบข. เพื่อที่อยูอาศัยขาราชการสมาชิกกบข."  การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาโครงการ ธอส.-กบข.เพื่อที่อยูอาศัยขาราชการสมาชิกกบข.ซ่ึงเปนโครงการสงเสริมใหขาราช
การสมาชิก กบข. มีที่อยูอาศัยเปนของตนเอง และศึกษาอุปสงคดานที่อยูอาศัยของขาราชการสมาชิก 
กบข.  เพื่อใชเปนแนวทางในการจัดทําโครงการเงินกูเพื่อที่อยูอาศัยขาราชการและเปนแนวทางใน
การพัฒนาที่อยูอาศัยในอนาคต 

 โดยผลการวิจัยสามารถสรุปไดดังนี้ 

 ในเรื่องทําเลและประเภทที่อยูอาศัยพบวา ทําเลที่อยูอาศัยในกรุงเทพมหานครเปนที่
ตองการมากที่สุด  โดยเฉพาะทางตอนเหนือ  รองลงมาเปนนนทบุรี  ปทุมธานีและสมุทรปราการ
โดยมีที่อยูอาศัยเปนทาวนเฮาสมากที่สุด  รองลงมาคือ  บานเดี่ยว  หองชุด  บานแฝดและตึกแถว  
ประเภทที่อยูอาศัยที่กลุมตัวอยางตองการมากที่สุด คือ ทาวนเฮาส ราคา 750,000-1,000,000  บาทรอยละ 
19  รองลงมาเปนบานเดี่ยว ราคา 1,000,001-1,500,000 บาท รอยละ 7 โดยมีพื้นที่ใชสอยที่ตองการ
มากที่สุดคือ ขนาด 91-120 ตารางเมตร  รอยละ 28  สวนความสามารถในการผอนชําระคาที่อยูอาศัย
รอยละ  34.1  ตองการผอนชําระไมเกิน 3,000 บาทตอเดือน  และรอยละ 31.5  อยูระหวาง 3,001-
5,000 บาทตอเดือน  ขณะที่กลุมตัวอยางรอยละ 23  มีรายไดครัวเรือนมากกวา  30,000 บาทตอเดือน  
ตองการที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวราคามากกวา 1,000,000 บาท  และกลุมอายุ 45 - 50 ป  มีเงิน
เดือนระหวาง 10,000-15,000 บาทเปนกลุมที่มีอํานาจซื้อมากที่สุด  ทําใหทราบอุปสงคที่เกิดขึ้นจริง 

 2.  เสาวคนธ  อุฎฐานชีวิน  ไดทําการศึกษาเรื่อง “ พฤติกรรมของลูกคาสินเชื่อที่มีตอ
ธนาคารอาคารสงเคราะห  สาขาเชียงใหม ”  โดยมีวัตถุประสงค  1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมลูกคาสิน
เชื่อที่ตอธนาคารอาคารสงเคราะหในดาน  วัตถุประสงคการกู  เหตุผลในการกู วงเงินกู ระยะเวลา
การผอนชําระเงินกู 2. เพื่อศึกษาปญหาของลูกคาสินเชื่อในการใชบริการของธนาคารอาคารสงเคราะห  
สาขาเชียงใหม  3.  เพื่อศึกษาสาเหตุที่ลูกคาสินเชื่อของธนาคารอาคารสงเคราะห  มีการคางชําระหนี้ 

 โดยผลการวิจัยสามารถสรุปไดดังนี้ 
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     1.  วัตถุประสงคการกูของลูกคาสินเชื่อมีความแตกตางตามกลุมอาชีพ เหตุผลใน
เลือกใชสินเชื่อของลูกคา  เนื่องจากอัตราดอกเบี้ยต่ํากวาสถาบันการเงินอื่น ๆ ลูกคาทําการกูยืมใน
ชวง  วงเงินระหวาง 100,000 – 300,000  บาท   ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูของลูกคาสินเชื่ออยูใน
ชวง 11 – 15 ป 

     2.  ปญหาลูกคาสินเชื่อแบงออกเปน 2 ดาน  คือ  ปญหาเกี่ยวกับสภาพแวดลอม      
ไดแก  สถานที่จอดรถคับแคบ  ธนาคารไมมีสาขาในตัวเมืองและปญหาบริการภายใน ไดแก อนุมัติ
วงเงินกูนอยเกินไป  ไมมีบริการติดตอสอบถาม 

     3.  การคางชําระหนี้ของลูกคาสินเชื่อไมแตกตางกัน  เพราะมีการใชเงินผิดประเภท  
คือ การนําเงินไปใชจายอยางอื่นโดยไมนําไปผอนชําระหนี้กับธนาคาร 

 3.  ขจาริน  บุนนาค  ไดทําการศึกษาเรื่อง  "พฤติกรรมการใชบริการเลสิคของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร"   วัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการเลสิคของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการเลสิค
และศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการเลสิคที่มีลักษณะประชากรศาสตรแตกตางกัน   ผลการศึกษา
พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการเลสิคโดยผูใชบริการเลสิค
เลือกใชบริการในศูนยบริการและโรงพยาบาลมีสัดสวนไมแตกตางกัน สําหรับลักษณะทาง    
ประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการเลสิคคือ   เพศ  อายุ  อาชีพ  ระดับการศึกษา  
และรายไดตอเดือน 
 4.  รัตนา  ปุญศิริ  ไดทําการศึกษาเรื่อง "เปรียบเทียบพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อสิน
คาระหวางรานสะดวกซื้อกับรานขายของชํา"  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาและเปรียบเทียบ
ความแตกตางของพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อสินคาและเหตุผลในการเลือกรานคาของผูบริโภค
ระหวางรานสะดวกซื้อกับรานขายของชํา  ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 ในการวิจัยคร้ังนี้สามารถสรุปผลการวิจัย  ไดดังนี้ 
    1.  พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคจากรานสะดวกซื้อกับรานขายของชําจะแตก
ตางกันเฉพาะในเรื่องความถี่ในการมาซื้อสินคา  เวลาที่ใชในการซื้อสินคา  และคาใชจายในการมา
ซ้ือสินคาแตละครั้งโดยเฉลี่ย   สวนในเรื่องของชวงเวลาในการมาซื้อสินคา  บุคคลที่มาซื้อสินคา
ดวย  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคา  สถานที่ตั้งของรานที่ไปซื้อสินคา  การเดินทางไป
ซ้ือสินคาและสินคาที่นิยมซ้ือ  ซ่ึงผูบริโภคมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาเหมือนกัน 
     2.  ปจจัยสวนบุคคลอันไดแก  เพศ  อายุ  การศึกษา  อาชีพและรายได  ไมมีความ
สัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา    
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
  

การวิจัย "พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคาธนาคาร
อาคารสงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" ไดใชรูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ (Survery 
Reseach)  โดยมีการนําเสนอขอมูลดังนี้ 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง   
3.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3.3 การทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
3.4 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
3.5 การวิเคราะหขอมูล 

3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากร 
ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ลูกคาสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   ในป 2548   

กลุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยาง คือ ลูกคาสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและ 

ปริมณฑล  ในประเภทของการซื้อบานเดี่ยวที่ถูกสุมตัวอยางประชากรโดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ
สะดวก  และใชวิธีแบบไมอาศัยหลักความนาจะเปน (Nonprobubility  Sampling)   คือไมไดกําหนด
โอกาสหรือความนาจะเปนของกลุมตัวอยาง   

การหาขนาดตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้  โดยใชตารางสําเร็จรูปของ Yamane  โดยไมทราบ 
จํานวนประชากรที่แทจริง   ที่ระดับความเชื่อมั่น 95 %  และมีความคลาดเคลื่อน +/- 5 %  กลุมตัวอยาง
ที่ใชในการศึกษาครั้งนี้  400 ตัวอยาง 

การสุมกลุมตัวอยางจะแบงออกเปน 
1.  กรุงเทพฯตอนบน (ฝงซาย) ไดแก  พื้นที่ในเขตจตุจักร หลักส่ี ดอนเมือง และคลอบคลุม 

พื้นที่จังหวัดนนทบุรีบางสวน คือ  อ.เมืองนนทบุรี  อ.ปากเกร็ด  สวนพื้นที่ในจังหวัดปทุมธานีไดแก  
อ.เมืองปทุมธานีและ อ.ลาดหลุมแกว   จํานวน 60  กลุมตัวอยาง 
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2.  กรุงเทพฯตอนบน  (ฝงขวา) ไดแก  พื้นที่ในเขตลาดพราว บางเขน สายไหม  สวนพื้นที่ 
ในจังหวัดปทุมธานี  ไดแก อ.ลําลูกกา อ.สามโคก  อ.ธัญบุรี  อ. หนองเสือ  และอ.คลองหลวง  
จํานวน 60 กลุมตัวอยาง 
 3. กรุงเทพฯตะวันออกเฉียงเหนือ ไดแก พืน้ที่เขตบางกะป บึงกุม คลองสามวา                
วังทองหลาง  คันนายาว  สะพานสูง  และหนองจอก  จํานวน 60 กลุมตัวอยาง 
 4.  กรุงเทพฯตะวันออก ไดแก พื้นที่ในเขตพระโขนง สวนหลวง ลาดกระบัง และเขต
ประเวศ  พื้นที่จังหวัดสมุทรปราการ  ไดแก อ.เมืองสมุทรปราการ อ.บางพลี  และอ.บางบอ  จํานวน 
60 กลุมตัวอยาง 
 5.  กรุงเทพฯตอนใต ไดแก พื้นที่ในเขตการปกครองดานใต  ไดแก  เขตราษฎรบูรณะ  
จอมทอง  บางขุนเทียน  บางบอน  ทุงครุ  พื้นที่ในจังหวัดสมุทรปราการบางสวน ไดแก  อ.พระประแดง
และอ.พระสมุทรเจดีย  พื้นที่จังหวัดสมุทรสาคร  ไดแก  อ.เมืองสมุทรสาคร  และอ.กระทุมแบน 
จํานวน 60 กลุมตัวอยาง 
 6.  กรุงเทพฯตะวันตก ไดแก พื้นที่เขตการปกครองบางสวนของกรุงเทพมหานคร คือ 
เขตตลิ่งชัน  ภาษีเจริญ  และหนอมแขม  รวมถึงพื้นที่ในเขตจังหวัดนครปฐม  จํานวน 30  กลุมตัวอยาง 
 7.  กรุงเทพฯตะวันตกเฉียงเหนือ  ไดแก  พื้นที่เขตการปกครองจังหวัดนนทบุรีบางสวน  
ไดแก  อําเภอบางกรวย   อ.บางบัวทอง  อ. บางใหญ  และอ.ไทรนอย  จํานวน 60  กลุมตัวอยาง 
 8.  กรุงเทพฯศูนยกลางธุรกิจ ไดแก  พื้นที่ในเขตศูนยกลางกรุงเทพฯทั้งหมด คือ เขต
ปทุมวัน  สาทร  ยานนาวา  พญาไท  บางรัก  ราชเทวี  หวยขวาง  คลองเตย  บางคอแหลม  วัฒนา  
คลองสาน  ดุสิต  บางกอกนอย  บางกอกใหญและบางพลัด  จํานวน 10 กลุมตัวอยาง 

 การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษา "พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษา
เฉพาะ ลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห  ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล"  ซ่ึงมีเนื้อหาเกี่ยวของ
กับศึกษา ไดแก 
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ตัวแปรตน 
 
         
 
 

ตัวแปรตาม 
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ขอมูลสวนบุคคล 
1 เพศ
2 อายุ 
3 การศึกษา 
4 อาชีพ 
5 รายได 
6 สถานภาพ
7 ขนาดครอบครัว 
8 วงเงินกู 
9 ขนาดพื้นที่ D

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ 
2. ราคา 
3. การจัดจําหนาย 
4. การสงเสริมการตลาด 

3.
4.
5.
6.

าพที่  3.1  กรอบแนวคิด 
ตัวแปรที่ใชในการวิจัย  ไดแก 

 ตัวแปรตน  ประกอบดวย  ลักษณะสวนบุคคล  และปจจ

1.  ลักษณะสวนบุคคลไดแก เพศ  อายุ  การ
รอบครัว  วงเงินกู  และขนาดพื้นที่ 

2.   ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก 
งเสริมทางการตลาด 
ตัวแปรตาม  ประกอบดวย  พฤติกรรมการใชบริการเพ
ระเภทใด  ทําไมจึงใชบริการสินเชื่อที่ธนาคารอาคารสง
ะยะเวลาในการใชสินเชื่อ  ผูบริโภคใชบริการสินเชื่อที่สา

PU

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ    

ซ้ือบานเดี่ยว 
 ผูบริโภคใชสินเชื่อประเภทใด 
 ทําไมจึงใชบริการสินเชื่อที่ธอส. 
 ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ 
 ระยะเวลาในการใชสินเชื่อ 
 ผูบริโภคใชบริการสินเชื่อที่สาขาใด 
 ผูบริโภคใชบริการสินเชื่ออยางไร 
ัยสวนประสมทางการตลาด 

ศึกษา อาชีพ  รายได  สถานภาพ  ขนาด

ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการ

ื่อซ้ือบานเดี่ยวไดแก  ผูบริโภคใชสินเชื่อ
เคราะห  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ 
ขาใด   ผูบริโภคใชบริการสินเชื่ออยางไร  
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3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ คือ   แบบสอบถาม  (Questionnaire)   

ในเรื่อง "พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคาธนาคารอาคาร
สงเคราะหในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" ซ่ึงผูวิจัยไดสรางขึ้นมาเอง โดยมีรายละเอียดแบง
ออกเปน  3 สวนดังนี้ 

 สวนที่  1   เปนการสอบถามขอมูลทางดานลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง  โดย
เปนคําถามแบบตรวจสอบรายการ  (Check  list)  และแบบกรอกรายละเอียด  ทั้งหมด  9   ขอ 
 สวนที่  2  เปนการสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว
ของกลุมตัวอยาง  โดยเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check  List) เกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการ
สินเชื่อ  จํานวน 7 ขอ       
 สวนที่ 3  เปนการสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยว ทั้งหมด 
20 ขอ  ซ่ึงคําถามจะเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด   แบบ
สอบถามเปนแบบมาตราสวน  (Rating  Scales)  แบงระดับความคิดเปน  5  ระดับ   ซ่ึงระดับ
คะแนนที่ใชคือ 

  ระดับคะแนน  5 เทากับ มีความสําคัญมากที่สุด 
  ระดับคะแนน 4 เทากับ  มีความสําคัญมาก 
  ระดับคะแนน  3 เทากับ มีความสําคัญปานกลาง  
  ระดับคะแนน  2  เทากับ มีความสําคัญนอย  
  ระดับคะแนน 1 เทากับ  มีความสําคัญนอยที่สุด 
 
เกณฑการแปลคาของคะแนนเฉลี่ย 
 ผูวิจัยนําคําตอบของผูตอบแบบสอบถามมาหาคาเฉลี่ยและกําหนดเกณฑในการแปลผล
เปน  5  ระดับ  เพื่อประเมินคานั้น  คือ 

  ถาคาเฉลี่ยอยูระหวาง   4.60 - 5.00 หมายถึง มีความสําคัญมากที่สุด 
  ถาคาเฉลี่ยอยูระหวาง 3.60 - 4.59  หมายถึง มีความสําคัญมาก 
   ถาคาเฉลี่ยอยูระหวาง 2.60 - 3.59 หมายถึง มีความสําคัญปานกลาง 
  ถาคาเฉลี่ยอยูระหวาง 1.60 - 2.59  หมายถึง มีความสําคัญนอย 
  ถาคาเฉลี่ยอยูระหวาง  1.00 - 1.59 หมายถึง มีความสําคัญนอยที่สุด 
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3.3  การทดสอบเครื่องมือในการวิจัย 
การศึกษาในครั้งนี้ไดมีการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  ซ่ึง 

มีขั้นตอนในการสรางแบบสอบถามในครั้งนี้  ดังนี้ 
 1.  ศึกษาคนควาเอกสาร และงานวิทยานิพนธที่เกี่ยวของ  เพื่อนํามาเปนขอมูลในการ
สรางเครื่องมือในการทําวิจัยนั้นคือ  แบบสอบถาม 
 2. นําแบบสอบถามที่ไดใหอาจารยที่ปรึกษาและผูเช่ียวชาญตรวจสอบแกไขปรับปรุง
แบบสอบถาม  สําหรับการนําไปทดสอบ 
 3.  นําแบบสอบถามที่ไดไปทําการทดสอบหรือทดลองใช (Pre-test) เพื่อทดสอบความ   
เขาใจในคําถามและคําตอบหรือไม  จํานวน  20 ชุด 
 4.  นําผลที่ไดจากการทดลอง (Pre-test)ไปทดสอบความเขาใจ  ความครอบคลุมและ
ความเชื่อมั่นของเครื่องมือ  โดยวิธีการหาความเชื่อมั่น(Reliability) จากการคํานวณคาสัมประสิทธิ์
ความเชื่อมั่นแบบ Alpha ของครอนบาค  (Cronbach) เทากับ 0.8797  ถือวาอยูในระดับนาเชื่อถือสูง 
 5.  ทาํการปรับปรุงแกไขเครื่องมือพรอมทั้งเสนอใหอาจารยที่ปรึกษา  เพื่อทําการตรวจ
สอบอีกครั้ง  เพื่อนําไปเปนแบบสอบถามฉบับสมบูรณ  สําหรับการนําไปเก็บรวบรวมขอมูลในการ
ทําวิจัยคร้ังนี้กับกลุมตัวอยางจริง 

3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล 

การศึกษาในครั้งนี้ไดมีการเก็บรวมรวมขอมูลเปน 2 สวนคือ 

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชเครื่องมือ 
ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม โดยไปสอบถามกับกลุมตัวอยางซึ่งเปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห  
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล     

2. ขอมูลทุติยภูมิ  (Secondary  Data)  เปนการคนควาขอมูลจากเอกสาร  หนังสือ  วารสาร   
วิทยานิพนธ  และเว็บไซดที่เกี่ยวของ  เพื่อนําขอมูลมาประกอบการศึกษาในครั้งนี้ 
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3.5  การวิเคราะหขอมูล 
หลังจากที่ไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลไดครบตามที่กําหนดแลว ผูวิจัยไดทําการ

กําหนดรหัสขอมูลจากแบบสอบถามแลวลงในสมุดลงรหัส  (Code  bock)  จากนั้นทําการวิเคราะห
ขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป  SPSS For  Windows  (Statisical  Package  for  the  Social  
Science  for  Windows) 
 โดยสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  ประกอบดวย 

 1.  สถิติพรรณา   (Descriptive  Statistics)  เพื่อใชบรรยายลักษณะขอมูลที่เก็บรวบรวม
มา  โดยใชคาสถิติในการวิเคราะห  ไดแก  การแจกแจงความถี่ (Frequency  Distribution) การหา
รอยละ  (Percentage)  การหาคาเฉลี่ย (Mean) และการหาสวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน  (Standard  
Deviation) 

2.  สถิติเชิงอนุมาน(Inference  Statistic)  เพื่อศึกษาความสัมพันธของปจจัยที่คาดวามี 
ความสัมพันธ  โดยทําการวิเคราะหและทดสอบสมมติฐานที่ตั้งไว  โดยใชคาไควสแควร  F-test  
One-Way  ANOVA 

การนําเสนอขอมูลจากวิเคราะหจะอยูในรูปของตารางแจกแจงความถี่และจํานวนรอยละ   
ตารางทดสอบสมมติฐานที่ผูวิจัยไดตั้งขึ้น 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

ในการวิเคราะหขอมูลสําหรับงานวิจัยเร่ือง "พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือ   
บานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  "   ผูวิจัย
ไดนําขอมูล  ตัวอยางที่เก็บรวบรวมมาทําการวิเคราะหโดยวิธีการทางสถิติตามวัตถุประสงคของการ
วิจัย  โดยจะนําเสนอการวิเคราะหไว 3 สวน  ดังตอไปนี้ 
 สวนที่ 1  ผลการวิเคราะหลักษณะของกลุมตัวอยาง 
 สวนที่ 2  ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของกลุมตัวอยาง 
 สวนที่ 3  ผลการวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
สวนที่ 1  ผลการวิเคราะหลักษณะของกลุมตัวอยาง 

ลักษณะขอมูลสวนบุคคล  จากการศึกษาครั้งนี้ไดแบงเปนดังนี้ เพศ  อายุ  การศึกษา 
อาชีพ  รายไดเฉล่ียตอเดือน   สถานภาพ   ขนาดครอบครัว วงเงินกู  และขนาดพื้นที่ 

เพศ ผูตอบแบบสอบถามแบงเปนเพศชายและเพศหญิง มีการแจกแจงขอมูลตามตารางที่ 
4.1   ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.1  การแจกแจงตามเพศของผูตอบแบบสอบถาม 

เพศ จํานวน รอยละ 
หญิง 
ชาย 

205 
195 

51.3 
48.8 

รวม 400 100.00 

 จากตารางที่ 4.1 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหเปนเพศหญิง
จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.3 และเปนเพศชาย จํานวน 195 คน คิดเปนรอยละ 48.8 
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อายุ  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปนอายุไมเกิน 30  ป  จนถึงอายุ 51 ปขึ้นไป  โดยมีการ
แจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.2 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.2  การแจกแจงตามอายุของผูตอบแบบสอบถาม 

อายุ ( ป ) จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 30 ป 

31-40 ป 
41 - 50 ป 

51 ปขึ้นไป 

93 
227 
67 
13 

23.3 
56.8 
16.8 
3.3 

รวม 400 100.00 

  จากตารางที่ 4.2 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหมีอายุระหวาง 
31-40 ป มีจํานวนมากที่สุด คือ 227 คน  คิดเปนรอยละ 56.8 อันดับรองลงมา คือกลุมอายุไมเกิน 30  ป 
มีจํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.3  และผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 51 ปขึ้นไปมีจํานวนนอยที่สุด 
คือ 13 คน คิดเปนรอยละ  3.3 

 

การศึกษา  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 3 กลุม คือ ต่ํากวาระดับปริญญาตรี ปริญญาตรี
และสูงกวาปริญญาตรี  โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม ตารางที่ 4.3 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.3  การแจกแจงตามการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 

การศึกษา จํานวน รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

ไมตอบ 

94 
237 
63 
6 

23.5 
59.3 
15.8 
1.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.3 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหมีการศึกษา
ระดับปริญญาตรีมากที่สุด  คือ  237  คน  คิดเปนรอยละ 59.3  อันดับรองลงมาคือ  กลุมที่มีการ
ศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรี จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.5  ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษา
สูงกวาปริญญาตรี  มีจํานวนนอยที่สุด คือ 63 คน คิดเปนรอยละ 15.8   
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อาชีพ  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนักงาน
บริษัท  ธุรกิจสวนตัว  และอื่นๆ  โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม ตารางที่ 4.4 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.4  การแจกแจงตามอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

พนักงานบริษัท 
ธุรกิจสวนตัว 

อ่ืนๆ 

105 
228 
61 
6 

26.3 
57.0 
15.3 
1.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.4 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหมีอาชีพ
พนักงานธุรกิจบริษัทมากที่สุด  คือ  228  คน  คิดเปนรอยละ 57.0  อันดับรองลงมาคือ  กลุมที่เปน
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.3  และผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
อ่ืนๆ มีจํานวนนอยที่สุด คือ 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 

รายไดเฉล่ียตอเดือนตอครอบครัว  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ กลุมที่มีรายได
ไมเกิน 20,000 บาท  กลุมที่มีรายได 20,001-40,000 บาท  กลุมที่มีรายได 40,001-60,000 บาท  และ
กลุมที่มีรายได 60,001 บาทขึ้นไป โดยมีการแจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.5  ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.5  การแจกแจงตามรายไดเฉล่ียตอเดือนตอครอบครัวของผูตอบแบบสอบถาม 

รายได (บาท) จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 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 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่มีรายไดตอ
เดือน  20,001- 40,000 บาท  มีจํานวนมากที่สุด คือ 155 คน คิดเปนรอยละ 38.8  อันดับรองลงมา คือ
กลุมที่มีรายไดตอเดือนไมเกิน 20,000 บาท มีจํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.0 และผูตอบแบบสอบ
ถามที่มีรายไดตอเดือน 60,001 บาทขึ้นไป  มีจํานวนนอยที่สุด  คือ 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 
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สถานภาพ   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 3 กลุม คือ โสด สมรส และหยาราง/หมาย  
โดยมีการแจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.6 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.6  การแจกแจงสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 
โสด 
สมรส 

หยาราง/หมาย 

124 
223 
53 

31.0 
55.8 
13.3 

รวม 400 100.00 

จากตารางที่ 4.6  ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่มีสถานภาพ
สมรส มีจํานวนมากที่สุด คือ 223 คน คิดเปนรอยละ 55.8 อันดับรองลงมา คือสถานภาพโสด         
มีจํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.0 และผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพหยาราง/หมายมีจํานวน
นอยที่สุด คือ 53 คน คิดเปนรอยละ 13.3 

 

ขนาดของครอบครัว  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 3 กลุม คือ กลุมที่มีขนาดครอบครัว   
1 – 2 คน  กลุมที่มีขนาดครอบครัว 3 – 4 คน และกลุมที่มีขนาดครอบครัว 5 – 6 คน โดยมีการ    
แจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.7  ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.7  การแจกแจงขนาดของครอบครัวของผูตอบแบบสอบถาม 

ขนาดของครอบครัว (คน) จํานวน รอยละ 
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  ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่มีขนาดของ
ครอบครัว 3 – 4 คน มีจํานวนมากที่สุด คือ 206 คน คิดเปนรอยละ 51.5  อันดับรองลงมา คือขนาด
ของครอบครัว 1 – 2 คน มีจํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 35.3   และผูตอบแบบสอบถามที่มีขนาด
ของครอบครัว 5 – 6 คน มีจํานวนนอยที่สุด คือ 53 คน คิดเปนรอยละ 13.3 
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วงเงินกู   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ กลุมที่มีวงเงินกูไมเกิน 1,000,000 บาท  
กลุมที่มีวงเงินกู 1,000,001 – 2,000,000 บาท กลุมที่มีวงเงินกู 2,000,001 – 3,000,000 บาท และ   
กลุมที่มีวงเงินกู 3,000,001 บาทขึ้นไป โดยมีการแจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.8  ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.8  การแจกแจงตามวงเงินกูของผูตอบแบบสอบถาม 

วงเงินกู (บาท) จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 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  พบวาผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่มีวงเงินกู 
1,000,001 – 2,000,000 บาท มีจํานวนมากที่สุด คือ 201 คน คิดเปนรอยละ 50.3  อันดับรองลงมา 
คือวงเงินกูไมเกิน 1,000,000  มีจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.3   และผูตอบแบบสอบถามที่มี  
วงเงินกู  3,000,001 บาทขึ้นไป มีจํานวนนอยที่สุด คือ 28 คน คิดเปนรอยละ 7.0 

ขนาดพื้นท่ีบานเดี่ยว ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 3 กลุม คือ กลุมที่ซ้ือบานเดี่ยวขนาด
พื้นที่ไมเกิน 50 ตารางวา   กลุมที่ซ้ือบานเดี่ยวขนาดพื้นที่ 51 – 100  ตารางวาและกลุมที่ซ้ือบานเดี่ยว
ขนาดพื้นที่มากกวา100  ตารางวา โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม ตารางที่ 4.9 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.9  การแจกแจงตามขนาดพื้นที่บานเดี่ยวของผูตอบแบบสอบถาม 

ขนาดพื้นท่ีบานเดี่ยว (ตารางวา) จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 50 
51 – 100 

มากกวา100  ตารางวา 

230 
156 
14 

57.5 
39.0 
3.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.9  ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่ซ้ือบานเดี่ยว
ขนาดไมเกิน 50 ตารางวา  มีจํานวนมากที่สุด คือ 230 คน คิดเปนรอยละ 57.5  อันดับ  รองลงมา คือ
ขนาด 51 – 100 ตารางวา  มีจํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39.0   และผูตอบแบบสอบถามที่ซ้ือ      
บานเดี่ยวขนาดมากกวา 100 ตารางวา         มีจํานวนนอยที่สุด คือ 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 
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สวนที่ 2  พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 
ประเภทสินเชื่อ    ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 3 กลุม คือ กลุมที่ซ้ือบานเดี่ยวโดยใช

บริการสินเชื่อประเภทสินเชื่อบุคคลทั่วไป  กลุมที่ซ้ือบานเดี่ยวโดยใชบริการสินเชื่อประเภทสวัสดิการ
ขาราชการ/กบข. และ  กลุมที่ซ้ือบานเดี่ยวโดยใชบริการสินเชื่อประเภทสวัสดิการพนักงานบริษัท   

ตารางที่ 4.10  การแจกแจงตามประเภทสินเชื่อของผูตอบแบบสอบถาม 

ประเภทสินเชื่อ จํานวน รอยละ 
สินเชื่อบุคคลทั่วไป 

สวัสดิการขาราชการ/กบข. 
สวัสดิการพนักงานบริษัท 

195 
46 

159 

48.8 
11.5 
39.8 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.10 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่ใชบริการสิน
เชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวในประเภทสินเชื่อบุคคลทั่วไป  จํานวนมากที่สุด คือ 195  คน คิดเปนรอยละ 
48.8 อันดับรองลงมา คือ สวัสดิการพนักงานบริษัท  มีจํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.8   และผู
ตอบแบบสอบถามที่ใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวในประเภทสวัสดิการขาราชการ/กบข.มีจํานวน
นอย ที่สุด คือ 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 
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เหตุผลท่ีเลือกใชบริการสินเชื่อกับธ.อ.ส   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ กลุม
ที่กลุมที่ใชบริการสินเชื่อกับธ.อ.สเนื่องจากเปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ     
กลุมที่ใชบริการสินเชื่อกับธ.อ.สเนื่องจากหลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก กลุมที่ใชบริการสินเชื่อกับ    
ธ.อ.ส. เนื่องจากมีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบันการเงินอื่นๆ  และกลุมที่ใชบริการสินเชื่อกับ    
ธ.อ.ส.  เนื่องจากการใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด  

ตารางที่ 4.11  การแจกแจงตามเหตุผลที่เลือกใชบริการสินเชื่อกับธ.อ.ส   ของผูตอบแบบสอบถาม 

เหตุผลท่ีเลือกใชบริการสินเชื่อกับธ.อ.ส จํานวน รอยละ 
เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 
มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบันการเงินอื่นๆ 

การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 

211 
55 

106 
28 

52.8 
13.8 
26.5 
7.0 

รวม 400 100.0 
จากตารางที่ 4.11 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่เลือกใช

บริการสินเชื่อกับธ.อ.ส ดวยเหตุผลเพราะเปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ มี
จํานวนมากที่สุด คือ 211  คน คิดเปนรอยละ 52.8  อันดับรองลงมา คือ มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวา
สถาบันการเงินอื่นๆ มีจํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.5   และผูตอบแบบสอบถามที่เลือกใช
บริการสินเชื่อกับ ธ.อ.ส ดวยเหตุผลเพราะการใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด มีจํานวนนอยที่สุด คือ 
28 คน คิดเปนรอยละ 7.0 
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ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ 
กลุมที่ใชวิจารณญาณของตนเองตัดสินใจเลือกบริการสินเชื่อ  กลุมที่พี่นองญาติ/เพื่อนมีสวนรวมใน
การตัดสินใจเลือกบริการสินเชื่อ กลุมที่คูสมรสมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกบริการสินเชื่อ  และ
กลุมที่บิดามารดามีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกบริการสินเชื่อ   

ตารางที่ 4.12  การแจกแจงตามผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ จํานวน รอยละ 
ตนเอง 

พี่นอง/ญาติ/เพื่อน 
บิดามารดา 
คูสมรส/แฟน 

219 
39 
33 

109 

54.8 
9.8 
8.3 

27.3 
รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.12  ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่ใชวิจารณญาณ
ของตนเองตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ   มีจํานวนมากที่สุด คือ 219 คน คิดเปนรอยละ 54.8 อันดับ
รองลงมา คือ คูสมรส/แฟนมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ   มีจํานวน 109 คน คิดเปน
รอยละ 27.3   และผูตอบแบบสอบถามที่บิดามารดามีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ      
มีจํานวนนอยที่สุด คือ 33 คน คิดเปนรอยละ 8.3 

 
ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 2 กลุม คือ กลุมที่ใชเวลา 

10-20 ป ในการผอนชําระเงินกูกับธ.อ.ส.และกลุมที่ใชเวลา 21-30 ป ในการผอนชําระเงินกูกับธ.อ.ส  

ตารางที่ 4.13  การแจกแจงตามระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูของผูตอบแบบสอบถาม 

ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู จํานวน รอยละ 
10-20 ป 
21-30 ป 

102 
298 

25.5 
74.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.13  ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่มีระยะ
เวลาในการผอนชําระเงินกู  21 – 30 ป มีจํานวน 298 คิดเปนรอยละ 74.5 และระยะเวลาในการผอน
ชําระเงินกู  10 – 20 ป มีจํานวน 102  คิดเปนรอยละ 25.5 
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สถานที่ในการยื่นกูสนิเชื่อ   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 2 กลุม คือ กลุมที่เลือกขอยื่นกู      
สินเชื่อกับธ.อ.ส.สํานักงานใหญ และ กลุมที่เลือกขอยื่นกูสินเชื่อกับธ.อ.ส.สาขาใกลบาน/ที่ทํางาน  

ตารางที่ 4.14  การแจกแจงตามสถานที่ในการขอยื่นกูสินเชื่อของผูตอบแบบสอบถาม 

สถานที่ในการยื่นกูสนิเชื่อ จํานวน รอยละ 
สํานักงานใหญ 

สาขาใกลบาน/ที่ทํางาน 
231 
169 

57.8 
42.3 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.14 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่เลือกการขอ
ยื่นกูสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหสํานักงานใหญ มีจํานวน 231 คิดเปนรอยละ 57.8 และ
เลือกการขอยื่นกูสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหสาขาใกลบาน/ที่ทํางาน มีจํานวน 169  คิดเปน
รอยละ 42.3 

  
ลักษณะการยื่นกูสินเชื่อ   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ กลุมที่ไมมีผูกูรวม   

กลุมที่มีผูกูรวม 1 คน  กลุมที่มีผูกูรวม 2 คน   และกลุมที่มีผูกูรวม 3 คน    

ตารางที่ 4.15  การแจกแจงตามจํานวนผูกูรวมของผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวนผูกูรวม จํานวน รอยละ 
ไมมีผูรวมกู 

มีผูรวมกู 1 คน 
มีผูรวมกู 2 คน 
มีผูรวมกู 3 คน 

133 
120 
147 
0 

33.3 
30.0 
36.8 
0.0 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.15 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่มีผูกูรวม 2 
คน มีจํานวนมากที่สุด คือ 147 คน คิดเปนรอยละ 36.8 อันดับรองลงมา คือ ไมมีผูกูรวมมีจํานวน 133 
คน คิดเปนรอยละ 33.3   และผูตอบแบบสอบถามที่มีผูกูรวม  1 คน   มีจํานวนนอยที่สุด คือ 120 คน  
คิดเปนรอยละ 30.0 
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การผอนชําระเงินงวด ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 2 กลุม คือ กลุมที่เลือกชําระเปนเงินสด
ดวยตนเอง และกลุมที่ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร /หักเงินเดือน 

ตารางที่ 4.16  การแจกแจงตามการผอนชําระเงินงวดของผูตอบแบบสอบถาม 

การผอนชําระ เงินงวด จํานวน รอยละ 
ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 

ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หักเงินเดือน 
169 
231 

42.3 
57.8 

รวม 400 100.0 

จากตารางที่ 4.16  ผูตอบแบบสอบถามที่เปนลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหที่ใชวิธีการ
ผอนชําระเงินงวดแบบชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หักเงินเดือนมีจํานวน 231 คน คิดเปนรอยละ 
57.8 และชําระเปนเงินสดดวยตนเอง มีจํานวน 169  คน  คิดเปนรอยละ 42.3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

DPU



 

62

สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ   
ตารางที่ 4.17 การใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑของสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค 

        ที่เปนผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ รอยละ Mean S.D ความหมาย 

คุณภาพของบาน 58.5 4.44 0.808 มาก 
การตกแตง/ออกแบบภายใน 50.3 3.99 0.737 มาก 
รูปแบบความงามภายนอก 55.0 3.95 0.739 มาก 
ประโยชนใชสอยในบาน 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  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ โดยมี
ความคิดเห็นระดับมาก กลาวคือ คาเฉลี่ยของปจจัยดานผลิตภัณฑเทากับ 4.10 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
เทากับ 0.520 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นในระดับมาก รอยละ 45.5 ของ      
ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับมากเกี่ยวกับคุณภาพของบานมีคาเฉลี่ยมากที่สุด
คือ  4.44   คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.808 โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นในระดับมากที่สุด
รอยละ 58.5 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   

รองลงมาเกี่ยวกับประโยชนใชสอยในบาน ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.659   โดยผูตอบแบบสอบถามมีความ
เห็นในระดับมาก   รอยละ 48.5 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความคิดเห็นระดับมากเกี่ยวกับการบริการหลังการขาย มีคา
เฉล่ียนอยที่สุดคือ 3.87  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.754 โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นใน
ระดับมาก รอยละ 41.8 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
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สวนประสมทางการตลาดดานราคา 
ตารางที่ 4.18   การใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาของสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคที่ 

          เปนผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานราคา รอยละ Mean S.D ความหมาย 

ราคาบาน 54.0 4.20 0.648 มาก 
ความเหมาะสมของราคาบาน 53.8 4.18 0.695 มาก 
อัตราดอกเบี้ย 43.0 3.93 0.819 มาก 
อัตราการผอนชําระคาบาน 48.8 3.91 0.776 มาก 
เงื่อนไขการชําระเงินพิเศษตาง ๆ เชน  
คาธรรมเนียมการโอน เปนตน 40.5 3.84 0.791 มาก 

รวม 48.0 4.01 0.606 มาก 

จากตารางที่4.18 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานราคาโดยมีความ
คิดเห็นระดับมาก กลาวคือ คาเฉลี่ยของปจจัยดานราคา  เทากับ  4.01 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 
0.606 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นในระดับมากรอยละ 48.0 ของผูตอบแบบ
สอบถาม 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับมาก เกี่ยวกับราคาบานมีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ  
4.20   คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.648 โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นในระดับมาก รอยละ 
54.0 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   

รองลงมาเกี่ยวกับความเหมาะสมของราคาบาน ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.659   โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็น
ในระดับมาก   รอยละ 53.8 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความคิดเห็นระดับมากเกี่ยวกับเงื่อนไขการชําระเงินพิเศษ 
เชน คาธรรมเนียมการโอน เปนตน  มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ 3.84  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.791 
โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นในระดับมาก รอยละ 40.5 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด  
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สวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย 
ตารางที่ 4.19  การใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายของสวนประสมทางการตลาดของ    

         ผูบริโภคที่เปนผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย รอยละ Mean S.D ความหมาย 

การเดินทางสะดวกรวดเร็ว 53.3 4.46 0.624 มาก 
อยูใกลแหลงชุมชน 40.0 4.05 0.807 มาก 
มีสาธารณูปโภคและสาธารณูปการที่ดี 43.8 4.27 0.730 มาก 
สภาพแวดลอมของหมูบาน 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  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานการจัดจําหนาย  
โดยมีความคิดเห็นระดับมาก กลาวคือ คาเฉลี่ยของปจจัยดานการจัดจําหนาย เทากับ  4.28 และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.605 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นในระดับมากที่
สุดรอยละ 45.7 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับมาก เกี่ยวกับการเดินทางสะดวกรวดเร็ว มีคา
เฉล่ียมากที่สุดคือ  4.46   คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.624 โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นใน
ระดับมากที่สุด รอยละ 53.0 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
 รองลงมาเกี่ยวกับสภาพแวดลอมของหมูบาน ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.749  โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็น
ในระดับมากที่สุด  รอยละ 48.0 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความคิดเห็นระดับมากเกี่ยวกับอยูใกลแหลงชุมชน  มีคา
เฉลี่ยนอยที่สุดคือ 4.05  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.807 โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นใน
ระดับมาก รอยละ 40.0 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
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สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 
ตารางที่ 4.20   การใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดของสวนประสมทางการตลาด 

          ของผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยาง 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด รอยละ Mean S.D ความหมาย 

การโฆษณาทางสื่อตางๆเชน         
โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร 
อินเตอรเน็ต ฯลฯ 

36.8 3.33 0.924 ปานกลาง 

การใหของแถม แจก 58.8 2.98 0.808 ปานกลาง 
การมีบานตัวอยางแสดง 51.5 3.28 0.739 ปานกลาง 
การจัดงานแสดง/ออกบูธ 50.3 2.90 0.858 ปานกลาง 
พนักงานขายมีความรูและอัธยาศัยดี 41.0 3.49 0.889 ปานกลาง 

รวม 46.6 3.20 0.685 ปานกลาง 

จากตารางที่ 4.20   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดโดยมีความคิดเห็นระดับปานกลาง กลาวคือ คาเฉลี่ยของปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
เทากับ  3.20 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.685 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความ  
คิดเห็นในระดับปานกลางรอยละ 46.6ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับปานกลาง เกี่ยวกับพนักงานขายมีความรูและ
อัธยาศัยดี มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ  3.49   คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.889 โดยผูตอบแบบสอบถาม    
มีความเห็นในระดับมากที่ รอยละ 41.0 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   

รองลงมาเกี่ยวกับการโฆษณาทางสื่อตางๆ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร 
อินเตอรเน็ต ฯลฯ  ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.33        
คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.924  โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นในระดับปานกลาง รอยละ 
36.8 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

ผูตอบแบบสอบถามไดใหความคิดเห็นระดับปานกลางเกี่ยวกับการจัดงานแสดง/ออก
บูธ  มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ 2.90  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.858 โดยผูตอบแบบสอบถามมีความ
เห็นในระดับปานกลาง รอยละ 50.3 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
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สวนที่ 3  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1  พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห 

           ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตางกัน 
H0 : พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห 

                    ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลไมแตกตางกัน 
 H1 : พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห 
                     ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตางกัน 

ตารางที่ 4.21  การทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของ     
         ลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว χ 2- test χ 2 - Prob 
ประเภทของบริการสินเชื่อ 90.665 0.000 
เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ 195.660 0.000 
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ 224.520 0.000 
ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 96.040 0.000 
สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อ 9.610 0.002 
จํานวนผูกูรวมในการยื่นกูสินเชื่อ 2.735 0.255* 
วิธีการผอนชําระเงินงวด 361.700 0.000 

 *  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากตารางที่  4.21    ผลทดสอบดวยคาสถิติไควสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ  0.05   พบวา     
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีความแตกตางกัน 6 ดาน ไดแก ประเภทบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือ
บานเดี่ยว  เหตุผลสําคัญที่สุดที่ใชบริการสินเชื่อกับธ.อ.ส.  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ
สินเชื่อของธ.อ.ส.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู   สถานที่ในการเลือกขอกูยื่นสินเชื่อกับธ.อ.ส.  
และ  วิธีการผอนชําระเงินงวด  
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สมมติฐานที่ 2   ขอมูลบุคคลแตกตางกัน   พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน 
H0 : ขอมูลบุคคลแตกตางกัน   พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวไมตางกัน 

 H1 : ขอมูลบุคคลแตกตางกัน   พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน 

ตารางที่ 4.22  การทดสอบความแตกตางระหวางเพศกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 

เพศ พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 
ชาย หญิง 

χ 2- test χ2- Prob 

1.  ประเภทของบริการสินเชื่อ 195 205 9.375 0.009 
     -  สินเชื่อบุคคลทั่วไป 95 100   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราชการ/กบข. 22 24   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงานบริษัท 78 81   
2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. 195 205 10.229 0.017 
     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัย
โดยเฉพาะ 

103 108   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 26 29   
     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบันการเงินอื่น ๆ 52 54   
     -  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 14 14   
3. ผูท่ีมีสวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. 

195 205 8.667 0.034 

     -  ตนเอง 107 112   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 19 20   
     -  บิดา / มารดา 16 17   
     -  คูสมรส 53 56   
4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 195 205 4.010 0.045 
     -  10 - 20 ป 50 52   
     -  21 - 30 ป 145 153   
5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 195 205 0.471 0.493* 
     -  สํานักงานใหญ 113 118   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 82 87   
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ตารางที่ 4.22 (ตอ)  
เพศ พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 

ชาย หญิง 
χ 2- test χ2- Prob 

6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ 195 205 7.376 0.025 
     -  ไมมีผูกูรวม 65 68   
     -  1  คน 58 62   
     -  2  คน 72 75   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 195 205 4.293 0.038 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 86 91   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หักเงินเดือน 109 114   

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากตารางที่  4.22  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางเพศกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
6 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ผูที่สวน
รวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  จํานวนผูกูรวมใน
การยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 

ขอพิจารณาในเรื่องของการมีสวนรวมในการตัดสินใจระหวางตนเองกบัคนอืน่มสีวนรวม
ที่แตกตางกันเพราะมีการกระจายระหวางเพื่อน/พี่นอง/ญาติ  บิดา/มารดาและคูสมรสที่ใกลเคียงกัน   
ซ่ึงถาหากมีการรวมของบุคคลอื่น ๆ เขาดวยกันก็จะสงผลใหไมแตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.23 การทดสอบความแตกตางระหวางอายุกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 

อายุ 
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน

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   
     - สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราชการ/
กบข. 

11 26 8 2   

     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงาน
บริษัท 

37 90 26 5   

2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. 

93 227 67 13 51.692 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่
อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

49 120 35 7   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 12 31 9 2   
     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบัน
การเงินอื่น ๆ 

25 60 18 3   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 6 16 5 1   
3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใชบริการ
สินเชื่อกับธอส. 

93 227 67 13 44.255 0.000 

     -  ตนเอง 50 124 37 7   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 9 22 6 1   
     -  บิดา / มารดา 8 19 6 1   
     -  คูสมรส 25 62 18 4   
4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 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 (ตอ)    

อายุ 
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน

30 ป 
31 - 
40 ป 

41 - 
50 ป 

51 ป
ขึ้นไป 

χ2- 
test 

χ2- Prob 

5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 93 227 67 13 23.112 0.000 
     -  สํานักงานใหญ 54 131 39 7   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 39 96 28 6   
6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ 93 227 67 13 29.639 0.000 
     -  ไมมีผูกูรวม 31 76 22 4   
     -  1  คน 28 68 20 4   
     -  2  คน 34 83 25 5   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 93 227 67 13 32.442 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 41 100 30 6   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หัก
เงินเดือน 

52 127 37 7   

จากตารางที่ 4.23  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางอายุกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทั้ง 7 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส.           
ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู สถานที่ใน
การยื่นขอกูสินเชื่อ จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.24   การทดสอบความแตกตางระหวางการศึกษากับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ 
          ซ้ือบานเดี่ยว 

การศึกษา 
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 
ปริญ ญา

ตรี 
สูงกวา

ปริญญาตรี 
χ2- test χ2- Prob 

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

11 27 7   

     - สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงาน
บริษัท 

39 95 25   

2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการ
สินเชื่อกับธอส. 

98 239 63 46.918 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อ
ดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

52 126 33   

     -หลักเกณฑการใหสินเชื่อไม   
ยุงยาก 

13 33 9   

     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวา
สถาบันการเงินอื่น ๆ 

26 63 17   

     -การใหคําแนะนําจากบุคคล  
ใกลชิด 

7 17 4   

3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใช
บริการสินเชื่อกับธอส. 

98 239 63 43.775 0.000 

     -  ตนเอง 54 131 35   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 9 23 6   
     -  บิดา / มารดา 8 20 5   
     -  คูสมรส 27 65 17   
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ตารางที่ 4.24 (ตอ)  

การศึกษา 
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 
ปริญ ญา

ตรี 
สูงกวา

ปริญญาตรี 
χ2- test χ2- Prob 

4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 98 239 63 12.527 0.002 
     -  10 - 20 ป 25 61 16   
     -  21 - 30 ป 73 178 47   
5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 98 239 63 93.508 0.000 
     -  สํานักงานใหญ 57 138 36   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 41 101 27   
6.จํานวนผูกูรวมการยื่นขอกูสินเชื่อ 98 239 63 17.365 0.002 
     -  ไมมีผูกูรวม 33 79 21   
     -  1  คน 29 72 19   
     -  2  คน 36 88 23   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 98 239 63 6.224 0.045 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 43 106 28   
     - ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/
หักเงินเดือน 

55 133 35   

จากตารางที่ 4.24  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางการศึกษากับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมี    
นัยสําคัญทั้ง 7 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 
สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.25   การทดสอบความแตกตางระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือ 
                       บานเดี่ยว 

อาชีพ 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนัก  
งาน
บริษัท 

ธุรกิจ
สวน
ตัว 

อ่ืน 
ๆ 

χ 2- test χ2- Prob 

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

12 26 7 1   

     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงาน
บริษัท 

42 91 24 2   

2. เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการสิน
เชื่อกับธอส. 

105 228 61 6 87.785 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดาน
ที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

56 120 32 3   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 14 32 9 1   
     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบัน
การเงินอื่น ๆ 

28 60 16 2   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 7 16 4 0   
3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใชบริการ
สินเชื่อกับธอส. 

105 228 61 6 45.904 0.000 

     -  ตนเอง 57 125 33 3   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 10 22 6 1   
     -  บิดา / มารดา 9 19 5 1   
     -  คูสมรส 29 62 17 1   
4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 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 (ตอ)   
อาชีพ 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนัก  
งาน
บริษัท 

ธุรกิจ
สวน
ตัว 

อ่ืน 
ๆ 

χ 2- test χ2- Prob 

5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 105 228 61 6 10.694 0.014 
     -  สํานักงานใหญ 61 132 35 4   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 44 96 26 2   
6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ 105 228 61 6 38.606 0.000 
     -  ไมมีผูกูรวม 35 76 20 2   
     -  1  คน 31 68 18 2   
     -  2  คน 39 84 23 2   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 105 228 61 6 22.154 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 46 101 27 3   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หัก
เงินเดือน 

59 127 34 3   

 จากตารางที่ 4.25  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมี         
นัยสําคัญทั้ง 7 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 
สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.26   การทดสอบความแตกตางระหวางรายไดกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือ 
                       บานเดี่ยว 

รายได 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน 
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   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราช
การ/กบข. 

17 18 9 2   

     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการ
พนักงานบริษัท 

59 62 33 5   

2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการ
สินเชื่อกับธอส. 

148 55 83 14 71.454 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อ
ดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

78 82 44 7   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อ      
ไมยุงยาก 

20 21 11 2   

     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวา
สถาบันการเงินอื่น ๆ 

39 41 22 4   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคล
ใกลชิด 

11 11 6 1   

3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใช
บริการสินเชื่อกับธอส. 

148 55 83 14 119.16
3 

0.000 

     -  ตนเอง 81 85 45 8   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 15 15 8 1   
     -  บิดา / มารดา 12 13 7 1   
     -  คูสมรส 41 42 23 4   
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ตารางที่  4.26 (ตอ)    
รายได 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน 
20.000 

20.001   
- 

40.000 

40.001 
- 

60.000 

60.001  
ขึ้นไป 

χ 2- test χ2- Prob 

4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 148 55 83 14 13.367 0.004 
     -  10 - 20 ป 38 40 21 4   
     -  21 - 30 ป 110 115 62 10   
5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 148 55 83 14 27.970 0.000 
     -  สํานักงานใหญ 86 90 48 8   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 62 65 35 6   
6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกู 
สินเชื่อ 

148 55 83 14 26.656 0.000 

     -  ไมมีผูกูรวม 49 51 28 5   
     -  1  คน 44 47 25 4   
     -  2  คน 55 57 30 5   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 148 55 83 14 76.929 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 66 69 37 6   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร
/หักเงินเดือน 

82 86 46 8   

จากตารางที่ 4.26  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา
ระหวางรายไดกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมีนัย
สําคัญทั้ง 7 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. 
ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู สถานที่ใน
การยื่นขอกูสินเชื่อ จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.27 การทดสอบความแตกตางระหวางสถานภาพกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ 
                      ซ้ือบานเดี่ยว 

สถานภาพ พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 
โสด สมรส หยาราง 

χ2- test χ2 - Prob 

1.  ประเภทของบริการสินเชื่อ 124 223 53 46.012 0.000 
     -  สินเชื่อบุคคลทั่วไป 61 109 26   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราชการ/
กบข. 

14 26 6   

     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงาน
บริษัท 

49 88 21   

2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. 

124 223 53 63.551 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่
อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

65 118 28   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 17 31 7   
     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบัน
การเงินอื่น ๆ 

33 59 14   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 9 15 4   
3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใชบริการ
สินเชื่อกับธอส. 

124 223 53 124.999 0.000 

     -  ตนเอง 68 122 29   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 12 22 5   
     -  บิดา / มารดา 10 18 5   
     -  คูสมรส 14 61 14   
4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 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 (ตอ)   
สถานภาพ พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 

โสด สมรส หยาราง 
χ 2- test χ2 - Prob 

5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 124 223 53 1.896 0.388* 
     -  สํานักงานใหญ 72 129 31   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 52 94 22   
6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ 124 223 53 59.906 0.000 
     -  ไมมีผูกูรวม 41 74 18   
     -  1  คน 37 67 16   
     -  2  คน 46 82 17   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 124 223 53 30.345 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 55 99 24   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หัก
เงินเดือน 

69 124 29   

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 จากตารางที่ 4.27  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควรที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางสถานภาพกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมี  
นัยสําคัญ 6 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. 
ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู จํานวนผูกู
รวมในการยื่นขอกูสินเชื่อและวิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.28  การทดสอบความแตกตางระหวางขนาดครอบครัวกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 
                       เพื่อซ้ือบานเดี่ยว 

ขนาดครอบครัว พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 
1 - 2 3 - 4 5 - 6 

χ2- test χ2- Prob 

1.  ประเภทของบริการสินเชื่อ 141 206 53 74.943 0.000 
     -  สินเชื่อบุคคลทั่วไป 69 100 26   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราชการ/กบข. 16 24 6   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงานบริษัท 56 82 21   
2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. 141 206 53 56.164 0.000 
     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัย
โดยเฉพาะ 

75 109 28   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 19 28 7   
     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบันการเงิน
อ่ืน ๆ 

37 55 14   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 10 14 4   
3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. 

141 206 53 32.004 0.000 

     -  ตนเอง 77 113 29   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 14 20 5   
     -  บิดา / มารดา 12 17 4   
     -  คูสมรส 38 56 15   
4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 141 206 53 6.715 0.035 
     -  10 - 20 ป 36 53 13   
     -  21 - 30 ป 105 153 40   
5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 141 206 53 10.611 0.005 
     -  สํานักงานใหญ 81 119 31   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 60 87 22   
      
      

DPU



 

80

ตารางที่ 4.28 (ตอ)   
ขนาดครอบครัว พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 

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

6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ 141 206 53 27.268 0.000 
     -  ไมมีผูกูรวม 47 68 18   
     -  1  คน 42 62 16   
     -  2  คน 52 76 19   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 141 206 53 19.155 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 62 91 23   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หักเงินเดือน 79 115 30   

 จากตารางที่ 4.28  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางขนาดครอบครัวกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทั้ง 7 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 
สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.29  การทดสอบความแตกตางระหวางวงเงินกูกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 

วงเงินกู 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน 
หนึ่งลาน
บาท 

1000001-
2000000 

2000001- 
3000000 

สามลาน
บาท ขึ้น
ไป 

χ2- test χ2- Prob 

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

14 23 7 6   

     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการ
พนักงานบริษัท 

46 80 26 22   

2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการ
สินเชื่อกับธอส. 

117 201 54 28 88.099 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อ
ดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ 

62 106 29 15   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุง
ยาก 

16 28 7 4   

     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวา
สถาบันการเงินอื่น ๆ 

31 53 14 7   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคล    
ใกลชิด 

8 14 4 2   

3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใช
บริการสินเชื่อกับธอส. 

117 201 54 28 67.051 0.000 

     -  ตนเอง 64 110 30 15   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 11 19 5 3   
     -  บิดา / มารดา 10 17 4 2   
     -  คูสมรส 32 55 15 8   
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ตารางที่ 4.29 (ตอ)  
วงเงินกู 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน 
หนึ่งลาน
บาท 

1000001-
2000000 

2000001- 
3000000 

สามลาน
บาท ขึ้น
ไป 

χ2- test χ2- Prob 

4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 117 201 54 28 15.708 0.001 
     -  10 - 20 ป 30 51 14 7   
     -  21 - 30 ป 87 150 40 21   
5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 117 201 54 28 5.626 0.131* 
     -  สํานักงานใหญ 68 116 31 16   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 49 85 23 12   
6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกู  
สินเชื่อ 

117 201 54 28 35.854 0.000 

     -  ไมมีผูกูรวม 39 67 18 9   
     -  1  คน 35 60 16 9   
     -  2  คน 43 74 20 10   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 117 201 54 28 54.913 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 52 89 24 12   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร
/หักเงินเดือน 

65 112 30 16   

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากตารางที่ 4.29  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางวงเงินกูกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมี       
นัยสําคัญ  5 ดาน ไดแก   เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ผูที่สวนรวมตัดสินใจใน
การใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  
และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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ตารางที่ 4.30  การทดสอบความแตกตางระหวางขนาดพื้นที่กับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อ           
                       ซ้ือบานเดี่ยว 

ขนาดพื้นท่ี 
พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน 

50 
51 - 
100 

มากกวา 
100 

χ2- test χ2- Prob 

1.  ประเภทของบริการสินเชื่อ 230 156 14 52.660 0.000 
     -  สินเชื่อบุคคลทั่วไป 112 76 7   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการขาราชการ/กบข. 27 18 2   
     -  สินเชื่อแบบสวัสดิการพนักงานบริษัท 91 62 5   
2.  เหตุผลท่ีสําคัญในการใชบริการสินเชื่อ
กับธอส. 

230 156 14 64.246 0.000 

     - เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยู
อาศัยโดยเฉพาะ 

121 82 7   

     -  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 32 22 2   
     -  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบันการ
เงินอื่น ๆ 

61 41 4   

     -  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 16 11 1   
3.  ผูท่ีสวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสิน
เชื่อกับธอส. 

230 156 14 23.834 0.001 

     -  ตนเอง 125 85 8   
     -  เพื่อน / พี่นอง / ญาติ 22 15 1   
     -  บิดา / มารดา 19 13 1   
     -  คูสมรส 63 43 4   
4.  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู 230 156 14 14.211 0.001 
     -  10 - 20 ป 59 40 4   
     -  21 - 30 ป 171 116 20   
5.  สถานที่ในการยื่นขอกูสินเชื่อ 230 156 14 1.677 0.432* 
     -  สํานักงานใหญ 133 90 8   
     -  สาขาใกลบาน / ที่ทํางาน 90 66 6   
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ตารางที่ 4.30 (ตอ)   
ขนาดพื้นท่ี 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ ไมเกิน 
50 

51 - 
100 

มากกวา 
100 

χ2- test χ2 - Prob 

6.  จํานวนผูกูรวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ 230 156 14 10.645 0.031 
     -  ไมมีผูกูรวม 77 52 5   
     -  1  คน 69 47 4   
     -  2  คน 84 57 5   
7.  วิธีการผอนชําระเงินงวด 230 156 14 20.727 0.000 
     -  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 102 69 6   
     -  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หักเงิน
เดือน 

128 87 8   

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 จากตารางที่ 4.30  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ระหวางขนาดพื้นที่กับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวมีความแตกตางกันอยางมี  
นัยสําคัญ 6 ดาน ไดแก ประเภทของบริการสินเชื่อ  เหตุผลที่สําคัญในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. 
ผูที่สวนรวมตัดสินใจในการใชบริการสินเชื่อกับธอส. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู จํานวนผูกู
รวมในการยื่นขอกูสินเชื่อ  และ วิธีการผอนชําระเงินงวด 
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สมมติฐานที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 
 H0 :  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 
 H1 :   ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 

ตารางที่ 4.31  การทดสอบระหวางประเภทของบริการสินเชื่อกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

สินเชื่อบุคคลท่ัวไป สวัสดิการขาราชการ สวัสดิการพนักงาน                       ประเภทของบริการ    

     ปจจัย                           สินเช่ือ 

สวนประสมทางการตลาด 
X SD X SD X SD 

F-test F-
Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.04 0.584 4.37 0.434 4.11 0.427 8.070 0.000 0.198 

-  ดานราคา 3.95 0.591 4.31 0.708 3.99 0.569 6.696 0.001 0.181 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.15 0.673 4.61 0.470 4.33 0.500 12.305 0.000 0.242 

-  ดานการสงเสริมการ
ตลาด 

3.08 0.776 3.46 0.661 3.26 0.530 7.104 0.001 0.186 

จากตารางที่ 4.31  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา   ประเภทของบริการสินเชื่อมี
ผลตอปจจัย สวนประสมทางการตลาดทั้ง 4  ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชองทางการ
จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด  โดยที่ประเภทของบริการสินเชื่อมีความสัมพันธกับปจจัย
สวนประสมทางการตลาดคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.32   การทดสอบระหวางเหตุผลในการใชบริการสินเชื่อกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

เปนธนาคารที่
ใหบริการสินเชื่อ
ท่ีอยูอาศัยโดย

เฉพาะ 

หลักเกณฑ   
การใหสินเชื่อ 
ไมยุงยาก 

อัตราดอกเบี้ย
เงินกูต่ํากวา

สถาบันการเงิน
อื่น ๆ 

การใหคําแนะนํา
จากบุคคล     
ใกลชิด 

เหตุผลที่สําคัญในการ 

                  ใชสินเช่ือ 

 

ปจจัยสวนประสม               
ทางการตลาด X SD X SD X SD X SD 

F-test F-
Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.22 0.526 3.92 0.465 3.98 0.504 4.05 0.416 8.449 0.000 0.245 

-  ดานราคา 4.02 0.639 0.336 3.99 0.660 4.30 0.443 3.184 0.024 0.153 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.36 0.543 4.11 0.493 4.35 0.725 3.70 0.737 13.016 0.000 0.300 

-ดานการสงเสริมการ
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  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา    เหตุผลในการใชบริการ
สินเชื่อมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ทั้ง 4  ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชอง
ทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด โดยที่เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อมีความ
สัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.33  การทดสอบระหวางผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อกับปจจัยสวนประสม   
                      ทางการตลาด 

ตนเอง เพื่อน/พี่นอง/
ญาติ บิดา/มารดา คูสมรส 

      ผูมีสวนรวมในการ 

                  ตัดสินใจ 

ปจจัยสวนประสม               
ทางการตลาด X SD X SD X SD X SD 

F-test F-
Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.02 0.576 4.37 0.555 3.93 0.271 4.23 0.362 9.102 0.000 0.254 

-  ดานราคา 3.98 0.582 4.10 0.974 4.12 0.249 4.00 0.557 0.841 0.472* 0.080 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.13 0.608 4.67 0.441 4.07 0.426 4.49 0.569 17.379 0.000 0.341 

-  ดานการสงเสริมการ
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  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา   ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ
ใชบริการสินเชื่อมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ทั้ง 3 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานชอง
ทางการจัดจําหนายและ ดานการสงเสริมการตลาด  โดยที่ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ   
สินเชื่อมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.34 การทดสอบระหวางระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

10 – 20 ป 21 – 30 ป     ระยะเวลาในการผอน 

                    ชําระเงินกู 

ปจจัยสวนประสม               
ทางการตลาด 

X SD X SD 
F-test F-Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.08 0.640 4.11 0.472 0.218 0.641* 0.023 

-  ดานราคา 3.80 0.629 4.08 0.581 17.358 0.000 0.204 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.39 0.721 4.24 0.555 4.498 0.035 0.106 

-  ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.49 0.688 3.10 0.656 26.547 0.000 0.250 

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากตารางที่ 4.34  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา ระยะเวลาในการผอนชําระ
เงินกูมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ทั้ง 3 ดาน ไดแก ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนายและดานการสงเสริมการตลาด  โดยที่ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูมีความสัมพันธกับ
ปจจัยสวนประสมทาง การตลาดคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.35  การทดสอบระหวางสถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

สํานักงานใหญ สาขาใกลบาน/         
ท่ีทํางาน 

            ผูมีสวนรวมในการ 

                ตัดสินใจ 

ปจจัยสวนประสม               
ทางการตลาด X SD X SD 

F-test F-Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.10 0.526 4.11 0.512 0.023 0.880* 0.008 

-  ดานราคา 3.97 0.622 4.06 0.581 2.225 0.137* 0.075 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.36 0.572 4.16 0.629 10.831 0.001 0.163 

-  ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.12 0.707 3.30 0.640 7.131 0.008 0.133 

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากตารางที่ 4.35 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา    สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อ
มีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด  โดยที่
สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.36  การทดสอบระหวางจํานวนผูกูรวมในการยื่นกูสินเชื่อกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ไมมีผูกูรวม 1  คน 2 คน จํานวนผูกูรวม 

 

ปจจัยสวนประสม               
ทางการตลาด 

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

-  ดานผลิตภัณฑ 4.12 0.547 4.11 0.617 4.08 0.395 0.159 0.853* 0.028 

-  ดานราคา 4.05 0.550 4.10 0.582 3.90 0.659 3.719 0.025 0.136 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.23 0.649 4.20 0.596 4.38 0.556 3.693 0.026 0.135 

-  ดานการสงเสริม
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 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา   จํานวนผูกูรวมในการยื่นกู
สินเชื่อมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ในดานราคา และ ดานทางการจัดจําหนาย  โดยที่
จํานวนผูกูรวมในการยื่นกูสินเชื่อมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.37  การทดสอบระหวางวิธีการผอนชําระเงินงวดกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ชําระเปนเงินสด    
ดวยตนเอง 

ชําระโดยหักผานบัญชี
ธนาคาร/หักเงินเดือน 

      วิธีการผอนชําระ 

                 เงินงวด 

ปจจัยสวนประสม                

ทางการตลาด 
X SD X SD 

F-test F-Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.07 0.511 4.13 0.526 1.132 0.288* 0.053 

-  ดานราคา 3.88 0.578 4.11 0.509 15.091 0.000 0.191 

-  ดานการจัดจําหนาย 4.24 0.633 4.31 0.580 1.316 0.256* 0.057 

-  ดานการสงเสริมการ
ตลาด 

3.02 0.670 3.34 0.664 23.114 0.000 0.234 

*  ปฏิเสธสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากตารางที่ 4.37 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way  ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา   วิธีการผอนชําระเงินงวดมี
ผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคาและดานการสงเสริมการตลาด  โดยที่วิธีการผอน
ชําระเงินงวด      มีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดคอนขางนอย 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผล   ขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาวิจัยเร่ือง  " พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะ  
ลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห  ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  "   เปนการวิจัยเชิงพรรณนา  
โดยมีวัตถุประสงคดังนี้ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคา
ธนาคารอาคารสงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  2)  เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการ
ใชบริการสินเชื่อของผูบริโภคที่มีลักษณะสวนบุคคลตางกัน  3) เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดของบานเดี่ยวที่มีผลตอพฤติกรรมการใชสินเชื่อ  การวิจัยนี้ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ
ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสุมตัวอยางประชากรที่เปนผูบริโภคที่เปนลูกคาธนาคารอาคาร
สงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จํานวน 400 คน  การวิเคราะหและการประมวลผล
ขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป    SPSS  For  Windows  (Statistical  Package  For  the  Social  
Science  for  Windows)  สามารถสรุปผล  อภิปราย  และขอเสนอแนะไดดังนี้ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

-  ขอมูลดานสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  สรุปไดดังนี้   สวนใหญเปนเพศหญิง
จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.3   ดานอายุพบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีอายุอยูในชวง 31 - 40 ป  
มากที่สุด  มีจํานวน 227 คน  คิดเปนรอยละ 56.8    ผูตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับปริญญาตรี
มากที่สุด  มีจํานวน 237 คน  คิดเปนรอยละ  56.8  ผูตอบแบบสอบถามมีอาชีพพนักงานบริษัท   
มากที่สุดจํานวน 228 คน คิดเปนรอยละ57.0  ผูตอบแบบสอบถามมีรายไดเฉล่ียตอเดือนตอครอบครัว
อยูในชวง  20,001-40,000 บาทมากที่สุด   มีจํานวน 155 คน  คิดเปนรอยละ 38.8  ผูตอบแบบสอบถาม
มีสวนใหญมีสถานภาพสมรส  มีจํานวน 223 คน  คิดเปนรอยละ 51.5  ผูตอบแบบสอบถามมีวงเงินกู 
1,000,001-2,000,000 บาทมากที่สุด  จํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.3   และผูตอบแบบสอบถาม
ซ้ือบานขนาดพื้นที่ ไมเกิน 50 ตารางวามากที่สุด  จํานวน 230 คน  คิดเปนรอยละ 57.5 

-  ขอมูลดานพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ  สรุปไดดังนี้  กลุมตัวอยางที่ทําการศึกษา
ใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวในประเภทสินเชื่อบุคคลทั่วไปมากที่สุด  มีจํานวน 195  คน  คิดเปน
รอยละ  48.8   ในดานเหตุผลที่ใชบริการสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหเพราะเปนธนาคารที่ให
บริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะมากที่สุด  มีจํานวน 211 คน  คิดเปนรอยละ  52.8 โดยสวนใหญ
ใชวิจารณญาณของตนเองในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ  จํานวน 219 คน  คิดเปนรอยละ  54.8   
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ผูตอบแบบสอบถามโดยสวนใหญมีระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  21 - 30 ป  จํานวน 298 คน       
คิดเปนรอยละ 74.5   โดยสวนใหญจะขอยื่นกูสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหสํานักงานใหญ  
จํานวน 231  คิดเปนรอยละ  57.8     มีผูกูรวม 2 คน  จํานวน 147 คน  คิดเปนรอยละ  36.8   และจะ
ใชวิธีการผอนชําระเงินงวดแบบหักผานบัญชีธนาคารหรือหักเงินเดือนมากที่สุด   จํานวน 231 คน 
คิดเปนรอยละ  57.8 

-  ระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด  แบงออก
เปน  ดานผลิตภัณฑ  โดยภาพรวมอยูในระดับมากมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10  ไดแกเร่ือง คุณภาพของ
บาน  การตกแตง/ออกแบบภายใน  รูปแบบความงามภายนอก  ประโยชนใชสอยในบาน  และการ
บริการหลังการขาย  ดานราคา  โดยภาพรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01   ไดแกเร่ือง  
ราคาบาน   ความเหมาะสมของราคาบาน  อัตราดอกเบี้ย  อัตราการผอนชําระ  และเงื่อนไขการชําระ
เงินพิเศษ    ดานการจัดจําหนาย  โดยภาพรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28   ไดแกเร่ือง 
การเดินทางสะดวกรวดเร็ว   การอยูใกลแหลงชุมชน  มีสาธารณูปโภคและสาธารณูปการที่ดี  สภาพ
แวดลอมของหมูบานและความปลอดภัย  ดานการสงเสริมการตลาด  โดยภาพรวมอยูในระดับ    
ปานกลาง      มีคาเฉลี่ย 3.20   ไดแก  เรื่องการโฆษณาทางสื่อตาง ๆ  เชน   โทรทัศน  หนังสือพิมพ  
นิตยสาร  อินเตอรเน็ต  ฯลฯ   การใหของแถม  แจก  การมีบานตัวอยางแสดงใหลูกคา  การจัดงาน
แสดง/ออกบูธ และพนักงานขายมีความรูและอัธยาศัยดี   

ผลการทดสอบสมมติฐาน  มีดังนี้ 
1. " พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะห

ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตางกัน" ทดสอบโดยใชคาสถิติไควสแควรที่ระดับนัยสําคัญ  
0.05   พบวา  พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคารสงเคราะหใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตางกัน 6 ดาน  ไดแก  ประเภทของบริการสินเชื่อ   เหตุผล    
ในการใชบริการสินเชื่อ   ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการสินเชื่อ  ระยะเวลาในการผอนชําระ
เงินกู   สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อและวิธีการผอนชําระเงินงวด 

2.  " ผูบริโภคที่มีขอมูลสวนบุคคลแตกตางกัน   พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือ
บานเดี่ยวตางกัน "   ทดสอบโดยใชคาสถิติไควสแควรที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา  สวนใหญผูบริโภค
ที่มีขอมูลสวนบุคคลแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน  ดังนี้ 

1 อายุ   การศึกษา  อาชีพ  รายไดและขนาดครอบครัวแตกตางกัน  ทําใหพฤติกรรม 
การใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน 
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2 เพศ   สถานภาพ   วงเงินกูและขนาดพื้นที่แตกตางกัน  ทําใหพฤติกรรมการใช 
บริการสินเชื่อประเภทสินเชื่อ  เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  ระยะ
เวลาในการผอนชําระเงินกู  จํานวนผูกูรวม  และวิธีการผอนชําระเงินงวดตางกัน 

3. "ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ"  
ทดสอบโดยใชคาสถิติ F-test  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ
บานเดี่ยวที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ 

1. ดานผลิตภัณฑมีผลกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานประเภทสินเชื่อ  เหตุผล 
ในการใชบริการสินเชื่อ  และผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ   

2. ดานราคามีผลกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานประเภทสินเชื่อ  เหตุผล 
ในการใชบริการสินเชื่อ  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  จํานวนผูกูรวมและวิธีการผอนชําระเงินงวด 

3. ดานการจัดจําหนายมีผลกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานประเภทสินเชื่อ   
เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  
สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อและจํานวนผูกูรวม 

4. ดานการสงเสริมการตลาดมีผลกับพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานประเภท 
สินเชื่อ   เหตุผลในการใชบริการสินเชื่อ  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  ระยะเวลาในการผอนชําระ
เงินกู  สถานที่ในการยื่นกูสินเชื่อและวิธีการผอนชําระเงินงวด 
 
5.2 การอภิปรายผล 

ผลจากการวิจัยที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน  สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
1. การศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวของลูกคาธนาคารอาคาร

สงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา  ลูกคาสินเชื่อของธนาคารอาคารสงเคราะห
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อที่แตกตางกัน  ซ่ึงสอดคลอง
กับสาเหตุสําคัญที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  โดยมีอิทธิพลจากสภาพแวดลอม
ภายนอก  เชน  วัฒนธรรม  ช้ันสังคม  บุคคลแวดลอม  ครอบครัวและสถานการณที่แตกตางกัน  
รวมทั้งความแตกตางในตัวผูบริโภค  เชน  ทัศนคติ  วิถีการดําเนินชีวิต  สงผลใหมีพฤติกรรมการใช
บริการสินเชื่อหรือในการตัดสินใจซื้อที่แตกตางกันออกไป  พบวา  สอดคลองกับการวิจัยของ 
รัตนา  ปุญศิริ (2542)  ที่ไดทําการศึกษาการเปรียบเทียบพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อสินคาระหวาง
รานสะดวกซื้อกับรานขายของชําพบวา  พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคจากรานสะดวกซื้อกับ
รานขายของชําจะแตกตางกัน  โดยพฤติกรรมการที่แตกตางกันไดแก  ระยะเวลาที่ใชในการซื้อ   
สินคา    ความถี่ในการมาซื้อสินคา  และคาใชจายในการซื้อสินคาแตละครั้ง 
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2.  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อของผูบริโภคที่มีลักษณะขอมูล
สวนบุคคลตางกันพบวา  ผูบริโภคที่มีลักษณะขอมูลสวนบุคคลแตกตางกัน   มีพฤติกรรมการใช
บริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวตางกัน   พบวาสอดคลองกับการวิจัยของเสาวคนธ  อุฎฐานชีวิน 
(2536) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมของลูกคาสินเชื่อที่มีตอธนาคารอาคารสงเคราะห  สาขาเชียงใหม      
พบวา  ลูกคาสินเชื่อที่มีลักษณะสวนบุคคลในดานเพศ  อายุ  สถานภาพ  การศึกษาและรายได    
แตกตางกัน   มีพฤติกรรมการใชบริการเงินกูในเรื่องของเหตุผลในการใชบริการเงินกู  วงเงินกู  
และระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูแตกตางกัน  สอดคลองกับงานวิจัยของขจาริน  บุนนาค (2546)  
ซ่ึงทําการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการเลสิคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวาลักษณะ
ประชากรศาสตรดาน  อายุ  อาชีพ  ระดับการศึกษา  รายไดเฉล่ียตอเดือนของผูบริโภคที่แตกตางกัน  
มีพฤติกรรมการใชบริการเลสิคในเรื่องของเหตุผลในการใชบริการและผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ
แตกตางกัน 

3.  การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการสินเชื่อ  พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบานเดี่ยวมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
สินเชื่อ   สอดคลองกับแนวคิดการตลาดอสังหาริมทรัพย  ที่กลาววา  การวางแผนการตลาดบานหรือ
ที่อยูอาศัย  อยูภายใตปจจัยหลัก  คือ  เสนอกลยุทธที่เหมาะสมกับสถานการณในชวงเวลานั้น  โดย
ตองเสนอสินคาที่มีคุณภาพดีเหมาะสมกับราคา   และการสงเสริมการขายที่ชวยใหการผอนชําระมี
ความเปนไปไดสูง รวมทั้งปจจัยทางดานทําเล  สาธารณูปโภคที่จําเปน  เงื่อนไขทางการเงินที่เกี่ยวของ
และอัตราดอกเบี้ย  สอดคลองกับงานวิจัยของขจาริน  บุนนาค (2546)  ซ่ึงทําการศึกษาพฤติกรรม    
การใชบริการเลสิคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมี
ผลตอพฤติกรรมการใชบริการเลสิคในดานตาง ๆ คือ  ดานผลิตภัณฑมีผลตอพฤติกรรมการใช      
บริการเลสิคดานเหตุผลในการใชบริการ  ดานราคาและการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการเลสิคดานระยะเวลาที่ใช   และดานการจัดจําหนายมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการเลสิคดาน
เหตุผลในการใชบริการ  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจและระยะเวลาที่ใช   

 
5.3 ขอเสนอแนะ 
ขอเสนอแนะจากการวิจัยคร้ังนี้ 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย  (Who is in the Market ?) 

ผูบริโภคหรือประชาชนที่มีความตองการซื้ออสังหาริมทรัพยเปนกลุมเปาหมาย ซ่ึงควร 
ที่จะสรางความเปนเอกลักษณใหกับธนาคารมากที่สุด   โดยอาจใชกลยุทธเกี่ยวกับการใหบริการที่ดี
โดยเฉพาะการใหบริการสินเชื่อที่ตองมีความแมนยํา  ถูกตอง  ไดมาตรฐาน  ทันสมัย  รวดเร็วและ
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สะดวก  เชน  ความสะดวกในการยื่นกู ความหลากหลายของประเภทเงินกู  ความรวดเร็วในการ
อนุมัติการกู  การใหบริการที่ประทับใจของพนักงาน  และใชกลยุทธการบริหารจัดการ  นั่นคือ  
CRM  เพื่อกอใหเกิดความสัมพันธอันดีกับลูกคาซ่ึงจะสงผลใหลูกคาเกิดความจงรักภักดี   ชวยรักษา
ฐานลูกคาเกา  เพิ่มลูกคาใหมใหมีความพอใจ  และสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได
เปนอยางดี   

2.  ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer  buy ?) 

    จากการวิจัยผูบริโภคที่ซ้ือบานเดี่ยว   สวนใหญจะใชบริการสินเชื่อประเภทบุคคลทั่วไป   
ดังนั้น ในดานสินเชื่อประเภทอื่น ๆ  ควรจะมีการปรับปรุงและพัฒนาในดานตาง ๆ  เชน  สินเชื่อ
ประเภทสวัสดิการพนักงานบริษัท  ควรที่จะขยายฐานกลุมลูกคาที่เปนพนักงานบริษัท  โดยธนาคาร
มีการทําสัญญาการใหสวัสดิการกับบริษัทตาง ๆ เพิ่มมากขึ้น  และใหอัตราดอกเบี้ยพิเศษหรือให
เงื่อนไขการยื่นกูที่งายขึ้น   รวมทั้งสินเชื่อประเภทสวัสดิการขาราชการก็เชนกัน    

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  (Why  does  the consumer buy ?) 

    จากการวิจัย  ผูบริโภคสวนใหญมีเหตุผลในการเลือกใชบริการสินเชื่อกับธนาคาร 
อาคารสงเคราะห    เพราะวาเปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ  และมีอัตรา
ดอกเบี้ยที่ต่ํากวาสถาบันการเงินอื่น ๆ ถือไดวาเปนจุดดีของธนาคาร  แตควรจะพัฒนาปรับปรุงเรื่อง
หลักการในการใหสินเชื่อ  การอนุมัติสินเชื่อใหเปนไปอยางรวดเร็ว ทันสมัย  มีการจัดอบรมพัฒนา
พนักงานใหมีประสิทธิภาพ และพรอมที่จะบริการลูกคาไดอยางสุภาพ รวดเร็ว ทันใจ  ประทับใจ
และมีคุณภาพ  กอใหเกิดภาพลักษณที่ดีใหกับธนาคารอาคารสงเคราะหตอไป 

4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ  (Who participats in the buying ?) 

    จากการวิจัยผูบริโภคสวนใหญจะตัดสินใจดวยตนเอง  ดังนั้นจึงควรเพิ่มการรับรูให 
กับสมาชิกในครอบครัวหรือประชาชนใหรูจักธนาคารเพิ่มมากขึ้น โดยการโฆษณาทางโทรทัศน 
วิทยุ   นิตยสาร  การประชาสัมพันธขาว  การเขารวมการจัดงานตาง ๆ ที่เกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย  
และการมีเว็บไซด  ซ่ึงตองมีการพัฒนา  ปรับปรุงขอมูลใหถูกตอง  ครบถวน  ทันสมัยตลอดเวลา  
พรอมทั้งนําเสนอขอมูลที่เปนประโยชนเกี่ยวกับดานอสังริมทรัพยใหมากที่สุด    

5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When does the consumer buy ?) 

   จากการวิจัยผูบริโภคสวนใหญใชระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูกับธนาคารอาคาร 
สงเคราะห 21 - 30 ป ดังนั้นธนาคารควรมีการใหของขวัญแกลูกคาชั้นดีซ่ึงอาจเปนการใหเช็คของขวัญ  
การจัดงานตอบแทนลูกคาที่ใชบริการสินเชื่อ 
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6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy ?) 

     จากการวิจัยผูบริโภคสวนใหญเลือกมายื่นกูที่สํานักงานใหญ ดังนั้น  ธนาคารควร 
พัฒนาใหธนาคารทั้งสํานักงานใหญและสาขาตาง ๆ ใหบริการที่ดี  มีมาตรฐาน  ทันสมัย  สะดวก  
รวดเร็ว  แมนยํา  ถูกตอง   การใหบริการของพนักงานที่ดี  การใหคําปรึกษาแนะนําใหแกประชาชน  
อีกทั้งควรมีการเพิ่มสาขาที่ใหบริการและเคานเตอรการเงินนอกสถานที่  เพื่อใหเพียงพอกับความ
ตองการของประชาชน  รวมทั้งการขยายระยะเวลาทําการของเคานเตอรการเงินนอกสถานที่เพิ่ม
มากขึ้น 

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) 

    จากการวิจัยผูบริโภคสวนใหญจะมีผูกูรวม 2  คนและเลือกที่จะชําระเงินกูแบบหักผาน 
บัญชีธนาคาร/หักเงินเดือน   ดังนั้น  ธนาคารควรเพิ่มทางเลือกในการชําระเงินงวดมากขึ้น  เชน  
การใหบริการชําระผานบัตรเครดิต  โอนผานเครื่องเอทีเอ็ม เคานเตอรเซอรวิสและเพิ่มสถานที่ใน
การชําระเงินงวดที่อยูในแหลงชุมชน  หางสรรพสินคา 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

1.  ผูสนใจเรื่องพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัย  จึงควรศึกษาที่อยูอาศัย 
ประเภทอื่น ๆ ทัง้ในเขตกรุงเทพมหานคร-ปริมณฑลและตางจังหวัด  เพื่อตอบสนองความตองการ
ของประชาชนและแนวโนมในการเพิ่มปริมาณการใหสินเชื่อแกประชาชน 

2.  ผูสนใจเรื่องพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัย  ควรศึกษาในสถาบัน  
การเงินอื่น ๆ  เชน  ธนาคารพาณิชยตาง ๆ   เพื่อนํามาเปรียบเทียบกับธนาคารอาคารสงเคราะห  เพื่อ
จะพัฒนาการใหบริการ  สรางความมั่งคง  ความกาวหนา  ความเชื่อถือ  และใหมีคุณภาพมากที่สุด 
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ชุดที่..….. 
แบบสอบถาม 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซื้อบานเดี่ยว : ศึกษาเฉพาะลูกคา          
ธนาคารอาคารสงเคราะหในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

คําแนะนํา  : โปรดใสเคร่ืองหมาย  9 ลงใน � หนาคําตอบที่ทานเลือก 
����������������������������������������������� 

สวนที่ 1  ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 
�  1.  ชาย    � 2.  หญิง 

2. อายุ 
�  1. ไมเกิน 30 ป   �  2. 31 - 40 ป 
�  3. 41 - 50 ป   �  4. 51 ปขึ้นไป  

3. การศึกษา  
�  1. ต่ํากวาปริญญาตรี  �  2. ปริญญาตรี �  3. สูงกวาปริญญาตรี 

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

5. รายไดเฉล่ียตอเดือนตอครอบครัว 
�  1.  ไมเกิน 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. หยาราง/หมาย 

7. ขนาดครอบครัว 
�  1. 1 - 2  คน  �  2. 3 - 4 คน  �  3.  5 - 6 คน 
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8. วงเงินกู 
�  1.  ไมเกิน 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. บานเดี่ยวที่ทานซื้อมีขนาดพื้นที่กี่ตารางวา 
�  1.  ไมเกิน 50   � 2.  51 - 100  �  3.  มากกวา 100  
 

สวนที่ 2  พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยว 
10. ทานใชบริการสินเชื่อเพื่อซ้ือบานเดี่ยวในประเภทใด 

�  1.  สินเชื่อบุคคลทั่วไป  �  2.  สวัสดิการขาราชการ/กบข. 
� 3.  สวัสดิการพนักงานบริษัท 

11. เหตุผลใดที่สําคัญที่สุดทานใชบริการสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะห 
�  1.  เปนธนาคารที่ใหบริการสินเชื่อดานที่อยูอาศัยโดยเฉพาะ 
� 2.  หลักเกณฑการใหสินเชื่อไมยุงยาก 
� 3.  มีอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํากวาสถาบันการเงินอื่น ๆ 
� 4.  การใหคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด 

12. ในการตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อของธนาคารอาคารสงเคราะหใครมีสวนรวมมากที่สุด 
�  1.  ตนเอง    �  2.  เพื่อน/พี่นอง/ญาติ 
�  3.  บิดา/มารดา   �  4.  คูสมรส 

13. ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูในการใชสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหจํานวนกี่ป 
�  1.  10 - 20  ป   �  2.  21 - 30 ป 

14. ทานเลือกการขอยื่นกูสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะหที่ใด 
�  1.  สํานักงานใหญ   �  2.  สาขาใกลบาน/ที่ทํางาน 

15. ลักษณะการยื่นกูสินเชื่อของทาน  มีผูกูรวมกี่คน 
�   1. ไมมีผูกูรวม   �  2.  1  คน 
�   3.  2   คน    �  3.  3 คน  

16. ทานใชวิธีการผอนชําระเงินงวดแบบใด 
�  1.  ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง �  2.  ชําระโดยหักผานบัญชีธนาคาร/หักผาน 
                  เงินเดือน 
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สวนที่ 3  สวนประสมทางการตลาด 
25. สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อบานเดี่ยวของทานมากนอยเพียงใด 

ระดับความสําคัญ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

1. คุณภาพของบาน      
2. การตกแตง/ออกแบบภายใน      
3. รูปแบบความงามภายนอก      
4. ประโยชนใชสอยภายในบาน      
5. การบริการหลังการขาย      

ระดับความสําคัญ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานราคา มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

1. ราคาบาน      
2. ความเหมาะสมของราคาบาน      
3.  อัตราดอกเบี้ย      
4. อัตราการผอนชําระคาบาน      
5. เงื่อนไขการชําระเงินพิเศษ 
เชน    คาธรรมเนียมการโอน  
เปนตน 

     

  
ระดับความสําคัญ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานการจัดจําหนาย มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 
1.  การเดินทางสะดวก  รวดเร็ว      
2.  อยูใกลแหลงชุมชน      
3.  มีสาธารณูปโภคและ
สาธารณูปการที่ดี 

     

4.  สภาพแวดลอมของหมูบาน      
5. ความปลอดภัย      
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ระดับความสําคัญ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาด มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 
1. การโฆษณาทางสื่อตาง ๆ  เชน  
โทรทัศน  หนังสือพิมพ  
นิตยสาร  อินเตอรเน็ต ฯลฯ 

     

2. การใหของแถม  แจก      
3.การมีบานตัวอยางแสดง      
4. การจัดงานแสดง/ออกบูธ      
5. พนักงานขายมีความรูและ
อัธยาศัยดี 

     

 
...............ขอขอบพระคุณอยางสูงที่ใหความรวมมือ............... 
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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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