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This study aims to study service marketing that affect the loan decision to apply for Loan Housing of 
United Overseas Bank (Thai), to study the behavior of consumers using credit services for Loan Housing of 
United Overseas Bank (Thai), to study marketing services that affect the customers’ decision on Loan Housing 
of United Overseas Bank (Thai). Personal factors, psychological factors, qualitative research by the survey, by 
checking the document, and work-related education, by collecting data from a sample of 400 sets of data were 
analyzed with descriptive statistics using frequency, percentage, mean and standard deviation. Statistical 
inference using the t-test and F-test at significance level 0.05.  
 

The study found that the majority of personal factors of the sample were female. aged 31-35 years old, 
single and graduated education. Professional employees and the average monthly income of 90,001 baht. 
Psychosocial factors group found that the recognition, the majority expect approval loans for housing will be 
faster than other banks. On the learning group, decision lean on past experience. Personality group, they 
consider on low interest or a cheaper one. Service behavior of the sample was found that they apply for UOB 
home loan services. The most important option chosen because the interest rate. There is a limit of $ 5 million 
loan under the loan repayment period of 10-20 years to get information from the internet, most of the bank 
loans. And individuals who are influential in the decision to use credit most families. The study found that the 
importance of marketing factor is the highest scale.  

 
Assuming study report indicate that personal factors including gender, age, marital status, education, 

occupation and income per month, influencing factors in the decision to adopt the market for housing loans with 
the bank. Psychological factors such as personality, perception, learning and behavior in relation to loans for 
housing with statistical significance at the 0.05 level 
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บทนํา 

 
ความสําคัญของปัญหา 

 
แนวโนม้สินเชื�อธนาคารพาณิชยใ์นปี 2555 นั[น คาดวา่จะยงัคงขยายตวั โดยไดรั้บแรงหนุน

จากการฟื[ นตวัของเศรษฐกิจในประเทศ อนัเป็นไปตามความตอ้งการสินเชื�อทั[งในภาคธุรกิจและ
ภาคครัวเรือนสาํหรับใชฟื้[ นฟูความเสียหายหลงัจากนํ[าท่วม ประกอบกบัความตอ้งการสินเชื�อเพื�อใช้
ในการลงทุนในโครงสร้างพื[นฐานของประเทศและการใชน้โยบายกระตุน้เศรษฐกิจของรัฐบาลในปี 
2555 อยา่งไรก็ตาม สินเชื�อธุรกิจเพื�อขยายกาํลงัการผลิตและการลงทุนอาจมีแนวโนม้ชะลอลง จาก
ความเสี� ยงด้านการขยายตวัทางเศรษฐกิจทั[งภายในและต่างประเทศ ขณะที�สินเชื�อเพื�อการค้า
ระหว่างประเทศ อาจได้รับผลกระทบจากเศรษฐกิจคู่คา้สําคญัที�ขยายตวัในอตัราที�ชะลอลง ทั[งนี[  
การสรรหากลยุทธ์ใหม่ๆ ของธนาคารเพื�อเพิ�มความสามารถในการรักษาฐานลูกคา้เก่าและช่วงชิง
ลูกคา้ใหม่จากธนาคารคู่แข่งน่าจะทาํให้การแข่งขนัของธนาคารพาณิชยมี์ความรุนแรงขึ[นดา้นเงิน
ฝากธนาคารพาณิชยปี์ 2555 คาดวา่จะยงัแข่งขนัต่อเนื�องจากปี 2554 จากความตอ้งการสํารองเงินทุน
ไวเ้พื�อรองรับการขยายตวัของสินเชื�อในปี 2555 โดยผลิตภณัฑ์เงินฝากของธนาคารพาณิชยที์�จะ
ออกมาในปี 2555 นั[น คงจะเนน้ไปที�ผลิตภณัฑ์เงินฝากที�เจาะเฉพาะกลุ่มลูกคา้มากขึ[น เพื�อสามารถ
เขา้ถึงลูกคา้แต่ละกลุ่มที�มีขอ้จาํกดัดา้นการเงินที�แตกต่างกนั รวมถึงผลิตภณัฑ์เงินฝากพิเศษที�มีระยะ
ยาวมากขึ[น ผลิตภณัฑ์เงินฝากพ่วงกบัผลิตภณัฑ์การลงทุนอื�นๆ อาทิ กองทุนรวม การทาํประกนั
ชีวิต ตลอดจนการออกผลิตภณัฑ์เงินฝากตามเทศกาลต่างๆ เพื�อรักษาฐานลูกคา้เก่าและขยายฐาน
ลูกคา้ใหม่ นอกจากนี[  การปรับลดวงเงินคุม้ครองเงินฝากของธนาคารแห่งประเทศไทยลงมาเหลือ 1 
ลา้นบาท/ราย/สถาบนัการเงินในวนัที� 11 สิงหาคม 2555 ท่ามกลางแรงกดดนัจากทางเลือกอื�นๆ ของ
ผูอ้อมที�ให้ผลตอบแทนสูงกว่าอตัราดอกเบี[ยเงินฝากของธนาคารพาณิชย ์อาทิ ตลาดหุ้น พนัธบตัร 
และกองทุนต่างๆ จะเป็นแรงผลกัดนัเพิ�มเติมให้การแข่งขนัในตลาดเงินฝากรุนแรงขึ[น (ธนาคาร
แห่งประเทศไทย, 2555) 
 

การดาํเนินธุรกิจสินเชื�อที�อยูอ่าศยัปี 2554 ของสถาบนัการเงินยงัคงมีความเขม้ขน้ดงัเช่นเคย 
แมว้่ากิจกรรมการซื[อขายที�อยู่อาศยัในปีนี[ จะชะลอความร้อนแรงลงเมื�อเทียบกบัในช่วงที�ตลาด



2

ไดรั้บแรงหนุนจากมาตรการกระตุน้อสังหาริมทรัพยใ์นปีที�ผา่นมา ประกอบกบัในเดือนพฤศจิกายน 
2553 ธนาคารแห่งประเทศไทยได้ออกมาตรการกําหนดอัตราส่วนเงินให้สินเชื�อต่อมูลค่า
หลกัประกนั (Loan to Value) สําหรับคอนโดมิเนียมทีผลบงัคบัใช้ตั[งแต่วนัที� 1 มกราคม 2554 
สําหรับบา้นเดี�ยว ,ทาวน์เฮาส์ ,บา้นแฝดมีผลบงัคบัใชต้ั[งแต่ 1 มกราคม 2556 เพื�อลดความร้อนแรง
ในธุรกิจสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั ในช่วงที�ผา่นมา ธนาคารพาณิชยบ์างแห่งมีการทาํแคมเปญการปล่อย
สินเชื�อเป็นวงเงินที�สูง เช่น ร้อยละ 100 ของมูลค่าหลกัประกนั เพื�อจูงใจลูกคา้ให้ใช้บริการสินเชื�อ
ของตน จากการขยายตวัที�ชะลอลงตามภาวะตลาดอสังหาริมทรัพยที์�กิจกรรมการซื[อขายคงจะชะลอ
ตวั แมว้า่ตลาดอสังหาริมทรัพย ์ยงัอาจไดรั้บปัจจยัหนุนจากการขยายตวัของรายไดข้องผูบ้ริโภคที�
เพิ�มขึ[ น ซึ� งจะส่งผลในเชิงบวกต่ออาํนาจซื[ ออสังหาริมทรัพย์ แต่อย่างไรก็ดี สําหรับผูบ้ริโภค
โดยทั�วไปแล้วอาํนาจซื[อที�อยู่อาศยัมีแนวโน้มถูกกระทบจากปัจจยัลบหลายด้าน เริ�มตั[งแต่ราคา
นํ[ ามนัที�ปรับตวัสูงขึ[น ประกอบกบัตน้ทุนการก่อสร้างที�เพิ�มสูงขึ[นทาํให้ผูป้ระกอบการเริ�มมีการ
ปรับขึ[นราคาขายที�อยู่อาศยั ขณะเดียวกนัอตัราดอกเบี[ ยนโยบายที�ยงัคงอยู่ในทิศทางทรงตวัหรือ
ลดลง ในช่วงแคบๆ ซึ� งโดยปกติการปรับขึ[นอตัราดอกเบี[ ยนโยบายย่อมส่งผ่านมายงัการปรับขึ[น
อตัราดอกเบี[ยเงินกูที้�อยู่อาศยัอย่างหลีกเลี�ยงไม่ได ้ซึ� งการปรับเพิ�มขึ[นหรือลดลงของอตัราดอกเบี[ย
เงินกู ้ไดส่้งผลต่อผูบ้ริโภคที�พึ�งพาสินเชื�อจากสถาบนัการเงินในการซื[อที�อยูอ่าศยั ทั[งในดา้นกาํลงั
ซื[อและความสามารถในการขอสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2555) 

 
ศูนยว์จิยักสิกรไทย มีความเห็นวา่ การแข่งขนัดา้นธุรกิจสินเชื�อที�อยูอ่าศยัในปีนี[จะ 

ยงัคงมีความเขม้ขน้ เพราะแมว้่าจะมีปัจจยัลบที�สําคญัที�อาจส่งผลต่อการตดัสินใจในการซื[อที�อยู่
อาศยัก็ตาม แต่สถาบนัการเงินต่างๆ ยงัคงเดินหนา้สร้างความเติบโตทางธุรกิจ โดยกลยุทธ์การตลาด
ของธุรกิจสินเชื�อที�อยูอ่าศยัคงเป็นไปในทิศทางเดียวกบัธุรกิจอื�นๆที�ตอ้งปรับตวัใหเ้ขา้กบัพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคที�เปลี�ยนไป การทาํการตลาดของธุรกิจสินเชื�อจึงกาํลงัถูกปรับเขา้หาผูบ้ริโภคมากขึ[น 
โดยเฉพาะอยา่งยิ�งภาวะที�ผูบ้ริโภคกาํลงัเผชิญกบัปัจจยัลบที�ส่งผลต่ออาํนาจการซื[อที�อยูอ่าศยัลดลง 
โดยกลยุทธ์การตลาดของสถาบนัการเงินในปี 2555 น่าจะประกอบไปดว้ย กลยุทธ์ดา้นราคาที�จะ
ออกมากระตุน้ตลาดเป็นระยะๆ โดยเฉพาะจากฝั�งธนาคารพาณิชยร์ายใหญ่ แมว้า่สถาบนัการเงินจะ
พยายามหลีกเลี�ยงการแข่งขนัดา้นราคา (ดอกเบี[ ย) แต่ก็คงจะปฏิเสธไม่ไดว้่าราคายงัคงเป็นปัจจยั
สําคญัที�มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค รวมถึงการเพิ�มช่องทางการขยายสินเชื�อให้เขา้ถึงกลุ่ม
ลูกค้า โดยเฉพาะการรุกไปยงักลุ่มลูกค้าองค์กร หรือบริษัทที� เป็นลูกค้าของสถาบันการเงิน 
นอกเหนือจากการขยายช่องทางผา่นทางเวบ็ไซตข์องสถาบนัการเงิน เวบ็ไซตข์องตวัแทนสถาบนั
การเงิน พนกังานขายตรง และการออกงาน Money Expo ไปตามจงัหวดัต่างๆ การพฒันาคุณภาพ
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และบริการให้เป็นมากกว่าสถาบนัการเงิน ทั[งนี[ รูปแบบผลิตภณัฑ์สินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัที�ออกมาสู่
ตลาดมกัจะมีลกัษณะผลิตภณัฑที์�คลา้ยคลึงกนั ซึ� งบางครั[ งการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�
อยูอ่าศยัของผูบ้ริโภคจึงไม่ไดห้ยดุอยูที่�ราคาเพียงอยา่งเดียว โดยองคป์ระกอบอื�นๆ ที�ผูบ้ริโภคนาํมา
เป็นส่วนหนึ� งในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ อาทิ ความรวดเร็วในการให้บริการ การให้ขอ้มูลที�
ถูกต้องตรงกบัความตอ้งการ วงเงินอนุมติัที�สูงกว่า เป็นต้น  และกลยุทธ์การทาํตลาดร่วมกับ
ผูป้ระกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ที�ตรงไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดเ้ร็วขึ[น ยงัคงเป็นกลยุทธ์ที�
สถาบนัการเงินยงัคงทาํอยา่งต่อเนื�อง เพื�อที�จะสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งรวดเร็ว   
 

สถาบนัการเงินยงัคงเดินหน้าขยายฐานลูกคา้ใหม่พร้อมกบัรักษาส่วนแบ่งการตลาดใน
ธุรกิจของตน โดยเฉพาะเมื�อธนาคารพาณิชยบ์างแห่งต่างตอ้งการเป็นผูน้าํตลาดในธุรกิจสินเชื�อ
เพื�อที�อยูอ่าศยั รวมถึงธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�ในปี 2555 ธนาคารยงัเนน้การดาํเนินกลยุทธ์
ช่องทางการธนาคารที�แข็งแกร่ง ซึ� งรวมถึงการส่งเสริมการขายและบริการพิเศษตามสาขาของ
ธนาคารเพื�อพฒันาคุณภาพการบริการและประสบการณ์ของลูกคา้ นอกจากนี[  ธนาคารยงัปรับ
แนวคิดเกี�ยวกบัการจดักลุ่มพื[นที�ธุรกิจขึ[นใหม่ เนน้พื[นที�ที�เป็นแหล่งรวมลูกคา้หลกัในยา่นเยาวราช 
และนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์น ซีบอร์ด และเพิ�มการจดักลุ่มพื[นที�ธุรกิจใหม่ขึ[นเพื�อใช้เครือข่าย
สาขาที�มีอยูใ่ห้เกิดประโยชน์สูงสุด ขณะเดียวกนัก็สามารถสร้างการรับรู้ถึงบริการของธนาคารใน
กลุ่มพื[นที�ธุรกิจต่างๆ เหล่านี[ เพื�อเพิ�มมูลค่าใหแ้ก่ลูกคา้องคก์รและลูกคา้บุคคลที�มีสินทรัพยสู์ง(High 
net worth Customers) ธนาคารยงัจดัตั[งหน่วยงานตลาดตราสารหนี[  (Debt Capital Markets) ขึ[นใหม่ 
ตลอดจนปรับปรุงธุรกิจลูกคา้พิเศษ (Privilege Banking) ธุรกิจทั[งสองจะช่วยเพิ�มรายได้จาก
ค่าธรรมเนียม ตลอดจนสร้างความแตกต่างที�โดดเด่นจากคู่แข่งท่ามกลางตลาดที�มีการแข่งขนักนัสูง 
รวมถึงการใหค้วามสาํคญัในเรื�องสินเชื�อ เพราะถือเป็นธุรกิจที�มีการเติบโตหลกัของธนาคารซึ� งในปี
ที�ผา่นมามีมูลค่ารวมถึง 26,298 ลา้นบาท (ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน), 2555) โดยแบ่งตามการ
ให้สินเชื�อแยกตามภาคอุตสาหกรรม สินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัมีมูลค่าส่วนแบ่งมากที� สุดคือ ร้อยล่ะ 
29.9 ดงัภาพที� 1 
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ภาพที� 1  เงินใหสิ้นเชื�อแยกตามภาคอุตสาหกรรม 
ที�มา: ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน), 2555 
 

จากภาพที� 1 สัดส่วนสินเชื�อแก่ภาคอุตสาหกรรมของธนาคารลดลงจากปีก่อนที�ร้อยละ 20.1 
เป็นร้อยละ 16.0 ณ สิ[นปี 2554 และสัดส่วนของสินเชื�อเพื�อการพาณิชยล์ดลงจากเดิมร้อยละ 18.7 เป็น
ร้อยละ 17.8 และสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัลดลงจากร้อยละ 31.1 เป็นร้อยละ 29.9 

 
จากที�ไดก้ล่าวมาขา้งตน้ผูศึ้กษาซึ� งเป็นผูดู้แลในดา้นการให้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของ

ธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) เล็งเห็นถึงเป็นประเด็นที�น่าสนใจในการศึกษา เรื� องปัจจยัในการ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) เพื�อที�จะไดน้าํผลการศึกษามา
ใชก้าํหนดกลยทุธ์ในการวางแผนทางการตลาดในดา้นต่างๆ ที�ก่อให้เกิดความไดเ้ปรียบทางดา้นการ
แข่งขนั และประสบความสาํเร็จในการเป็นผูน้าํตลาดในธุรกิจสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัต่อไปในอนาคต 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 

1.  เพื�อศึกษาปัจจยัการตลาดการใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั 
(มหาชน) 

 

2.  เพื�อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคาร 
ยโูอบี จาํกดั (มหาชน) 

 

3.  เพื�อศึกษาปัจจยัการตลาดการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั  
(มหาชน) จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
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ขอบเขตของการวจัิย 

 
1.  ดา้นประชากรศาสตร์ในการศึกษาครั[ งนี[ มุ่งศึกษากลุ่มลูกคา้ที�ใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่

อาศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
  

2.  ดา้นเนื[อหาในการศึกษาครั[ งนี[ จะมุ่งศึกษาเกี�ยวกบั ปัจจยัการตลาดการใชบ้ริการสินเชื�อ
เพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) รวมไปจนถึงการศึกษาเกี�ยวกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการสินเชื�อ 

 
 3.  ดา้นธุรกิจที�จะทาํการศึกษา ผูศึ้กษาทาํงานในดา้นการให้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั

ของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)จึงสนใจที�จะศึกษาปัจจยัการตดัสินใจใชบ้ริการสินเชื�อเคหะของ
ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) เพื�อนาํผลการศึกษาที�ไดม้าใชใ้นการวางแผนและกาํหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 

  
4.  สถานที�ที�ใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือ ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) โดยเก็บจากสาขาใน  

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
5.  ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูล ภายในเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2555 ถึงเดือน มกราคม พ.ศ. 

2556 
 

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 
 

1. ทราบปัจจยัการตลาดบริการที�มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของ 
ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  ไดแ้ก่ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย  การ
ส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพเพื�อเป็นแนวทางให้แก่
ผูป้ระกอบการ นาํไปพฒันาหรือปรับปรุงรูปแบบทางการตลาดที�ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 
 2. ทราบลกัษณะและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที�มีต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่
อาศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) เพื�อสามารถกาํหนดกลยุทธ์และวางแผนการตลาดไดต้รง
ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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3. ทราบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยาต่อปัจจยัการตลาดการ
ใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) เพื�อนาํไปวางแผนการตลาดให้
ตอบสนองผูบ้ริโภคที�มีปัจจยัส่วนบุคคลที�แตกต่างกนัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

 
นิยามศัพท์ 

 

ปัจจัยการตลาด หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 
(Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) รวมถึง การตลาด
บริการ 3P’s ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากรผูใ้ห้บริการ (People) ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 

ธนาคารยูโอบี จํากัด (มหาชน) หมายถึง ธนาคารที�เกิดขึ[นจากความสําเร็จในการควบรวม
กิจการระหวา่ง ธนาคารเอเชีย จาํกดั(มหาชน) และธนาคารยโูอบี รัตนสิน จาํกดั (มหาชน) เมื�อปี 
2548โดยไดรั้บใบอนุญาตประกอบกิจการธนาคารพาณิชยเ์ต็มรูปแบบ ณ 31 มีนาคม 2555 ธนาคาร
ยโูอบี มีสาขาจาํนวน 157 แห่งเครื�องเอทีเอ็มจาํนวน 373 เครื�อง และ บูธแลกเปลี�ยนเงินตรา
ต่างประเทศ จาํนวน 31 บูธ ธนาคารมุ่งมั�นที�จะพฒันาและให้บริการผลิตภณัฑ์ทางการเงินที�
หลากหลายแก่ลูกคา้ธุรกิจขนาดใหญ่ ลูกคา้ธุรกิจ SME และลูกคา้ประเภทบุคคล นอกจากนี[ธนาคาร
ยโูอบีมีบริษทัยอ่ยจาํนวน 3 แห่ง ที�ให้บริการดา้นการบริหารจดัการกองทุนรวม ธุรกิจนายหนา้ซื[อ
ขายล่วงหนา้ และอาํนวยความสะดวกในการจดัเก็บหนี[  

 
สินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัย  หมายถึงสินเชื�อบา้น ยโูอบี โฮมโลน(UOB Home Loan) เป็นบริการ

สินเชื�อที�ใชร้ะยะเวลากูสู้งสุด 50 ปี และวงเงินกูสู้งสุดถึง 50 ลา้นบาท สําหรับประเภทบา้นเดี�ยว 
บา้นแฝด ทาวน์เฮา้ส์ อาคารพาณิชยแ์ละคอนโดมิเนียม และ สินเชื�ออเนกประสงค ์(UOB Cash to 
Home) 
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บทที� 2 

 

การตรวจเอกสาร 
 

ในการศึกษาเรื�องพฤติกรรมและปัจจยัการตลาดการใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของ
ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ผูว้จิยัไดศึ้กษาเอกสาร งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง และไดน้าํเสนอตามหวัขอ้ 
ดงัต่อไปนี[  

 
1. แนวคิด ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ  

 
2.  แนวคิด ทฤษฎีเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 
3.  ความรู้เกี�ยวกบัสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั 

 

4. งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
 

5. กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

6. สมมติฐานในการศึกษา 

 
แนวคิด ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาดบริการ 

 

การบริการถือเป็นองคป์ระกอบที�เป็นส่วนหนึ�งของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ที�แตกต่างออกไป เพราะการบริการเป็นอะไรที�มีความหลากหลายมาก ซึ� งการจดัการทางดา้น
การตลาดของการบริการนี[ จะตอ้งผสมผสานกนั จนไม่อาจจะแบ่งแยกออกจากกนัไดอ้ย่างชดัเจน 
ขึ[นอยู่กบัแต่ละบริการดว้ย โดยที�ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรที�สามารถควบคุม และสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจได ้ประกอบดว้ย 4P’s ที�ตอ้งสอดคลอ้งประสานกนัอยา่งดีจึงจะได้
ประสิทธิผล มีดงันี[  (Kotler and Keller, 2011) 
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1. ผลิตภณัฑ์ (Product หรือ Marketing Entity) เป็นสิ�งแรกที�นกัการตลาดจะตอ้งทราบ
เกี�ยวกบัความตอ้งการของลูกคา้ และเสนอขายผลิตภณัฑ์ที�มีอรรถประโยชน์ (Utility) และคุณค่า 
(Value) เพื�อสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ดรั้บความพึงพอใจจากผลิตภณัฑน์ั[น ๆ  

 
2. ราคา (Price) คือ คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า  

ของการบริการที�ได้รับกับราคาของบริการนั[น ถ้าการบริการนั[ นมีคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกค้าจะ
ตดัสินใจซื[อหรือใชบ้ริการ ดงันั[น การกาํหนดราคาควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการที�
ชดัเจน  

 
3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) คือ สถานที�ที�สามารถจาํหน่ายสินคา้

ได ้อาจรวมถึงช่องทางการจดัจาํหน่าย รวมถึงลกัษณะทางกายภาพของสถานที�ที�สร้างจิตนาการ
ใหก้บัลูกคา้ พร้อมทั[งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ดรั้บความพึงพอใจ 

 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื�องมือตวัสุดทา้ยของส่วนประสมทางการตลาดที�

เป็นตวักระตุน้ความสนใจของลูกคา้และเป็นตวัดึงดูดในการตดัสินใจซื[อ   
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
ภาพที� 2  The Four P Components of the Marketing Mix 
ที�มา: Kotler and Keller (2011) 
 

ผลิตภัณฑ์ 

ความหลากหลาย 
คุณภาพ 

การออกแบบ 

ลกัษณะ 
ตราสินคา้ 
การบรรจุ 
ขนาด 

บริการ 
การรับประกนั 

การรับคืน 

ราคา 
ราคาทั�วไป 
ส่วนลด 
ส่วนยอมให้ 
ระยะเวลาชาํระเงิน 
ระยะเวลาการให้สินเชื�อ 

การส่งเสริมการตลาด 
การส่งเสริมการชาย 
การโฆษณา 
การเร่งยอดขาย 
การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง 

ช่องทางการจัดจําหน่าย 
ช่องทาง 
ความครอบคลุม 
การเลือกคนกลาง 
ทาํเลที�ตั[ง 
สินคา้คงเหลือ 
การขนส่ง 

ส่วนประสมการตลาด 

ตลาดเป้าหมาย 
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ส่วน Booms and Bitner (1981) ไดเ้สนอเพิ�มเติมจาก Kotler and Keller อีก 3P’s เป็น 7P’s ที�
เหมาะสาํหรับธุรกิจการบริการ (Adrian, 1999: 14-15 and Angela, 2000: 169-199) นั�นคือ 

 

5. พนกังาน (People) ซึ� งหมายถึงบุคคลที�เขา้ไปมีความสัมพนัธ์แบบเผชิญหนา้ทั[งทางตรง
และทางออ้ม รวมถึงพนกังานในบริษทั หรือแมแ้ต่ลูกคา้ เนื�องจากไม่สามารถแยกการผลิตออกจาก
การบริโภคไดซึ้� งจะเกี�ยวขอ้งกบัการผลิตและการบริโภคในเวลาเดียวกนั เพราะฉะนั[นความอยูร่อด
ของธุรกิจบริการขึ[นอยู่กับการที�พนักงานของธุรกิจนั[นส่งมอบการบริการที�ดีเยี�ยมให้กับลูกค้า 
(Booms and Bitner, 1981: 47-51) 

 
ทั[งนี[  ที�ปรึกษาสถาบนับณัฑิตบริหารธุรกิจศศินทร์แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยัให้ความเห็น

เพิ�มเติมว่าบุคคลเคยชินกับกลยุทธ์การตลาดที�ผูบ้ริหารของแบรนด์ว่าจ้างให้เป็นแม่เหล็กดึงดูด
ผูบ้ริโภคแต่ในปัจจุบนัพนกังานคนใดก็สามารถเป็นตวัแทนของแบรนด์ได ้ดงันั[น การให้พนกังาน
ทุกคนมีความเขา้ใจในแบรนด์และเป็นส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์จึงเป็นเรื�องสําคญั นอกจากนี[  
นกัการตลาดควรมีความซื�อสัตย ์โปร่งใส และเปิดเผยกบัผูบ้ริโภค เพราะแบรนด์ไม่สามารถควบคุม
ตวัเองไดเ้มื�ออยูใ่นเครือข่ายทางสังคม ดงันั[น แบรนด์จึงไม่อาจล่าชา้หรือเพิกเฉยต่อขอ้ร้องเรียนของ
ผูบ้ริโภคได้ เนื�องจากจะทาํให้การวิจารณ์ขยายตวัมากขึ[ นภายในระยะเวลาอนัสั[ น สิ� งที�สําคญัอีก
ประการ คือ แบรนด์ตอ้งไม่ล่วงละเมิดความเป็นส่วนตวัของผูบ้ริโภค หรือเร่งรัดให้ซื[อสินคา้ ซึ� งจะ
ผลกัดนัใหผู้บ้ริโภคถอยหนีไปในที�สุด ขณะเดียวกนั ผลขา้งเคียงของสื�อดิจิตอล คือ การที�บุคลากร
ของแบรนด์กลายเป็นกระบอกเสียงและใช้เป็นฐานสนบัสนุนแบรนด์ให้เขม้แข็งยิ�งขึ[น (Prapasri, 
2010: B4) 

 
6. กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการผลิตและการส่งมอบบริการ

ระหว่างผูใ้ห้บริการและผูรั้บบริการ ซึ� งก็คือลูกคา้ เป็นการรวบรวมกระบวนการและกิจกรรมของ
การบริการ ถ้ากระบวนการดี การส่งมอบบริการก็จะมีประสิทธิภาพ ถูกตอ้งตรงเวลา มีคุณภาพ
สมํ�าเสมอ แต่ถ้ากระบวนการนั[ นไม่ดีพอ ก็จะทาํให้ลูกค้าไม่พอใจ จนทาํให้เลิกใช้บริการไป 
(Adrian, 1999: 15) 

 

7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ เกิดความประทบัใจจากสิ�งที�เห็น จาก
สิ�งแวดล้อมทางกายภาพทั[งภายในและภายนอกอาคาร จุดนี[ มีส่วนในการช่วยทาํให้ลูกค้ารู้สึกว่า
บริการนั[นมีคุณภาพ มีความเหมาะสม มีประสิทธิภาพ ไดแ้ก่ อาคารสํานกังานสถานที�ที�ให้บริการ 
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เครื�องมือที�ใช ้การแต่งกายของพนกังานที�เหมาะสม การฝึกอบรม และการจูงใจของพนกังาน รวมถึง
การพิจารณาการสื�อสารทางการตลาดดว้ย (Booms and Bitner, 1981: 47-51) 

 

โดย Albert (1961) เสนอวา่ส่วนประสมการตลาดทั[งหมดสามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
วิธีการและเครื�องมือ ซึ� งวิธีการประกอบดว้ยช่องทางการจาํหน่าย พนกังานขาย การโฆษณา และ
โปรโมชั�น ในขณะที�เครื�องมือประกอบดว้ยสินคา้ บรรจุภณัฑ ์การบริการ ยี�หอ้ และราคา   
 

การตลาด ไม่ตอ้งยดึส่วนประสมทางการตลาดทั[ง 4P’s หรือ 7P’s เพียงอยา่งเดียว แต่ยงัตอ้ง
พฒันาส่วนประสมทางการตลาด และกลยุทธ์ขององค์กรไปดว้ย ซึ� งทั[งหมดที�กล่าวมานี[ เป็นเพียง
ส่วนหนึ� งของการตลาดที�ช่วยให้องค์กรประสบความสําเร็จเท่านั[น (Adrian, 1999: 15) ซึ� งการ
ปรับปรุงคุณภาพของสินค้าหรือบริการจึงกลายเป็นกลยุทธ์ที�สําคัญในการเพิ�มส่วนแบ่งทาง
การตลาดให้แก่องค์กร และลูกคา้แต่ละรายตอ้งการสินคา้หรือบริการที�มีคุณภาพที�ดี วิธีการปรับปรุง
คุณภาพจึงเป็นการตรวจสอบอย่างเขม้งวดกบัสินคา้หรือบริการก่อนที�ลูกคา้จะได้รับสินคา้หรือ
บริการนั[น ๆ ซึ� งในปัจจุบนั การควบคุมคุณภาพ (Quality Control) เป็นกระบวนการที�มีมาตรฐาน
สร้างความมั�นใจเกี�ยวกบัสินคา้และบริการวา่จะไม่เกิดขอ้ผิดพลาดอีกดว้ย (Reichheld and Sasser, 
1990: 105-111) 
 
 จากขอ้มูลที�กล่าวมาทาํให้ทราบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ใช้เป็นเครื�องมือหรือตวั
แปรทางการตลาดที�ควบคุมได ้เพื�อใชร่้วมกนัเพื�อสนองความความพึงพอใจ ที�มีความตอ้งการและ
พฤติกรรมที�เป็นเป้าหมายไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดัจาํหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  
ซึ� งในแต่ละเครื�องมือก็จะมีรายละเอียดแยกยอ่ยลงไปอีกเพื�อให้สามรถใชต้อบสนองกลุ่มเป้าหมาย
ไดต้รงจุด 
 

แนวคิดทฤษฎเีกี�ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  
 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546)  ไดอ้ธิบายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมที�
ผูบ้ริโภคทาํการค้นหา การคิด การซื[อ การใช้ การประเมินผล ในสินคา้และบริการซึ� งคาดว่าจะ
ตอบสนองความตอ้งการของเขา หรือเป็นขั[นตอนซึ� งเกี�ยวกบัความคิด ประสบการณ์ การซื[อ การใช้
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สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคเพื�อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขาหรือหมายถึง
การศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภค ที�เกี�ยวขอ้งกบัการซื[อและการใชสิ้นคา้  
 

ตารางที� 2.1   คาํถาม 7 คาํถาม (6WS และ1H) เพื�อหาคาํตอบ 7 ประการเกี�ยวกบัพฤติกรรม ผูบ้ริโภค 
          (7OS) 
 

คาํถาม (6WS และ1H) คาํตอบที�ต้องการทราบ (7OS) กลยุทธ์การตลาดที�เกี�ยวข้อง 
1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  
(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น  
(1) ประชากรศาสตร์  
(2) ภูมิศาสตร์  
(3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์  
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4PS) ประกอบดว้ยกล
ยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดที�เหมาะสมและ
สามารถสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซื[ออะไร 
(What does the consumer buy?) 

สิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการซื[อ (Objects) สิ�งที�ผูบ้ริโภค
ตอ้งการจากผลิตภณัฑก์็คือ ตอ้งการคุณสมบติั
หรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product 
component)และความแตกต่างที�เหนือกวา่คู่
แข่งขนั (Competitive differentiation)  

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategies) 
ประกอบดว้ย 
(1) ผลิตภณัฑห์ลกั 
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การบรรจุ
ภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบบริการ คุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม 
(3) ผลิตภณัฑค์วบ 
(4) ผลิตภณัฑที์�คาดหวงั 
(5) ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วามแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive 
differentiation) ประกอบดว้ยความ
แตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังาน 
และภาพลกัษณ์ 

3.ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซื[อ 
(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซื[อ (Objectives) ผูบ้ริโภคซื[อ
สินคา้เพื�อสนองความตอ้งการของเขาดา้นร่างกาย
และดา้นจิตวิทยาซึ� งตอ้งศึกษาถึงปัจจยัที�มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื[อคือ  
(1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวิทยา 
(2) ปัจจยัทางสงัคม และวฒันธรรม (3) ปัจจยั
เฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ที�ใชม้ากคือ 
(1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
strategies) 
(2) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) ประกอบดว้ยกล
ยทุธ์การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย การส่งเสริมการตลาด การให้ข่าว การ
ประชาสมัพนัธ์ 
(3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price strategies)  
(4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution channel strategies) 
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ตารางที� 2.1   (ต่อ) 
 

คาํถาม (6WS และ1H) คาํตอบที�ต้องการทราบ (7OS) กลยุทธ์การตลาดที�เกี�ยวข้อง 
4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซื[อ (Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) มี
อิทธิพลในการตดัสินใจซื[อ ประกอบดว้ย (1) 
ผูริ้เริ�ม (2) ผูมี้อิทธิพล (3) ผูต้ดัสินใจซื[อ (4) 
ผูซื้[อ (5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ที�ใชม้ากคือ กลยทุธ์การโฆษณา และ 
(หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and promotion strategies) โดย
ใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5.ผูบ้ริโภคซื[อเมื�อใด 
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื[อ (Occasions) เช่น ช่วงเดือน
ใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของปีช่วงวนัใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนัโอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวนั 
สาํคญัต่าง ๆ 

กลยทุธ์ที�ใชม้ากคือกลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion strategies) เช่น ทาํการ
ส่งเสริมการตลาดเมื�อใดจึงจะสอดคลอ้งกบั 
โอกาสในการซื[อ 

6.ผูบ้ริโภคซื[อที�ไหน 
(Where does the consumer 
buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที� 
ผูบ้ริโภคไปทาํการซื[อ เช่น ห้างสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของชาํ บางลาํพ ู
พาหุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย  
(Distribution channel strategies) บริษทันาํ
ผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะ
ผา่นคนกลางอยา่งไร 

7.ผูบ้ริโภคซื[ออยา่งไร 
(How does the consumer buy?) 

ขั[นตอนในการตดัสินใจซื[อ (Operation) 
ประกอบดว้ย (1) การรับรู้ปัญหา  
(2) การคน้หาขอ้มูล 
(3)การประเมินผลทางเลือก  
(4) ตดัสินใจซื[อ  
(5) ความรู้ภายหลงัการซื[อ 

กลยทุธ์ที�ใชม้ากคือกลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion strategies) 
ประกอบดว้ยการโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการตลาด การให้
ข่าว และการประชาสมัพนัธ์ การตลาด
ทางตรง  

ที�มา: ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2546)   
 

แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค    
 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2546) ไดก้ล่าววา่ แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior 
Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที�ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซื[อผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเริ�มตน้จากการเกิด
สิ�งกระตุน้ (Stimulus) ที�ทาํให้เกิดความตอ้งการ สิ�งกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้[อ 
ซึ� งเปรียบเสมือน กล่องดาํ ซึ� งผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้[อจะ
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ   ของผูซื้[อแลว้จะมีการตอบสนองของผูซื้[อ (Buyer’s Response) 
หรือ การตดัสินใจของผูซื้[อ (Buyer’s Purchase Decision)  
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จุดเริ�มตน้ของแบบจาํลองนี[อยูที่�มีสิ�งกระตุน้ (Stimulus)  ให้เกิดความตอ้งการก่อนแลว้ทาํ
ใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ดงันั[น แบบจาํลองนี[ จึงอาจเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียด
ของทฤษฎีดงันี[  
 

1. สิ�งกระตุน้ (Stimulus)  สิ�งกระตุน้อาจเกิดขึ[นเองจากภายในร่างกาย  (Inside Stimulus)  
และสิ�งกระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus)  นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัสิ�งกระตุน้
ภายนอก  เพื�อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์  สิ�งกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื[อ
สินคา้ (Buying Motive)  ซึ� งอาจใช้เหตุจูงใจซื[อดา้นเหตุผล  และใชเ้หตุจูงใจให้ซื[อดา้นจิตวิทยา 
(อารมณ์)  ก็ได ้ สิ�งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
 

1.1  สิ�งกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus)  เป็นสิ�งกระตุน้ที�นกัการตลาด 
สามารถควบคุมและจัดให้มีขึ[ นได้เป็นสิ� งกระตุ้นที� เกี� ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix)  ซึ� งประกอบดว้ย 
 

1.1.1 สิ�งกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)   เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ ์ใหส้วยงาม 
เพื�อกระตุน้ความตอ้งการ 

 ภาพที� 3  แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ที�มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) 
 

สิ�งกระตุน้ทาง 
การตลาด 

(Marketing Stimulus) 

ผลติภัณฑ ์
ราคา 

การจัดจําหน่าย 
การสง่เสรมิ 

สิ�งกระตุน้อื�น ๆ 
(Other Stimulus) 

เศรษฐกจิ 
เทคโนโลย ี
การเมอืง 
วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

สิ�งกระตุน้ 
(Stimulus) 

ลักษณะของผูซ้ ื@อ 

ปัจจัยทางวัฒนธรรม 
ปัจจัยทางสงัคม 
ปัจจัยสว่นบคุคล 

ปัจจัยทางจติวทิยา 

ลักษณะการตัดสนิใจของผูซ้ ื@อ 

การรับรูปั้ญหา 
การคน้หาขอ้มลู 

การประเมนิผลทางพฤตกิรรม 
การตัดสนิใจซื@อ 

ความรูส้กึภายหลังการซื@อ 

กลอ่งดํา 
(Black Box) 
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1.1.2 สิ�งกระตุน้ดา้นราคา (Price)  เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบั 
ผลิตภณัฑ ์ โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
 

1.1.3 สิ�งกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจาํหน่าย (Distribution หรือ Place)  เช่น  
จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ั�วถึง  เพื�อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการ 
ซื[อ 
 

1.1.4 สิ�งกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เช่น การโฆษณา 
สมํ�าเสมอ  การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม  การสร้างความสัมพนัธ์อนั 
ดีกบับุคคลทั�วไปเหล่านี[   ถือวา่เป็นสิ�งกระตุน้ความตอ้งการซื[อ 
 

1.2  สิ�งกระตุน้อื�น ๆ (Other Stimulus)  เป็นสิ�งกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคที�อยู่
ภายนอกองคก์าร  ซึ� งบริษทัควบคุมไม่ได ้ สิ�งกระตุน้เหล่านี[  ไดแ้ก่ 
 

1.2.1 สิ�งกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic)  เช่น  ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้อง
ผูบ้ริโภค เป็นตน้  ปัจจยัเหล่านี[  มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

 
1.2.2 สิ�งกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological)  เช่น  เทคโนโลยีใหม่ดา้นฝาก

และถอนเงินอตัโนมติั  สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากขึ[น 
 
1.2.3 สิ�งกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political)  เช่น กฎหมาย

เพิ�มลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หนึ�ง  จะมีอิทธิพลต่อการเพิ�มหรือลดความตอ้งการของผูซื้[อ 
 
1.2.4 สิ�งกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural)  เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน

เทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซื[อสินคา้ในเทศกาลนั[น 
 

2 กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซื้[อ (Buyer’s black box)  ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้[อ
ที�เปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black box)  ซึ� งผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ จึงตอ้งพยายามคน้หา
ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้[ อ  ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้[ อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้[ อ  และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซื้[อ 
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2.1 ลกัษณะของผูซื้[อ (Buyer characteristics)  ลกัษณะของผูซื้[อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่าง 
ๆ คือ ปัจจยัด้านวฒันธรรม  ปัจจัยด้านสังคม และปัจจยัด้านจิตวิทยา ซึ� งรายละเอียดในแต่ละ
ลกัษณะจะกล่าวถึงในหวัขอ้ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

2.2 กระบวนการตดัสินใจซื[อของผูซื้[อ (Buyer decision process)  ประกอบดว้ยขั[นตอน 
คือ  การรับรู้ ความตอ้งการ (ปัญหา)  การคน้หาขอ้มูล  การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซื[อ 
และพฤติกรรมภายหลงัการซื[อ  

 
3. การตอบสนองผูซื้[อ (Buyer’s Response)  หรือการตดัสินใจซื[อของผูบ้ริโภคหรือผูซื้[อ 

(Buyer’s purchase decisions)  ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงันี[  
 

3.1  การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice)  ตวัอยา่ง  การเลือกผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติ มี 
ทางเลือกคือ  ประกนัอุบติัเหตุ ประกนัแบบออมทรัพย ์ประกนัแบบบาํนาญ 
 

3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand choice)  ตวัอยา่ง  ถา้ผูบ้ริโภคเลือกประกนัแบบออม 
ทรัพย ์จะเลือกยี�หอ้ ไทยประกนัชีวติ พรูเด็นเชียลประกนัชีวติ แอก็ซ่าประกนัชีวติ ฯลฯ 

 
3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer choice)  ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกจากธนาคาร หรือสาขา 

ตวัแทนบริษทั ที�ใกลบ้า้น 
 

3.4 การเลือกเวลาในการซื[อ (Purchase timing)  ตวัอยา่ง  ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา ช่วง 
เงินเดือนออก หรือโบนสัออก หรือช่วงเดือนธนัวาคมเพื�อใชล้ดหยอ่นภาษีในการซื[อประกนัชีวติ 

 
3.5 การเลือกปริมาณการซื[อ (Purchase amount) ตวัอยา่ง  ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซื[อหนึ�ง 

กรมธรรม ์หรือ สองกรมธรรม ์
 

ปัจจัยสําคัญที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืXอของผู้บริโภค (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2546) 
 
 การศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื�อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคทางดา้นต่าง ๆ  และเพื�อที�จะจดัสิ�งกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม  เมื�อผูซื้[อไดรั้บสิ�ง
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กระตุ้นทางการตลาดหรือสิ� งกระตุ้นอื�น ๆ  ผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซื[ อ  ซึ� ง
เปรียบเสมือนกล่องดาํที�ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ งานของผูข้ายและนกัการตลาดก็คือ  คน้หา
วา่ลกัษณะของผูซื้[อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลสิ�งใดบา้ง  การศึกษาถึงลกัษณะของผูซื้[อที�
เป็นเป้าหมาย จะมีประโยชน์สําหรับนกัการตลาด  คือทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้  
เพื�อที�จะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ  กระตุ้นและสนองความต้องการของผูซื้[ อที�เป็น
เป้าหมายไดถู้กตอ้ง 
 
 ลกัษณะของผูซื้[อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม  ปัจจยัส่วนบุคคล 
และปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา  โดยมีรายละเอียดดงันี[  
 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factor)  เป็นสัญลกัษณ์และสิ�งที�มนุษยส์ร้างขึ[นโดยเป็น
ที�ยอมรับจากรุ่นหนึ� งไปสู่รุ่นหนึ� ง  โดยเป็นตวักาํหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคม
หนึ�ง  ค่านิยมในวฒันธรรมจะกาํหนดลกัษณะของสังคม และกาํหนดความแตกต่างของสังคมหนึ�ง
จากสังคมอื�น  วฒันธรรมเป็นสิ�งกาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล  ซึ� งนกัการตลาด
ตอ้งคาํนึงถึงความเปลี�ยนแปลงวฒันธรรมในสังคมไทย     (1) สตรีมีบทบาทในสังคม  เช่น บทบาท
ทางการเมืองและทาํงานมากขึ[น  และมีอาํนาจทางเศรษฐกิจมากขึ[น  (2)  มนุษยค์าํนึงถึงคุณภาพชีวิต  
(3)  บุคคลมีความห่วงใยในสุขภาพของตนเอง  (4)  มีการเปลี�ยนแปลงในเรื� องที�อยู่อาศยั  (5)  
ทศันคติต่อเรื�องเพศเปลี�ยนแปลง (6)  บุคคลตอ้งการความสะดวกสบายมากขึ[น  (6)  บุคคลตอ้งการ
ความเพลิดเพลินและพกัผอ่นเนื�องจากการทาํงานหนกั  ในปัจจยัดา้นวฒันธรรมนี[นกัการตลาดตอ้ง
ศึกษาถึงนิยมในวฒันธรรม (Cultural value)  ซึ� งหมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลในสังคม 
ประกอบดว้ย  (1)  ค่านิยมของบุคคลที�มีต่อสังคม (People’s views of themselves)  (2)  ค่านิยมของ
บุคคลที�มีต่อสังคมอื�น  (People’s views of others)   (3)  ค่านิยมของบุคคลที�มีต่อองคก์าร (People’s 
views of organization)   (4)  ค่านิยมของบุคคลต่อสังคม (People’s views of society)  (5)  ค่านิยม
ของบุคคลต่อธรรมชาติ(People’s views universe)นกัการตลาดตอ้งศึกษาค่านิยมในวฒันธรรมต่าง 
ๆ แลว้กาํหนดกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งกบัค่านิยมในวฒันธรรม  กลยุทธ์ที�นาํไปใชม้าก ก็คือ
กลยทุธ์การโฆษณา 
 
 วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื[นฐาน วฒันธรรมย่อย และขั[นของสังคมโดยมี
รายละเอียดดงันี[  
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1.1   วฒันธรรมพื[นฐาน (Culture)  เป็นลกัษณะพื[นฐานของบุคคลในสังคม  เช่น  
ลกัษณะนิสัยของคนไทย  ซึ� งเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย  ทาํให้มีลกัษณะ
พฤติกรรมที�คลา้ยคลึงกนั   
 

1.2   วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Subculture)  หมายถึง  วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มที�มี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนัซึ� งมีอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น  วฒันธรรมยอ่ยเกิด
จากพื[นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื[นฐานของมนุษย ์ ลกัษณะวฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ย 
 

(1) กลุ่มเชื[อชาติ (Nationality groups)  เชื[อชาติต่าง ๆ ได้แก่ ไทย จีน องักฤษ 
อเมริกนั  แต่ละเชื[อชาติมีการบริโภคสินคา้ที�แตกต่างกนั 
 

(2) กลุ่มศาสนา (Religious groups)  กลุ่มศาสนาต่าง ๆ ไดแ้ก่  ชาวพุทธ ชาวคริสต ์
ชาวอิสลามฯลฯ  แต่ละกลุ่มมีประเพณีและขอ้ห้ามที�แตกต่างกนั จึงมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการ
บริโภค 
 

(3) กลุ่มสีผิว (Racial groups)  กลุ่มสีผิวต่าง ๆ เช่น ผิวดาํ ผิวขาว ผิวเหลือง  แต่ละ
กลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมที�แตกต่างกนั  ทาํใหเ้กิดทศันคติที�แตกต่างกนัดว้ย 
 

(4) พื[นที�ทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas)  หรือทอ้งถิ�น (Region)  พื[นที�ทาง
ภูมิศาสตร์ ทาํให้เกิดลกัษณะการดาํรงชีวิตที�แตกต่างกนัและมีอิทธิพลต่อการบริโภคที�แตกต่างกนั
ดว้ย 
 

(5) กลุ่มอาชีพ (Occupational)  เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผูใ้ชแ้รงงาน กลุ่มพนกังาน 
กลุ่มนกัธุรกิจและเจา้ของกิจการ กลุ่มวชิาชีพอื�น ๆ เช่น แพทย ์      นกักฎหมาย ครู 
 

(6) กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุ(Age)  เช่น ทารก เด็ก วยัรุ่น ผูใ้หญ่วยัทาํงาน และผูสู้งอาย ุ
 

(7) กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ (Sex)  ไดแ้ก่ เพศหญิงและชาย 
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1.3   ชั[นของสังคม (Social class)  หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบั
ฐานะที�แตกต่างกนั  โดยที�สมาชิกในแต่ละชั[นสังคมจะมีสถานะอย่างเดียวกนัและสมาชิกในชั[น
สังคมที�แตกต่างกนั จะมีลกัษณะที�แตกต่างกนัการแบ่งชั[นทางสังคมโดยทั�วไปถือเกณฑ์รายได ้
ทรัพยสิ์น หรืออาชีพ  ชั[นทางสังคมเป็นอีกปัจจยัหนึ� งที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื[อของผูบ้ริโภค  
แต่ละชั[นสังคมจะมีลกัษณะค่านิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยา่ง  นกัการตลาดตอ้งศึกษา
ชั[นสังคมเพื�อเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาดการกําหนดตลาดเป้าหมาย กาํหนดตาํแหน่ง
ผลิตภณัฑ์และศึกษาความตอ้งการของตลาดเป้าหมายรวมทั[งจดัส่วนประสมการตลาดให้สามารถ
สนองความตอ้งการของแต่ละชั[นสังคมไดถู้กตอ้ง  ชั[นสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได ้3 ระดบั และ
แบ่งเป็นกลุ่มย่อยได้ 6 ระดับ ลักษณะที�สําคญัของชั[นสังคมมีดังนี[  (1) บุคคลภายในชั[นสังคม
เดียวกนัมีแนวโนม้จะประพฤติเหมือนกนัและบริโภคคลา้ยคลึงกนั (2) บุคคลจะถูกจดัลาํดบัสูงหรือ
ตํ�าตามตาํแหน่งที�ยอมรับในสังคมนั[ น (3) ชั[ นของสังคมแบ่งตามอาชีพ รายได้ ฐานะ ตระกูล 
ตาํแหน่งหนา้ที�หรือบุคลิกลกัษณะ  (4)  ชั[นสังคมเป็นลาํดบัขั[นตอนที�ต่อเนื�องกนัและบุคคลสามารถ
เปลี�ยนชั[นของสังคมใหสู้งขึ[นหรือตํ�าลงได ้ ลกัษณะชั[นของสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได ้3 ระดบั  
และเป็นกลุ่มย่อยได ้ 6 ระดบั  นกัการตลาดพบว่าชั[นของสังคมมีประโยชน์มากสําหรับการแบ่ง
ส่วนตลาดสินค้า  การกาํหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ การโฆษณา การให้บริการ และกิจกรรม
ทางการตลาดต่าง ๆ แต่ละชั[นของสังคมจะแสดงความแตกต่างกนัในดา้นการตดัสินใจซื[อผลิตภณัฑ์
และการบริโภคผลิตภณัฑ ์

 
2 ปัจจยัดา้นสังคม  (Social factors)  เป็นปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งในชีวิตประจาํวนั  และมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื[อ  ลกัษณะทางสังคม ประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและ
สถานะของผูซื้[อ 
 

2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference groups)  เป็นกลุ่มที�บุคคลเขา้ไปเกี�ยวขอ้งดว้ย  กลุ่มนี[ จะมี
อิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง  กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 
ระดบั คือ 

(1) กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแ้ก่  ครอบครัว เพื�อนสนิท และเพื�อนบา้น 
 

(2) กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแ้ก่  กลุ่มบุคคลชั[นนาํในสังคม เพื�อนร่วม
อาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง ๆ  ในสังคม กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่ม
ทางด้านการเลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวิต  รวมทั[ งทัศนคติและแนวความคิดของบุคคล
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เนื�องจากบุคคลตอ้งการให้เป็นที�ยอมรับของกลุ่ม  จึงตอ้งปฏิบติัตาม และยอมรับความคิดเห็นต่าง
จากกลุ่มอิทธิพล  นกัการตลาดควรทราบว่ากลุ่มอา้งอิงที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
อย่างไร  เช่น  การเผยแพร่ศาสนาคริสต์แก่กลุ่มวยัรุ่น  จะใช้นกัร้องชั[นนาํของไทยที�วยัรุ่นโปรด
ปรานร้องเพลงเผยแพร่ศาสนา 
 

2.2 ครอบครัว (Family)  บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากที�สุดต่อทศันคติ  
ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล  สิ�งเหล่านี[ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื[อของครอบครัว  การ
ขายสินคา้อุปโภคจะตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญี�ปุ่น หรือยุโรปซึ� ง
จะมีลกัษณะแตกต่างกนั 
 

2.3 บทบาทและสถานะ (Role and statuses)  บุคคลจะเกี�ยวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น  
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์าร และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที�แตกต่างกนัใน
แต่ละกลุ่ม  เช่น  ในการเสนอขายประกนัชีวิต ของครอบครัวหนึ� งจะตอ้งวิเคราะห์วา่ใครมีบทบาท
เป็นผูคิ้ดริเริ�ม  ผูต้ดัสินใจซื[อ ผูมี้อิทธิพล ผูซื้[อ และผูใ้ช ้
 

3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซื้[อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ ได้แก่ อายุ ขั[นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล ดงันี[  

 
3.1 อายุ (Age)  อายุที�แตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั  การแบ่งกลุ่ม

ผูบ้ริโภคตามอาย ุประกอบดว้ย ตํ�ากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี และ 65 ปี 
ขึ[นไป เช่น กลุ่มวยัรุ่น ชอบทดลองสิ�งแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชั�น และรายการพกัผอ่น
หยอ่นใจ 
 

3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage)  เป็นขั[นตอนการดาํรงชีวิตของ
บุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว  การดาํรงชีวิตในแต่ละขั[นตอนเป็นสิ�งที�มีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการ ทศันคติ และค่านิยมของบุคคลทาํให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซื[อ
ที�แตกต่างกนั  วฏัจกัรชีวิตครอบครัวประกอบดว้ยขั[นตอน  แต่ละขั[นตอนจะมีลกัษณะการบริโภค
แตกต่างกนั   
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3.3 อาชีพ (Occupation)  อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความ
ตอ้งการสินคา้และบริการที�แตกต่างกนั เช่น  ขา้ราชการจะซื[อชุดทาํงานและสินคา้จาํเป็น  ประธาน
กรรมการบริษทัและภรรยาจะซื[อเสื[ อผา้ราคาสูง หรือตั�วเครื� องบิน  ซึ� งนักการตลาดจะศึกษาว่า
ผลิตภณัฑข์องบริษทั  มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ  เพื�อที�จะจดักิจกรรมทางการตลาดให้สนองความ
ตอ้งการใหเ้หมาะสม 
 

3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือ รายได ้(Income)  โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที� เขาตัดสินใจซื[ อ  โอกาสเหล่านี[
ประกอบดว้ย  รายได ้การออมทรัพย ์อาํนาจการซื[อและทศันคติเกี�ยวกบัการจ่ายเงิน  นกัการตลาด
ตอ้งสนใจในแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล  การออมและอตัราดอกเบี[ย  ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกตํ�ามี
รายไดต้ ํ�า  กิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจาํหน่าย การตั[งราคา ลดการผลิตและสินคา้คง
คลงั และวธีิการต่าง ๆ เพื�อป้องกนัการขาดแคลนเงินหมุนเวยีน 
 

3.5 การศึกษา (Education)  ผูที้�มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑ์มีคุณภาพ
ดีมากกวา่ผูที้�มีการศึกษาตํ�า 
 

3.6 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyle)  ค่านิยมหรือ
คุณค่า   หมายถึง  ความนิยมในสิ�งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื�องใดเรื�องหนึ�ง  หรือหมายถึง
อตัราส่วนของผลประโยชน์ที�รับรู้ต่อราคาสินคา้   ส่วนรูปแบบการดาํรงชีวิต   หมายถึงรูปแบบของ
การดาํรงชีวิตในโลกมนุษย ์ โดยแสดงออกในรูปของ (1) กิจกรรม (Activities)    (2) ความสนใจ 
(Interests)  (3) ความคิดเห็น (Opinions)  หรือ AIOs 
 

4.  ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological Factor) ถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวับุคคลหรือความ 
รู้สึกนึกคิดของบุคคลซึ�งเป็นความตอ้งการภายในตวัมนุษยที์�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยั
ภายใน ไดแ้ก่ (1) การจูงใจ (2) การรับรู้ (3) การเรียนรู้ (4) ความเชื�อถือและทศันคติ (5) บุคลิกภาพ 
และ (6)  แนวความคิดเกี�ยวกบัตนเอง โดยมีรายละเอียดดงันี[  
 
 4.1  การจูงใจ (Motivation) และทฤษฎีกากรจูงใจของมาสโลว ์(Maslow's theory of  
motivation) การจูงใจ เกิดขึ[นจาก แรงจูงใจ (Motive) ซึ� งหมายถึง ความตอ้งการที�ไดรั้บการกระตุน้
จากภายในบุคคล ที�ตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมที�มีเป้าหมาย หรืออาจหมายถึง พลงั
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สิ�งกระตุน้ (Drive) ที�อยูภ่ายในตวับุคคล ซึ� งกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงพลงั
สิ�งกระตุน้หรือความตอ้งการที�อยู่ภายในตวัมนุษยเ์พื�อนาํมากาํหนดกลยุทธ์การตลาดให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการนั[น นกัจิตวทิยาไดเ้สนอทฤษฎีการจูงใจที�มีชื�อเสียงมากคือ ทฤษฎีการจูงใจ
ของมาสโลว ์
 
 4.2  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซึ�งแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรร  
จดัระเบียบและตีความหมายข้อมูลเพื�อที�จะสร้างภาพที�มีความหมายของโลก หรืออาจหมายถึง 
กระบวนการของความเขา้ใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลที�มีต่อโลกที�เขาอาศยัอยู ่จะเห็นวา่การรับรู้เป็น
กระบวนการของบุคคลซึ� งขึ[นกบัปัจจยัภายใน เช่น ความเชื�อ ประสบการณ์ ความตอ้งการ และ
อารมณ์ ฯลฯ และยงัขึ[นกบัปัจจยัภายนอก คือ สิ�งกระตุน้ (Stimulus) ซึ� งผา่นเขา้มากระทบความรู้สึก
จากประสาทสัมผสัทั[ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น การไดก้ลิ�น การไดย้ิน การไดร้สชาติ และการไดรู้้สึก 
ตวัอย่าง การโฆษณาผลิตภณัฑ์ของแบล็คเลเบิ[ลได้นาํหลกัขอ้นี[ ไปประยุกต์ใช้ ขั[นตอนการรับรู้
ประกอบดว้ยขั[นตอนดงันี[  
 

4.2.1  การเปิดรับขอ้มูลที�ไดเ้ลือกสรร (Selective exposure) เกิดขึ[นเมื�อผูบ้ริโภคได ้
มีการเปิดรับขอ้มูลใหเ้ขา้มาสู่ตวัเอง หลกัขอ้นี[นกัการตลาดใชม้ากโดยใชโ้ฆษณาที�ทาํใหเ้ปิดรับ 
ข่าวสาร ความตั[งใจ (Attention) ในการเริ�มตน้โฆษณา ไม่วา่จะเป็นการโฆษณาทางโทรทศัน์หรือ 
นิตยสารก็ตาม 

 
4.2.2   การตั[งใจรับขอ้มูลที�ไดเ้ลือกสรร (Selective attention) เกิดขึ[นเมื�อผูบ้ริโภค 

เลือกที�จะตั[งใจรับสิ�งกระตุน้อยา่งใดอยา่งหนึ�ง 
 
4.2.3 ความเขา้ใจในขอ้มูลที�ไดเ้ลือกสรร (Selective coprehension) เป็นขั[นที� 

เกิดความเขา้ใจและตีความหมายขอ้มูลที�รับเขา้มา ความเขา้ใจเกิดจากสิ�งกระตุน้ภายนอก (การ 
โฆษณาหรือการส่งเสริมการตลาด) และยงัขึ[นกบัความเชื�อถือ ทศันคติ และประสบการณ์ของบุคคล  
ซึ� งถือวา่เป็นความตอ้งการภายใน 
 

4.2.4 การเก็บรักษาขอ้มูลที�ไดเ้ลือกสรร (Selective retention) เป็นขั[นที�ผูบ้ริโภค 
จดจาํขอ้มูลบางส่วนที�เขาไดเ้ห็น ไดอ่้าน หรือไดย้นิ หลงัจากการเปิดรับ การเกิดความตั[งใจ และ 
เกิดความเขา้ใจแลว้ ถา้ขอ้มูลนั[นมีคุณภาพพอ ผูบ้ริโภคจะเกิดความทรงจาํขอ้มูลเกี�ยวกบั 
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ผลิตภณัฑ ์อนัจะนาํไปสู่การกระตุน้ใหเ้ขาเกิดความตอ้งการและการตดัสินใจซื[อในโอกาสต่อไป 
 

 4.3  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปลี�ยนแปลงในพฤติกรรมและ (หรือ) ความ 
เขา้ใจซึ� งเป็นผลจากประสบการณ์ที�ผา่นมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ[นเมื�อบุคคลไดรั้บสิ�งกระตุน้ 
(Stimulus) ซึ� งผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของบุคคล และจะทาํให้เกิดการตอบสนอง (Response) 
ซึ� งทฤษฎีนี[ เรียกวา่ ทฤษฎีสิ�งกระตุน้-การตอบสนอง (Stimulus-response theory = S-R theory) การ
ตอบสนองของบุคคล ไดรั้บอิทธิพลจากสิ�งกระตุน้ ซึ� งถือเป็นปัจจยัภายนอกและยงัไดรั้บอิทธิพล
จากความรู้สึกนึกคิดของแต่ละบุคคล เช่น ทศันคติ ความเชื�อถือ ประสบการณ์ในอดีต นกัการตลาด
ไดป้ระยกุตใ์ชท้ฤษฎีนี[มาก โดยการจดัสิ�งกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์และสิ�งกระตุน้ดา้นโฆษณาและการ
ส่งเสริมการตลาดเพื�อใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดการตอบสนองอยา่งใดอยา่งหนึ�ง เช่น การโฆษณาซํ[ าแลว้
ซํ[ าอีก การจดักิจกรรมลด แลก แจก แถม ฯลฯ 
 

4.4  ความเชื�อถือ (Beliefs) และทศันคติ (Attitudes) ความเชื�อถือ เป็นสภาพความคิด 
ซึ� งสะทอ้นความรู้เกี�ยวกบัสิ�งใดสิ�งหนึ�ง หรืออาจหมายถึง ความเขา้ใจในสิ�งใดสิ�งหนึ�งและลกัษณะ
ของเหตุการณ์ทางกายภาพและสังคม จากความหมายจะเห็นวา่ความเชื�อถือเป็นความคิดที�บุคคลเชื�อ
ในสิ�งใดสิ�งหนึ�งซึ� งเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งพยายามสร้าง
ความเชื�อถือใหม่ขึ[นมา โดยศึกษาถึงความเชื�อถือดั[งเดิมเพื�อใช้ประโยชน์จากความเชื�อถือเดิมดว้ย 
ส่วนทศันคติ  เป็นความโนม้เอียงในการเรียนรู้ที�ตอบสนองต่อความคิดหรือสิ�งใดสิ�งหนึ� งในทางที�
พึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ หรือหมายถึง ความโนม้เอียงในการเรียนรู้ที�ตอบสนองในลกัษณะความ
พอใจหรือไม่พอใจต่อสิ�งใดสิ�งหนึ� ง นกัการตลาดจะใช้เครื�องมือ 4P's เพื�อสร้างให้เกิดความโน้ม
เอียงในการเรียนรู้ที�ตอบสนองต่อผลิตภณัฑ์ และเครื�องมือการตลาดในลกัษณะของความพึงพอใจ 
ตอ้งศึกษาว่าทศันคติเกิดขึ[นไดอ้ยา่งไร ไดรั้บอิทธิพลจากอะไรและมีการเปลี�ยนแปลงอย่างไร การ
เกิดทศันคติเกิดจากขอ้มูลที�แต่ละบุคคลไดรั้บมา (เกิดจากประสบการณ์ที�เรียนรู้เกี�ยวกบัสินคา้) เกิด
จากความรู้สึกนึกคิดของบุคคลและเกิดจากความสัมพนัธ์ที�มีต่อกลุ่มอา้งอิง 
 
   โครงสร้างของการเกิดทศันคติ ประกอบดว้ย 3 ส่วน คือ 
 
 1. ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive component) เป็นส่วนของความรู้ (Knowledge) การรับรู้ 
(Perception) และความเชื�อ ที�ผูบ้ริโภคมีต่อสิ�งใดสิ�งหนึ�งหรือความคิดใดความคิดหนึ�ง นกัการตลาด
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มกัจะนาํความรู้เกี�ยวกบัทศันคติในส่วนของความเขา้ใจ จะนาํไปใชใ้นขั[นการแนะนาํผลิตภณัฑ์ใหม่ 
มกัจะสร้างใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดความรู้ความเขา้ใจเกิดการรับรู้เกี�ยวกบัตราสินคา้ 
 

2. ส่วนของความรู้สึก (Affective component) เป็นส่วนที�แสดงอารมณ์ (Emotion) หรือ 
ความรู้สึก (Feeling) ในลกัษณะความพอใจหรือไม่พอใจที�มีต่อความคิดใดหรือสินคา้ใดสินคา้หนึ�ง  
นกัการตลาดพยายามจดัสิ�งกระตุน้ทางการตลาด (4P's) โดยเฉพาะการนาํเสนอผลิตภณัฑแ์ละการ 
โฆษณา หรือการส่งเสริมการตลาดเพื�อสร้างความพึงพอใจใหเ้กิดกบัตราสินคา้ 
 

3. ส่วนของพฤติกรรม (Behavior component) หมายถึง แนวโนม้ในการที�จะมีพฤติกรรม 
ลกัษณะใดลกัษณะหนึ�ง เครื�องมือการตลาดที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงในการทาํใหก้ลุ่มเป้าหมายแสดง 
พฤติกรรม คือการส่งเสริมการขายในรูปแบบต่าง ๆ เช่น แจกของตวัอยา่ง ลดราคา แลก แจก แถม  
ฯลฯ 
 
 4.5  บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะดา้นจิตวิทยาที�อยูภ่ายในตวับุคคลซึ� งกาํหนด
และกระทบถึงวธีิการที�บุคคลตอบสนองต่อสิ�งแวดลอ้มของเขา หรืออาจหมายถึง รากฐานแห่งความ
โนม้เอียง หรือลกัษณะเด่นของแต่ละบุคคล จากความหมายจะเห็นวา่บุคลิกภาพเกิดขึ[นจากลกัษณะ
ดา้นจิตวทิยาหรือลกัษณะความตอ้งการภายในของตวับุคคล ซึ� งจะมีอิทธิพลต่อการกาํหนดลกัษณะ
เด่น หรือบุคลิกภาพที�แสดงออกมาของแต่ละบุคคล ทฤษฎีจิตวิเคราะห์ที�เกี�ยวกบับุคลิกภาพที�
เกี� ยวข้องโดยตรงคือ ทฤษฎีฟรอยด์ (Freud theory) หรืออาจเรียกว่า ทฤษฎีจิตวิเคราะห์ 
(Psychoanalytic theory) ซึ� งเป็นทฤษฎีที�เกี�ยวข้องกับบุคลิกภาพ (Personality) และการจูงใจ 
(Motivation) ซึ� งพฒันาโดยนกัจิตวทิยาชื�อ ซิกมนั ฟรอยด ์
 
 4.6  แนวคิดเกี�ยวกบัตนเอง (Self concept) หมายถึง ความคิดหรือความเขา้ใจที�เกิดขึ[น
ภายในของบุคคลหนึ�ง ประกอบดว้ย แนวคิดของตนเองที�แทจ้ริง แนวคิดของตนเองในอุดมคติ ฯลฯ 
แนวคิดของตนเองมีดงันี[  
 

4.6.1 แนวคิดของตนเองที�แทจ้ริง (Real self) เป็นภาพพจน์ซึ� งคนมองตนเองใน 
ลกัษณะต่าง ๆ คือ สันดาน นิสัย ความเป็นเจา้ของ ความสัมพนัธ์กนั และลกัษณะอยา่งใดอยา่งหนึ�ง 
ตวัอยา่ง การที�ผูบ้ริโภคดื�มเบียร์เพราะมีความคิดของตนเองที�แทจ้ริงวา่รสชาติดี 
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4.6.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal self concept) เป็นความนึกคิดที�บุคคล 
ใฝ่ฝันอยากใหต้นเป็นเช่นนั[น พฤติกรรมของบุคคลจะทาํใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิดของตนเองในอุดม
คติตวัอยา่งการดื�มเบียร์เพราะเกิดความคิดวา่เป็นที�ยอมรับในสังคม 
 

4.6.3 แนวคิดของตนเองที�คิดวา่บุคคลอื�นมองตนเองที�แทจ้ริง (Real other  
concept) เป็นภาพพจน์ที�บุคคลเห็นว่าบุคคลอื�นมองตนเองที�แทจ้ริงว่าเป็นอย่างไร เช่น บุคคลถูก
บุคคลอื�นมองวา่ผูดื้�มเบียร์เพราะวา่มีรสชาติดี 
 

4.6.4 แนวคิดของตนเองที�ตอ้งการใหบุ้คคลอื�นคิดเกี�ยวกบัตนเอง (Ideal other  
concept) เป็นภาพพจน์ที�บุคคลตอ้งการใหบุ้คคลอื�นคิดถึงเขาในแง่ใดแง่หนึ�ง เช่น บุคคลตอ้งการให้
บุคคลอื�นมองวา่การดื�มเบียร์เพราะทาํใหบุ้คคลเป็นที�ยอมรับในสังคม 
 

บทบาทของผู้บริโภคที�เกี�ยวข้องกบัการตัดสินใจซืXอและรูปแบบที�สําคัญของสถานการณ์

การซืXอ 
  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ไดก้ล่าวว่า บทบาทของผูบ้ริโภคที�เกี�ยวขอ้งกบัการตดัสินใจซื[อ 
(Buying roles) เป็นบทบาทของผูบ้ริโภคที�เกี�ยวขอ้งกบัการตดัสินใจซื[อ ซึ� งมีบทบาทที�แตกต่างกนั
ดงันี[  
 

1. ผูริ้เริ�ม (Initiator)  เป็นผูเ้สนอความคิดที�จะซื[อผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 
 

2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer)  เป็นผูที้�มีบทบาทสําคญัที�จะให้คาํแนะนาํวา่ควรซื[อหรือไม่
ควรซื[อสินคา้ 

 

3. ผูต้ดัสินใจ (Decider)  เป็นผูที้�จะตดัสินใจขั[นสุดทา้ยวา่จะซื[อหรือไม่ซื[อสินคา้ 

 

4. ผูซื้[อ (Buyer)  เป็นผูที้�ไปซื[อสินคา้ 

 

5. ผูใ้ช ้(User)  เป็นผูบ้ริโภคที�ใชสิ้นคา้หรือบริการนั[น 
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รูปแบบที�สําคญัของสถานการณ์การซื[อ (Types of buying behavior) การตดัสินใจซื[อจะ
แตกต่างกัน ตามรูปแบบของการตดัสินใจในการซื[อ ซึ� งอาจบ่งถึงพฤติกรรมการซื[อตามความ
สลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจซื[อ และระดบัความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้ 

 
1. พฤติกรรมการซื[อแบบสลบัซบัซ้อน (Complex buying behavior)  เป็นพฤติกรรมการ

ซื[อที�มีความสลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจซื[อสูงในผลิตภณัฑ์ที�มีความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้สูง 
หรือผลิตภณัฑ์ที�ราคาแพง ซื[อไม่บ่อย และมีความเสี�ยงสูง  โดยทั�วไปผูบ้ริโภคยงัไม่รู้จกัเกี�ยวกบั
ประเภทผลิตภณัฑ์  ตวัอย่าง  การซื[อคอมพิวเตอร์ส่วนตวั (PC)  ผูบ้ริโภคยงัไม่รู้ถึงคุณสมบติั
คอมพิวเตอร์ ผูบ้ริโภคตอ้งผา่นกระบวนการเรียนรู้ (Learning process)  โดยพฒันาความเชื�อถือ  
และทศันคติ   เกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์  แลว้พฒันาทศันคติซึ� งนาํไปสู่การซื[อ  นกัการตลาดจึงตอ้งเขา้ใจ
ในการรวบรวมขอ้มูล และการประเมินพฤติกรรมการซื[อที�มีความสลบัซับซ้อนสูง  นกัการตลาด
ตอ้งพฒันากลยุทธ์ซึ� งช่วยผูซื้[อในการเรียนรู้คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ การสร้างความแตกต่าง
ระหวา่งลกัษณะผลิตภณัฑจู์งใจพนกังานขาย ร้านคา้ และผูซื้[อคอมพิวเตอร์ 

 
2. พฤติกรรมการซื[อแบบลดความสลบัซบัซ้อน (Dissonance-reducing buying behavior) 

เป็นพฤติกรรมการซื[อที�มีความสลบัซับซ้อนในการตดัสินใจซื[อสูงในผลิตภณัฑ์ที�มีความแตกต่าง
ระหว่างตราสินคา้ตํ�า  เป็นสถานการณ์การซื[อที�มีความสลบัซับซ้อนสูงแต่มีความแตกต่างในตรา
สินค้าน้อย  ความสลับซับซ้อน ในการตดัสินใจซื[อสูงจะเกิดในกรณีที�มีการซื[ อสินค้าแพง ไม่
บ่อยครั[ ง และมีความเสี�ยงสูง 
 

3. พฤติกรรมการซื[อแบบประจาํ (Habitual buying behavior) เป็นพฤติกรรมการซื[อที�มี
ความสลบัซับซ้อนในการตดัสินใจตํ�าในผลิตภณัฑ์ที�มีความแตกต่าง เป็นสถานการณ์เมื�อผูบ้ริโภค
เห็นความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้น้อยและความสลบัซับซ้อนในการตดัสินใจซื[อตํ�า โดยทั�วไป
ผูบ้ริโภคไม่จาํเป็นตอ้งซื[อตราสินคา้เดียวกนั  เพราะการเลือกตราสินคา้ขึ[นอยูก่บัอิทธิพลของสินคา้
ที�มีอยูร่ะยะเวลาที�ใชแ้ละความตอ้งการที�แตกต่างกนั แต่ลกัษณะทั�วไปเป็นการปฏิบติัของผูซื้[อแบบ
ประจาํไม่ตอ้งใช้ความคิดหรือเวลาเพื�อการคน้หาในการซื[อมากนัก งานของนักการตลาดใน
สถานการณ์นี[ มี 2 ด้าน  ด้านที� 1 เกี�ยวข้องกับลูกค้าประจาํ  บริษทัต้องพยายามส่งเสริมให้เกิด
ความชอบเกี�ยวกบัตราสินคา้  ส่งเสริมคุณภาพระดบัชั[นของสินคา้และการควบคุมราคา  สําหรับ
ดา้นที� 2  ลูกคา้ใหม่ นกัการตลาดตอ้งพยายามเรียกร้องให้เกิดความสนใจในตราสินคา้และพยายาม
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เสนอผลิตภณัฑ์ลกัษณะใหม่  รวมทั[งการจดัแสดง ณ จุดซื[อ การลดราคา การแจกแถม  และการชิง
รางวลั เป็นตน้ 

 
4. พฤติกรรมการซื[อแบบเลือกมาก (Variety-seeking buying behavior)เป็นพฤติกรรมการ

ซื[อที�มีความสลบัซบัซอ้นในตดัสินใจซื[อตํ�าในผลิตภณัฑ์ที�มีความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้สูง 
 
 ขัXนตอนในการตัดสินใจซืXอ 
 

ขั[นตอนที�สาํคญัในขบวนการซื[อ ในขั[นนี[ตอ้งพยายามเขา้ใจผูบ้ริโภควา่มีขั[นตอนการปฏิบติั
ในการตดัสินใจซื[ออยา่งไร แต่ละขั[นตอนจะใหข้อ้คิดแก่นกัการตลาดวา่นกัการตลาดจะสามารถให้
ความสะดวกหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร 

 

 ผูบ้ริโภคผา่นขบวนการ 5 ขั[นตอนในการตดัสินใจซื[อ คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การ
คน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซื[อ และความรู้สึกภายหลงัการซื[อ ซึ� งแสดงให้
เห็นวา่ขบวนการซื[อเริ�มตน้ก่อนการซื[อจริง ๆ และมีผลกระทบหลงัจากการซื[อ โดยมีรายละเอียดใน
แต่ละขั[นตอนดงันี[  

 

 

 

ภาพที� 4  ขั[นตอนในการตดัสินใจซื[อ 

ที�มา:  ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2546) 
 

1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Arousal) หมายถึงการรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
การที�บุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการของตนซึ� งอาจเกิดเองหรือเกิดจากสิ�งกระตุน้ เช่น รับรู้วา่ผมหงอก 
ผมร่วง อว้น ฯลฯ 
 

การรับรู ้
ความตอ้งการ

การคน้หา
ขอ้มลู

การะประเมนิ
ผลทางเลอืก

การตดัสนิใจ ความรูส้กึภาย
หลงัการซื@อ
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2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เมื�อผูบ้ริโภครับรู้ปัญหาคือเกิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑ์ในขั[นที�หนึ� งแลว้ ในขั[นที�สองนี[ จะเป็นการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ผูบ้ริโภค
จะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งต่อไปนี[  

 
2.1. แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื�อน เพื�อนบา้น คนรู้จกั ฯลฯ 
 
2.2. แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่ สื�อการโฆษณา พนกังานขาย  

ตวัแทนการคา้ การบรรจุหีบห่อ การแสดงสินคา้ ฯลฯ 
 

2.3. แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ สื�อมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค 
 
2.4. แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานที�สํารวจคุณภาพผลิตภณัฑ ์

หรือหน่วยงานวจิยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์
 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การพิจารณาเลือกผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ 
จากขอ้มูลที�รวบรวมไดใ้นขั[นที�สอง หลกัเกณฑที์�ใชพ้ิจารณา คือ 

 
3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑต่์าง ๆ อาทิเช่น ลิปสติกดูจากสี การบรรจุ กลิ�น รส การบาํรุง 

ริมฝีปาก ความภาคภูมิใจ 
 

3.2 การให้นํ[ าหนกัความสําคญัสําหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ และจดัลาํดบัความสําคญั
สําหรับคุณสมบติัต่าง ๆ เช่น การเรียงลาํดบัคุณสมบติัของเสื[อชั[นใน ประกอบดว้ยความสบายเมื�อ
สวมใส่ ความกระชบัตวั ราคาเหมาะสม รูปแบบสวยงาม เป็นตน้ 

 
3.3 ความเชื�อถือเกี�ยวกบัตรา เช่น ผูซื้[อเชื�อถือตราวาโกม้ากกวา่แฟนนี�เพราะเคยเห็นการ

โฆษณาความเชื�อถือเกี�ยวกบัตราจะเปลี�ยนแปลงไดเ้สมอ ความเชื�อถือนี[ จะมีอิทธิพลต่อการประเมิน
ทางเลือกในการตดัสินใจ 
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3.4 พิจารณาอรรถประโยชน์ที�จะไดรั้บสาํหรับคุณสมบติัแต่ละอยา่งของผลิตภณัฑ ์
 
3.5 เปรียบเทียบระหวา่งยี�หอ้ต่าง ๆ 

 

4. การตดัสินใจซื[อ (Purchase Decision) การตดัสินใจซื[อผลิตภณัฑ์ยี�ห้อใดยี�ห้อหนึ� ง
หลงัจากมีการประเมินผลจากขอ้ 3 โดยตดัสินใจซื[อผลิตภณัฑที์�เขาชอบมากที�สุด 
 

William, Jr. and E. J. (1999:156) กล่าววา่ การตดัสินใจซื[อของบุคคลหรือผูบ้ริโภค ซึ� งเกิด
จากกระบวนการแก้ปัญหาของผูบ้ริโภค 5 ขั[นตอน จะมีปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัผูบ้ริโภค 2 กลุ่มคือ 
ปัจจยัทางด้านจิตวิทยา และปัจจยัทางด้านสังคม กบัอีกกลุ่มหนึ� งซึ� งเป็นกลุ่มที� 3 คือ ปัจจยัด้าน
สถานการณ์การซื[อภายนอกของผูบ้ริโภค โดยจะไดรั้บสิ�งกระตุน้ทางการตลาด และสิ�งกระตุน้อื�นๆ
ก่อนเขา้สู่กระบวนการตดัสินใจซื[อ ดงัภาพขา้งล่างนี[  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 5  โมเดลพฤติกรรมการซื[อของผูบ้ริโภค 

ที�มา: William and E. J. (1999:156) 
 



 29

Pride et al. (2004) กล่าววา่สิ�งที�มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซื[อของผูบ้ริโภคจะมี 3 
กลุ่มอิทธิพล กลุ่มอิทธิพลที� 1 ไดแ้ก่ สถานการณ์การซื[อของผูบ้ริโภค กลุ่มอิทธิพลที� 2 ไดแ้ก่ ดา้น
จิตวทิยาของผูบ้ริโภค และกลุ่มอิทธิพลที� 3 ไดแ้ก่ ดา้นสังคมของผูบ้ริโภค ซึ� งกระบวนการตดัสินใจ
ซื[อของผูบ้ริโภคจะมี 5 ขั[นตอน ดงัภาพขา้งล่างนี[   

 

ภาพที� 6  กระบวนการตดัสินใจซื[อของผูบ้ริโภค 
ที�มา:  Pride et al. (2004) 
 

Hoffman et al. (2005:177) กล่าวว่ากระบวนการตดัสินใจซื[อของผูบ้ริโภคซึ� งมีอยู่ 5 
ขั[นตอนนั[ นจะมีปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู ้บริโภค ปัจจัยด้านสังคมของผู ้บริโภค ปัจจัยด้าน
สถานการณ์การซื[อของผูบ้ริโภค และปัจจยัด้านเทคโนโลยีของผูบ้ริโภค ซึ� งแตกต่างไปจากของ 
Kotler and Keller คือ เพิ�มปัจจยัดา้นสถานการณ์การซื[อของผูบ้ริโภค และปัจจยัดา้นเทคโนโลยีของ
ผูบ้ริโภคขึ[นมา และแตกต่างไปจากของ William D. Perreault , Jr. and E. Jerome Mccarthy และ 
Pride and others คือ เพิ�มปัจจยัดา้นเทคโนโลยเีขา้มา ดงัภาพขา้งล่างนี[  
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กระบวนการตัดสินใจซืXอของผู้บริโภค 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 7  กระบวนการตดัสินใจซื[อของผูบ้ริโภค 
ที�มา: Hoffman et al. (2005) 
 
 ดงันั[นสรุปได้ว่ากระบวนการตดัสินใจซื[อของผูบ้ริโภคจะมีปัจจยัที�มีคล้ายคลึงกนัและ
แตกต่างกนัเล็กน้อย โดยที�บางทฤษฎีมีการเพิ�มปัจจยัด้านสถานการณ์การซื[อของผูบ้ริโภค และ
ปัจจยัดา้นเทคโนโลยีของผูบ้ริโภคขึ[นมา แต่ในกรณีการศึกษาครั[ งนี[ ของผูศึ้กษาไดมี้การนาํปัจจยั
ส่วนบุคคล และปัจจยัจิตวทิยา มาใชใ้นการศึกษาครั[ งนี[  
 

ปัจจยัทางจติวทิยา 
การรับรู้ 
การเรียนรู้ 
 แรงจูงใจ 
ทศันคติ 
ลกัษณะทางจิตวทิยา 

ปัจจยัทางสังคม 
กลุ่มอา้งอิง 
ครอบครัว 
วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย 
 

การรับรู้
ปัญหา 

คน้หาขอ้มูล 
 

ประเมิน
ทางเลือก 

ตดัสินใจ
ซื[อ 

ประเมินผล
หลงัการซื[อ 

ปัจจยัทางสถานการณ์ 
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 
เวลา 
อารมณ์ 
 
 

ปัจจยัทางเทคโนโลย ี
การเขา้ใชเ้วปไซต ์
ขีดความสามารถในการคน้หา 
ขีดความสามารถในการประเมิน 
ทางเลือกในการซื[อ 
การป้อนกลบัภายหลงัการซื[อ 
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ความรู้เกี�ยวกบัสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัย 
 

สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั หมายถึง สินเชื�อที�ให้แก่บุคคลทั�วไปเพื�อจดัหาอสังหาริมทรัพยม์าใช้
ประโยชน์เพื�อการอยูอ่าศยั แยกเป็นการจดัหาที�ดิน เพื�อปลูกสร้างบา้น หรือที�ดินพร้อมบา้นที�อยู่
อาศยั ห้องชุดในอาคารชุดเพื�ออยูอ่าศยัรวมทั[งอาคารพาณิชยแ์ละตึกแถว สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัเป็น
สินเชื�อประเภทหนึ�งที�สถาบนัการเงินให้แก่บุคคล 2 กลุ่ม คือ ผูป้ระกอบการ เพื�อพฒันาโครงการ
อสังหาริมทรัพย ์ จดัสรรที�ดิน จดัหาหรือจดัสร้างบา้น หรือบา้นพร้อมที�ดิน ห้องชุดในอาคารชุด 
รวมทั[งอาคารพาณิชยห์รือตึกแถว โดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อการอยูอ่าศยั  

 
ผูบ้ริโภค ซื[อที�ดินพร้อมบา้นพกัอาศยัหรืออาคารพาณิชยห์รือห้องชุดในอาคารชุด เพื�อเป็น

ที�อยูอ่าศยัของตนเอง รวมทั[งเพื�อปลูกสร้าง หรือต่อเติม ซ่อมแซมที�อยูอ่าศยับนที�ดินของตนเอง โดย
การกูย้ืมโดยทั�วไป องคป์ระกอบพื[นฐานของสินเชื�อคือ เงินดาวน์ (Down Payment) คือจาํนวนเงิน
สดที�จะตอ้งสมทบในวนัแรกของการกูย้ืมซึ� งมกัถูกกาํหนดให้เป็นเปอร์เซ็นตข์องราคาซื[อขาย บา้น
ที�ตอ้งการซื[อ เช่น บา้นราคา 1,000,000 บาท ในการขอสินเชื�อที�อยูอ่าศยัตอ้งดาวน์ 20% หมายความ
วา่ผูบ้ริโภคตอ้งออกเงินเอง 200,000 บาท โดยผูใ้หกู้จ้ะใหกู้ใ้นส่วนที�เหลือเท่ากบั 800,000 บาท เงิน
ตน้ (Principal) คือจาํนวนเงินที�กูอ้อกมาเพื�อใชร้วมกบัเงินดาวน์ในการซื[อเพื�อที�อยูอ่าศยั ระยะเวลา
กูย้ืม (Term/Tenure) คือจาํนวนปีการผอ่นชาระ โดยทั�วไปจะถูกแบ่งออกเป็นงวดหรือจาํนวนเดือน 
เช่น 60 งวดเท่ากบั 5 ปี พึงจาํไวว้า่ระยะเวลาการกูที้�ยาวขึ[นหมายถึง ดอกเบี[ย และ ความเสี�ยง ที�
เพิ�มขึ[น ดงันั[น เพื�อเป็นการลดค่าใชจ่้ายและความเสี�ยง ผูบ้ริโภคควรกูใ้ห้ สั[นที�สุด หรือไม่ก็จ่ายเงิน
ตน้คืนเกินกว่าที�กาํหนดไวใ้นค่างวด แต่คุณตอ้งแน่ใจว่าไม่มีค่าปรับการชาํระโดยวิธีดงักล่าว 
นอกจากนี[  หากผูบ้ริโภคมี หนี[ สินอื�นๆ ที�มีอตัราดอกเบี[ยสูงกวา่สินเชื�อบา้น ไม่วา่จะเป็นจากบตัร
เครดิตหรือจากการผอ่นรถยนต ์คุณควรไปลดยอดหนี[ดงักล่าวก่อน ดอกเบี[ย (Interest) คือค่าใชจ่้าย
ในการกูย้ืมที�ผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายแก่ผูใ้ห้กู ้ โดยปกติอตัราดอกเบี[ยจะคิดเป็นร้อยละต่อปีและถูกแบ่ง
ออกเป็น สองประเภท แบบลอยตวั เช่น MLR (Minimum Lending Rate) โดยอตัราดงักล่าวจะ
แตกต่างกนัไปตามแต่ละธนาคารและจะมีการปรับเปลี�ยนเป็น ระยะๆ แบบคงที� เช่น 5.5% สําหรับ
ชั�วระยะเวลาที�กาํหนดไวเ้ช่น 1 ปี เป็นตน้ ค่างวดผอ่นชาระรายเดือน (Monthly Payment) จาํนวน
เงินที�ผูบ้ริโภคจะตอ้งจ่ายคืนแก่ผูใ้ห้กูใ้นแต่ละเดือน โดยปกติจะมีมูลค่าที�เท่ากนัตลอดอายุสินเชื�อ 
ประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ ดอกเบี[ย (Interest Charge) จะคิดบนยอดเงินตน้ที�ยงัคา้งชาํระอยู ่ส่วนนี[ จะมี
มูลค่าลดลงเรื�อยๆ ตามการผอ่น ชาํระคืนเงินตน้ (Principal Repayment) ส่วนที�ไม่ใช่ภาระดอกเบี[ย
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จะถูกนาํไปลดยอดเงินตน้ ค่าใชจ่้ายรวมในการยื�นกูสิ้นเชื�อ (Closing Costs) โดยมีค่าธรรมเนียม
หลกั ดงันี[   
 

1. ค่าจดัการสินเชื�อ (ค่าธรรมเนียมการยื�นกู)้ จ่ายใหก้บัผูใ้หกู้ ้
  
2. ค่าประเมินราคาหลกัประกนั จ่ายใหก้บัผูใ้หกู้ ้หรือบริษทัผูรั้บประเมินภายนอก 
 
3. ค่าเบี[ยประกนัอคัคีภยั จ่ายใหก้บัผูใ้หกู้เ้พื�อชาํระแก่บริษทัประกนัที�เป็นคู่สัญญาต่อไป  
 
4. ค่าอากรแสตมป์ จ่ายใหก้บัผูใ้หกู้เ้พื�อชาํระแก่กรมสรรพากร  
 
5. ค่าบริการเอกสารนิติกรรมสัญญา จ่ายใหก้บัผูใ้หกู้ ้หรือบริษทัผูรั้บดาํเนินการภายนอก 
 
6. ค่าธรรมเนียมจดจาํนองที�ดินเป็นประกนั จ่ายใหก้บักรมที�ดิน  
 

หลกัเกณฑใ์นการพิจารณาสินเชื�อที�สาํคญัมี 3 ประการ คือ  
 

1. หลกัความสามารถในการชาํระหนี[  ธนาคารพาณิชยจ์ะพิจารณาจากรายไดข้องผูกู้แ้ละผูกู้ ้
ร่วมเป็นหลกั โดยพิจารณาภาระหนี[ ที�มีทั[งหมด (รวมการขอกูค้รั[ งนี[ ) ไม่เกิน 50-70 % ของรายได ้
(DSR = Debt Service Ratio) ทั[งนี[ ขึ[นอยูก่บัลกัษณะของอาชีพ ความเสี�ยง ประเภทธุรกิจ และความ
มั�นคงของรายไดข้องผูกู้แ้ละผูกู้ร่้วมด้วย นอกจากพิจารณาเกณฑ์รายได้แลว้ธนาคารพาณิชยย์งั
พิจารณาเรื�องสัดส่วนวงเงินกูต่้อหลกัประกนั (LTV = Loan to Value) ประกอบดว้ย  

 
2. หลกัประกนัเงินกู ้หลกัประกนัตอ้งเป็นของผูกู้ ้หรือผูค้ ํ[าประกนั มีสภาพคล่องในการซื[อ

ขาย และราคาประเมินจะตอ้งสูงกวา่หรือเท่ากบัวงเงินกู ้โดยธนาคารพาณิชยจ์ะคาํนวณเป็นสัดส่วน
เงินกูต่้อหลกัประกนั  

 
3. หลกัคุณสมบติัส่วนตวัของผูกู้ ้ ธนาคารพาณิชยจ์ะพิจารณารายละเอียดดา้นอื�นๆ ที�

นอกเหนือจากความสามารถในการชาํระหนี[และหลกัประกนัเงินกู ้ดงันี[   
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3.1 อายขุองผูกู้ต้อ้งไม่ตํ�ากวา่ 20 ปีบริบูรณ์ สูงสุดตามแต่เงื�อนไขของแต่ละ 
ธนาคารพาณิชย ์เป็นผูก้าํหนด 
 

3.2 ผูกู้ร่้วม ผูค้ ํ[าประกนั จะตอ้งสามารถสืบสัมพนัธ์ไดต้ามกฎหมาย  
 

3.3 ประวติัการเงิน หรือขอ้มูลเครดิตบูโร จะตอ้งไม่เป็นบุคคลลม้ละลาย ไม่เป็น 
บุคคลที�มีประวติัการเงินเสียหาย หรืออยูร่ะหวา่งดาํเนินการทางกฎหมาย 

 
หลกั  5’C ในการวเิคราะห์สินเชื�อ 
  
 หลกัเกณฑต่์าง ๆ ที�ธนาคารจะใหค้วามสาํคญั และพิจารณาวา่จะปล่อยสินเชื�อใหก้บัท่าน
หรือไม่  หรือจะปล่อยมากหรือนอ้ย หรือปล่อยแบบมีเงื�อนไขหรือไม่  เป็นขอ้ ๆ ดงันี[   ซึ� งเรียกกนัวา่ 
หลกั 5’C ไดแ้ก่ 
 

1. อุปนิสัยของลูกค้า (Character) 
 

อุปนิสัยของลูกคา้  เป็นปัจจยัสําคญัขอ้แรกของการพิจารณาตวัผูกู้้ว่าเป็นคนอย่างไร  มี
ความซื�อสัตย์สุจริตเพียงใด  มีความรู้และประสบการณ์ทางธุรกิจที�ประกอบการขนาดไหน  มี
ประวติัที�ไม่ดีทางดา้นการเงินหรือไม่  ดูไดจ้ากเครดิตบูโร หรือหากเป็นลูกคา้เก่าของธนาคารก็จะดู
ไดจ้ากผลการติดต่อกบัทางธนาคารที�ผา่นมาวา่  ปฏิบติัตามเงื�อนไขหรือขอ้ตกลงที�มีไวก้บัธนาคารดี
หรือไม่  หรืออาจสืบจากวงการธุรกิจไม่วา่จะเป็น Supplier หรือ Customer ของลูกคา้ในตลาดว่า
เป็นอยา่งไร ขอ้พึงระลึกวา่ถา้คนที�มีลกัษณะนิสัยที�ไม่ดีแลว้ ให้ธุรกิจดีแค่ไหนก็อาจจะมีปัญหาเกิด
ขึ[นกบัธนาคารได ้

 
2. ความสามารถในการชําระหนีX (Capacity) 

 
 เป็นหวัใจสําคญัในการพิจารณาสินเชื�อ  เจา้หนา้ที�สินเชื�อตอ้งศึกษาถึงธุรกิจของลูกคา้วา่มี
ความสามารถในการชาํระหนี[ คืนให้กบัธนาคารเพียงใด  โดยส่วนใหญ่แลว้ควรเป็นรายไดที้�ธุรกิจ
นั[นสามารถจะทาํกาํไรเพื�อนาํมาชาํระหนี[ คืนได ้ หากวเิคราะห์แลว้พบวา่ ธรุกิจนั[น ๆ ไม่สามารถทาํ
กาํไรไดเ้พียงพอกบัการชาํระหนี[   ก็ไม่ควรพิจารณาให้สินเชื�อไป รายไดที้�จะนาํมาชาํระหนี[ควรเป็น
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รายไดสุ้ทธิ  จาก การดาํเนินธุรกิจหลงัจากค่าใช้จ่ายต่าง ๆ แล้ว หรือเป็นรายได้ประจาํที�แน่นอน
มากกวา่เป็นรายไดช้ั�วครั[ งชั�วคราว เช่น รายไดจ้ากค่านายหนา้ เกี�ยวกบัเรื�องนี[ เจา้ หนา้ที�สินเชื�อควร
จะตอ้งติดตามผลด้วยว่ามีการชาํระหนี[ คืนตามกาํหนดหรือไม่ เพราะมกัจะเกิดเหตุการณ์ดงันี[ ขึ[น
เสมอ ๆ คือเมื�อลูกคา้มีรายไดแ้ลว้แทนที�จะนาํมาชาํระหนี[   กลบันาํไปใชใ้นทางอื�น เช่น นาํไปใชใ้น
การขยายกิจการโดยนาํเงินทุนหมุนเวยีนไปใชด้าํเนินการ  ฉะนั[น การกาํหนดระยะเวลาชาํระหนี[ คืน  
จึงเป็นส่วนสาํคญัในการปล่อยสินเชื�อดว้ย 
 

3. เงินทุน(Capital) 
 

 โดยทั�วไปแลว้สถาบนัการเงินจะให้สินเชื�อแก่ธุรกิจใดก็ตามตอ้งพิจารณาดว้ยวา่  ผูกู้ไ้ดน้าํ
เงินทุนส่วนตวัมาลงทุนดว้ยเท่าไร  เพราะยิ�งผูกู้น้าํเงินทุนส่วนตวัมาลงมากเท่าใด  ความเสี�ยงของ
ธนาคารก็นอ้ยลงเท่านั[น  เพราะการที�ผูกู้น้าํเงินทุนส่วนตวัมาลงมากก็จาํเป็นอยูเ่อง  ที�จะตอ้งทุ่มเท
แรงกายแรงใจให้กบัธุรกิจจนสุดความสามารถ ฉะนั[น  สัดส่วนระหวา่งเงินทุนกบัหนี[  (D/E Ratio) 
จะตอ้งมาพิจารณาดว้ย  ทั[งนี[ ก็ตอ้งขึ[นอยูก่บัธุรกิจแต่ละประเภทวา่ควรจะมี D/E Ratio เท่าไร  เช่น 
ธุรกิจที�มีผลกาํไรตํ�า  ก็ควรตอ้งมีเงินลงทุนสูง เช่น ธุรกิจ Apartment ให้เช่า  ซึ� งมีรายรับไม่มากนกั
เมื�อเทียบกบัเงินลงทุน  ผูกู้้คงตอ้งใช้เงินลงทุนของตนเองเป็นส่วนใหญ่  มองอีกด้านหนึ� ง  ก็คือ
รายไดข้องธุรกิจที�เป็นขอ้กาํหนดความสามารถในการขอสินเชื�อไดเ้ป็นจาํนวนเท่าไร  แต่ในทาง
ธุรกิจแลว้การที�ธุรกิจประสบผลสําเร็จได้นั[น  จะตอ้งมีเงินทุนเพียงพอในการดาํเนินงาน  ดงันั[น  
เมื�อไม่สามารถขอสินเชื�อไดต้ามที�กาํหนด  ผูกู้ค้วรเพิ�มทุนเพียงพอ และธนาคารก็ไม่ควรที�จะให้กู ้ 
ทั[ง ๆ ที�รู้วา่ไม่เพียงพอกบัการประกอบธุรกิจ  มิฉะนั[น จะเป็นผลเสียแก่ทั[งสองฝ่าย 
 

4. หลกัประกนั (Collateral) 
 

 ในการวิเคราะห์สินเชื�อ  ถึงแมว้่าจาํเป็นตอ้งวิเคราะห์ขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้  จะเป็นหัวใจ
สําคญัแล้ว  สิ� งที�ต้องคาํนึงถึงก็คือ  หลักประกัน  เพราะธุรกิจจะดีเพียงใดก็ตามอาจถูกสภาวะ
แวดล้อมหรือเหตุอนัไม่คาดหมาย  ทาํให้ธุรกิจเกิดปัญหาได้  เพื�อเป็นการป้องกันความเสี� ยงที�
ธนาคารอาจไดรั้บก็คือหลกัประกนั  ซึ� งแลว้แต่การพิจารณาว่าควรมีหลกัประกนัมากนอ้ยเพียงไร  
โดยพิจารณาจากความเสี�ยง  ถา้มีความเสี�ยงนอ้ยสัดส่วนหลกัประกนัก็สูง (100%) ถา้มีความเสี�ยง
มากสัดส่วนหลกัประกนัก็ตํ�า (70-80%)เช่นกนั แมว้า่หลกัประกนัจะสําคญัมีอยูบ่่อยครั[ งที�ธนาคาร
จะให้สินเชื�อชนิดที�ไม่มีหลกัประกนั เนื�องจากเห็นว่า ลูกคา้มีฐานะทางการเงินดี  มีชื�อเสียงเป็นที�
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ยอมรับของสังคม  ติดต่อกบัธนาคารมาเป็นเวลานาน  และบางครั[ งก็ขึ[นอยูก่บัประเภทของสินเชื�อที�
ขอดว้ยวา่มีความเสี�ยงเพียงใด  อาจจะเสี�ยงนอ้ย เข่น การขอออก L/G (ยื�นซอง) โดยไม่เอางาน  การ
ขายลดงวดงาน  ซึ� งผูกู้ไ้ดส่้งมอบงานแลว้  ขอรับเงินเท่านั[น  หรือการเปิด L/C สั�งซื[อเครื�องจกัร  
ธนาคารอาจเรียกหลกัประกนัแค่บางส่วน  เพราะจะไดเ้ครื�องจกัรมาเป็นหลกัประกนัอีกส่วนหนึ�ง 
 

5. สถานการณ์ (Condition) 
 

 เป็นสิ�งที�อยูน่อกเหนือการควบคุมอนัมีปัจจยัหลายอยา่ง  ไม่วา่จะเป็นปัญหาที�เกิดจากภาวะ
เศรษฐกิจทั[งในและนอกประเทศ  ปัญหาทางด้านนโยบายของรัฐบาล  การเปลี�ยนแปลงอตัรา
แลกเปลี�ยนเงินตรา  ปัญหาสิ� งแวดล้อม  ความผนัผวนของตลาด การขึ[ นลงของราคาวตัถุดิบ  
เจา้หน้าที�สินเชื�อควรวิเคราะห์ถึงสถานการณ์ต่างๆ  เหล่านี[   และคาดหมายสถานการณ์ล่วงหน้าที�
เกิดขึ[นกบัธุรกิจอยู่เสมอ  หมั�นศึกษาและติดตามขอ้มูลข่าวสารอย่างใกลชิ้ด  ก็จะสามารถปล่อย
สินเชื�อไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพหรือแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งทนัท่วงที  วิธีลดความเสี�ยงอีกประการหนึ�ง
คือ  ไม่ควรปล่อยสินเชื�อให้แก่ธุรกิจใดธุรกิจหนึ� งมากจนเกินไป  ควรกระจายไปในธุรกิจหลาย ๆ 
ประเภท 
  

ผลงานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 

 

งานวจัิยต่างประเทศ 

 
Xia (2011) การเขา้ถึงของสินเชื�อที�อยู่อาศยั: กรณีศึกษาหนานจิง ประเทศสาธารณรัฐ

ประชาชนจีน งานวิจยันี[ จะตรวจสอบการเขา้ถึงสินเชื�อที�อยูอ่าศยัในเมืองหนานจิง ประเทศจีน เพื�อ
ศึกษาปัจจยัสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัซึ� งคาดวา่จะมีผลกระทบในเชิงบวกต่อผูบ้ริโภค และการตดัสินใจ
ซื[อ ในประเทศจีนสินเชื�อที�อยูอ่าศยัมีความเจริญเติบโตอยา่งรวดเร็วตั[งแต่การปฏิรูปตลาดที�อยูอ่าศยั
ในปี 1998 นบัตั[งแต่การปฏิรูปของตลาดที�อยูอ่าศยัและการพฒันาเมืองที�ขยายตวัขึ[นในประเทศจีน
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการบา้นเพิ�มขึ[น รวมถึงราคาบา้นที�มีราคาสูงขึ[น การวิจยัใช้วิธีการวิเคราะห์
ขอ้มูลแบบ Multiple Regressions โดยการศึกษานี[ ศึกษาผลกระทบของปัจจยัทางเศรษฐกิจและสังคม
ของการซื[อบา้น ตวัแปรที�ใชใ้นการศึกษาในดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส การศึกษา สถานะทาง
เศรษฐกิจและการแข่งขนั ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในเรื�องอตัราดอกเบี[ ยเป็น
สาํคญัในการตดัสินใจใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั 
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Christos (2012)ปัจจยัที�มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าสําหรับการใช้บริการสินเชื�อ

ธนาคาร: กรณีศึกษาลูกคา้กรีก  เพื�อศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ที�จะใช้บริการ
สินเชื�อจากธนาคารโดยเฉพาะอย่างยิ�งสินเชื�อไดก้ลายเป็นสินทรัพยที์�จาํเป็นสําหรับธนาคารหลาย
แห่งในความพยายามเพื�อดึงดูดลูกคา้ใหม่และการรักษาลูกคา้ที�มีอยู ่วตัถุประสงคข์องการศึกษาคือ
การระบุปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจของลูกคา้ที�จะใช้บริการสินเชื�อจากธนาคารพาณิชย ์
ศึกษาในดา้นคุณภาพการบริการและความพึงพอใจจากกลุ่มตวัอยา่งงานวิจยัจาํนวน 277 คน  ไดรั้บ
การคดัเลือกเพื�อทดสอบสมมติฐาน การศึกษาใช้ แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลหลงัจาก
เก็บขอ้มูลใชก้ารวิเคราะห์ การถดถอยแบบโลจิสติกผลการศึกษาพบวา่ สถานภาพส่วนบุคคลมีผล
ต่อการบริการลูกค้า   และอัตราดอกเบี[ ยเป็นปัจจัยที�สําคัญที� สุดของการใช้บริการสินเชื�อ 
ขอ้เสนอแนะจากงานวิจยั ธนาคารควรให้ความสําคญัหรือมีการปรับเปลี�ยนนโยบายอตัราดอกเบี[ย
ตามสภาพเศรษฐกิจโดยเฉพาะอตัราดอกเบี[ยสาํหรับการใหสิ้นเชื�อที�อยูอ่าศยักบัลูกคา้ 
 

งานวจัิยในประเทศ 

 
นิคม อุ่นอารมณ์ (2548) พฤติกรรมของผูใ้ช้บริการและปัจจยัที�มีผลต่อการเลือกใช้บริการ

เคหะบริการของธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) วตัถุประสงค ์เพื�อศึกษาพฤติกรรมและส่วน
ประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการในการเลือกใชบ้ริการเคหะบริการ เพื�อ
ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ช้บริการที�มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการเคหะบริการ และ
ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ช้บริการที�มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการ
เคหะบริการ กลุ่มตวัอยา่งที�ใชศึ้กษา คือกลุ่มลูกคา้ผูใ้ชบ้ริการเคหะบริการของธนาคารไทยพาณิชย ์
จาํกดั (มหาชน)  ในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ราย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื�องมือในการ
รวบรวมขอ้มูลทาํการสิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวธีิเชิงพรรณนาและวธีิเชิงปริมาณ 

 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 31-40 ปี สถานภาพสมรส 

การศึกษาปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 20,000-29,999 บาท
เลือกใช้รูปแบบเคหะบริการคุม้ครองกรณีมรณกรรมและทุพพลภาพสิ[นเชิงถาวร ระยะเวลาเอา
ประกนั 500,000 ถึง 999,999 บาท เลือกเงื�อนไขชาํระค่าเบี[ยประกนัครั[ งเดียวและผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจมากที�สุดคือตนเอง สําหรับการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการเคหะบริการดา้นรูปแบบเคหะที�เลือกใชส้ัมพนัธ์กบัอาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ 
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พรพฒัน์ โสตถิเสาวรภย ์ (2549) ไดศึ้กษาปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
สินเชื�อ หมุนเวียนส่วนบุคคลของลูกคา้ จากธนาคารพาณิชยแ์ห่งหนึ� ง ในอาํเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ แบบสอบถาม รวบรวมขอ้มูลโดยใชก้ลุ่มตวัอยา่ง 305 ราย และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ย และการทดสอบไคสแควส์ 

 
ผลการศึกษาพบวา่ ลูกคา้ที�ใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 20-30 ปี มี

การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพรับจา้ง (บริษทัเอกชน) รายไดเ้ฉลี�ยระหวา่ง 10,000-20,000 บาท
นอกจากใชสิ้นเชื�อหมุนเวยีนส่วนบุคคลแลว้ ใชสิ้นเชื�อส่วนบุคคลของสถาบนัการเงินอื�น ควบคู่ อีก 
1 บตัร ส่วนใหญ่นิยมใชสิ้นเชื�อส่วนบุคคล “เรดดี[ เครดิต” ของธนาคารซิตี[แบงค ์ นอกจากนี[
ส่วนใหญ่มีสินเชื�อบตัรเครดิตดว้ย ลูกคา้ส่วนใหญ่ ไม่เคยใชสิ้นเชื�อนอกระบบมาก่อน สําหรับ ผูที้�
ใชสิ้นเชื�อนอกระบบ เมื�อใชสิ้นเชื�อหมุนเวียนส่วนบุคคลแลว้ จะไม่ใชบ้ริการสินเชื�อนอกระบบอีก
เลยปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อหมุนเวียนนั[น พบวา่ปัจจยัที�มีต่อการเลือกใช้
มากที�สุด คือปัจจยัดา้นสถานที�ให้บริการ ไดแ้ก่ ความสะดวก ของสถานที�ตั[งของธนาคาร สถาน
ที�ตั[ง ตูA้TM สถานที�ในการชาํระเงิน รองลงมาคือปัจจยัดา้นบุคลากร ไดแ้ก่ พนกังานมีอธัยาศยัดี 
และความเอาใจใส่ และปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ไม่มีการคิดค่าธรรมเนียมแรกเขา้ และค่าธรรมเนียม
รายปีส่วนปัญหาในการใชบ้ริการสินเชื�อ หมุนเวียนส่วนบุคคลที�พบมาก ไดแ้ก่ อตัราดอกเบี[ยสูง 
สถานที�ตั[งตู ้ เอทีเอ็มอยูไ่กลเกินไป และมกัลืมรหสั ตามลาํดบัสําหรับการทดสอบความสัมพนัธ์ 
ระหวา่งการใชสิ้นเชื�อหมุนเวยีนส่วนบุคคล เพียงบตัรเดียวกบัปัจจยัต่าง ๆ พบวา่ ปัจจยัดา้นวงเงินที�
ไดรั้บ ระดบัการศึกษาและปัจจยัดา้นราคา มีความสัมพนัธ์ กบัการใชสิ้นเชื�อหมุนเวียนส่วนบุคคล
เพียงบตัรเดียว อยา่งมีนยัสาํคญัที� 0.05 

 
ภทัรพล ถาริปน (2552) ปัจจยัที�มีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเชื�อที�อยู่อาศยัของลูกคา้

ธนาคารอาคารสงเคราะห์ จงัหวดัเชียงใหม่  การศึกษาครั[ งนี[ มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อที�อยูอ่าศยัของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห์ จงัหวดัเชียงใหม่ 
และศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะที�เกิดขึ[นจากการดาํเนินงาน ในการให้บริการสินเชื�อ ที�อยูอ่าศยั
ของธนาคารอาคารสงเคราะห์ จงัหวดัเชียงใหม่ การรวบรวมขอ้มูล โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งดว้ย
วิธีการสุ่มตวัอยา่ง (Random Sampling)จาํนวน 500 ตวัอย่าง สําหรับวิธีการเก็บขอ้มูลนั[นใชว้ิธี
จดัเก็บ โดยใช้แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างและนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์และการวิเคราะห์ด้วย
แบบจาํลองโลจิท (Logit model) ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์ความน่าจะเป็นสูงสุด (maximum 
likelihood estimates : MLE) และเทคนิคการวเิคราะห์ marginal effect  
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ผลการศึกษาขอ้มูลทั�วไปของกลุ่มตวัอย่างที�เลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัธนาคาร
อาคารสงเคราะห์ จงัหวดัเชียงใหม่ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 66.12 โดยมีอายุระหวา่ง 31-40 ปี
ร้อยละ 45.36 มีสถานภาพสมรส ร้อยละ 54.92 โดยมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 64.21ดา้น
อาชีพส่วนใหญ่รับราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ ร้อยละ45.08 ดา้นรายไดส่้วนใหญ่มีรายไดอ้ยู่
ระหวา่ง 15,001- 25,000 บาท ร้อยละ 50.82 โดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั
ประเภท ซื[อที�ดิน อาคารทาวน์เฮาส์ และห้องชุด ร้อยละ 53.83ปัจจยัที�มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
สินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัธนาคารอาคารสงเคราะห์ จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีระดบันยัสําคญัทางสถิติ  
0.01 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการมีอตัราดอกเบี[ยเงินกูต้ ํ�า ปัจจยัดา้นการเป็นธนาคารที�เชื�อถือได ้ปัจจยัดา้น
พนกังานแต่งกายสุภาพ ดูเป็นระเบียบ ปัจจยัดา้นการมีสภาพแวดลอ้มที�ดี สะอาด และทนัสมยั 
ปัจจยัด้านการมีช่องทางการติดต่อธนาคารมาก ปัจจยัดา้นการมีดอกเบี[ยหลากหลายให้เลือกใช ้
ปัจจยัดา้นมีที�นั�งคอยอาํนวยความสะดวกให้ อาชีพ ปัจจยัดา้นการเสนอบริการที�คุม้ค่าเงินของคุณ
มากกว่าธนาคารอื�น ปัจจยัด้านมีพนกังานที�บริการดีและรวดเร็วและปัจจยัด้านขั[นตอนการขอ
สินเชื�อสะดวกและรวดเร็ว โดยมีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 ปัญหาและขอ้เสนอแนะของ
ผูใ้ชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัธนาคารอาคารสงเคราะห์ จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ปัญหาดา้นอตัรา
ดอกเบี[ยสูง ปัญหาดา้นระดบัวงเงินที�ให้กู ้ ปัญหาดา้นขั[นตอนการกรอกเอกสารและการดาํเนินการ 
ปัญหาดา้นมีค่าธรรมเนียมที�เรียกเก็บสูง ปัญหาดา้นมีการเสนอขายผลิตภณัฑ์อื�นเพิ�ม และปัญหา
ดา้นการใหบ้ริการที�กระตือรือร้นและเต็มใจบริการปัญหาที�กล่าวมานี[ เป็นปัญหาสําหรับผูใ้ชบ้ริการ
สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัธนาคารอาคารสงเคราะห์จงัหวดัเชียงใหม่ อยูใ่นระดบันอ้ย ส่วนปัญหาดา้น
การให้การตอ้นรับของพนกังาน ปัญหาด้านการให้คาํแนะนาํของพนักงาน ปัญหาดา้นการไม่
สามารถตดัสินใจไดว้า่ ลูกคา้จะไดรั้บเงินกูห้รือไม่ไดรั้บ อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าคะแนน
เฉลี�ยรวมของระดบัปัญหาเท่ากบั 2.49 ซึ� งในภาพรวมของปัญหาอยูใ่นระดบันอ้ย 

 
เอกรัฐ วงศว์ีระกุล (2553) ปัจจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อที�อยูอ่าศยักบัธนาคาร

พาณิชย ์ของคนทาํงานในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา การวิจยัครั[ งนี[ มีความมุ่งหมาย เพื�อศึกษาปัจจยั
การตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อที�อยู่อาศยักับธนาคารพาณิชย์ ของคนทาํงานในจังหวดั
พระนครศรีอยุธยา กลุ่มตวัอยา่งที�ใช้ในการวิจยัครั[ งนี[ คือ คนทาํงานในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
จาํนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื�องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที�ใช้ในการ
วิเคราะห์ขอ้มูลคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที (t-test) การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) การวิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธี Least 
Significant Difference (LSD) โดยใชโ้ปรแกรม สาํเร็จรูปทางสถิติ ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 
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ผลการวิจยั พบว่า 1. กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 20-39 ปี มี

สถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มี
สถานที�ทาํงานอยูใ่นจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ตํ�ากวา่ 15,000 บาท 2. กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีประเภทที�อยูอ่าศยัคือทาวน์เฮาส์ , ทาวน์โฮม มีราคาที�อยูอ่าศยัตํ�ากวา่ 1 ลา้น
บาท มีวตัถุประสงคใ์นการถือครองที�อยูอ่าศยัเพื�ออยูอ่าศยัเท่านั[น มีวตัถุประสงคก์ารขอสินเชื�อเพื�อ
ซื[อ สิ�งอาํนวยความสะดวกที�จาํเป็นโดยรอบที�อยู่อาศยัที�จาํเป็น คือ สถานศึกษา, ตลาดสด, 
หา้งสรรพสินคา้ / ร้านสะดวกซื[อ และสถานีรถประจาํทาง มีการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารสินเชื�อเพื�อที�อยู่
อาศยัจากสื�อโทรทศัน์มากที�สุด และปัจจุบนัไม่ไดใ้ชบ้ริการสินเชื�อที�อยูอ่าศยักบัธนาคารพาณิชย ์3. 
การวเิคราะห์ปัจจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อที�อยูอ่าศยักบัธนาคารพาณิชยพ์บวา่ โดยรวม
อยู่ในระดบัที�มีผลต่อการตดัสินใจมาก เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสําคญัมากที�สุด คือวงเงินกูสู้งสุดที�ธนาคารให้ได ้ รองลงมาคืออตัราดอกเบี[ย ระยะเวลาการ
ผอ่นชาระ การให้บริการที�ดีของพนกังาน ความรวดเร็วในการดาํเนินการ ค่าธรรมเนียมในการ
ให้บริการ การสนบัสนุนวงเงินอื�นๆ การไม่บงัคบัทาํประกนัคุม้ครองเงินกู ้ ความสะดวกในการ
ติดต่อกบัธนาคาร และสื�อประชาสัมพนัธ์ 4. กลุ่มตวัอยา่งที�มี เพศ อายุ สถานภาพ ที�แตกต่างกนั มี
ปัจจยัการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อที�อยู่อาศยักบัธนาคารพาณิชยไ์ม่แตกต่างกนั 5. กลุ่ม
ตวัอยา่งที�มี ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ที�แตกต่างกนั มีปัจจยัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสินเชื�อที�อยูอ่าศยักบัธนาคารพาณิชยแ์ตกต่างกนั 6. กลุ่มตวัอยา่งที�มี ประเภทที�อยูอ่าศยั ราคา
ที�อยูอ่าศยั วตัถุประสงคใ์นการถือครองที�อยูอ่าศยั และวตัถุประสงคใ์นการขอสนบัสนุนสินเชื�อ ที�
แตกต่างกนั มีปัจจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อที�อยูอ่าศยักบัธนาคารพาณิชยไ์ม่แตกต่างกนั  
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กรอบแนวคิดการวจัิย 
 

จากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งผูศึ้กษาไดส้ร้างกรอบแนวคิดในการศึกษาจาก
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546 และปัจจยัทางการตลาดของ Kotler, 2009 
มาเป็นตวัแปรสาํหรับการศึกษาดงันี[  

 
 

     ตัวแปรต้น                            ตัวแปรตาม 

 

 
 

 

 
 
 
 

 
 
  
 
  
 
 
 

 

 

 

 

 

ภาพที� 8  กรอบแนวคิดการวิจยั 
 

 
ปัจจยัการตลาดบริการ 

 
1. ผลิตภณัฑ ์
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
5. บุคลากร 
6. กระบวนการ 
7. ลกัษณะทางกายภาพ 
 
 

ปัจจยัด้านจติวทิยา 
 
1. การรับรู้ 
2. การเรียนรู้ 
3. บุคลิกภาพ 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1.เพศ 
2.อาย ุ
3. สถานภาพ 
4.ระดบัการศึกษา 
5.อาชีพ 
6.รายได ้
 

พฤตกิรรมการใช้บริการ 
 
1. ประเภทสินเชื�อ 
2. สาเหตุในการใชบ้ริการ 
3. วงเงินสินเชื�อ 
4. ระยะเวลาในการชาํระ 
5. ไดรั้บขอ้มูลจากแหล่งใด 
6.บุคคลที�มีอิทธิพล 

t -test, F-test 

1 

2 

3 

Chi – Square 

t-test, F-test 

Chi – Square 

4 
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สมมติฐานการวจัิย 

 
จากการทบทวนแนวคิดทฤษฎีและงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง ผูศึ้กษาไดท้าํการกาํหนดสมมติฐาน

ในการศึกษา  ดงันี[  
 
1. ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของ 

ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  
 
2. ปัจจยัส่วนบุคคลที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดบริการในการตดัสินใจเลือกใช ้

บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั  
 
3. ปัจจยัดา้นจิตวทิยามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั 

ของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)   
 
4. ปัจจยัดา้นจิตวทิยาที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดบริการในการตดัสินใจเลือกใช ้

บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั  
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บทที� 3 
 

วธีิการวจิัย 
 

วธีิการเกบ็ข้อมูล 

 
 ในการศึกษาครั[ งนี[ เป็นการศึกษาวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการตรวจสอบ
เอกสารและผลงานการศึกษาที�เกี�ยวขอ้ง (Literature review) ซึ� งเป็นการรวบรวมขอ้มูลจากเอกสาร
และ สิ� งอา้งอิงต่างๆที�เกี�ยวขอ้งกบัปัจจยัการตลาดบริการที�มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเชื�อ
เพื�อที�อยูอ่าศยักบัธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) รวมถึงการศึกษาเชิงพรรณา (Descriptive research) 
เพื�ออธิบายปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัด้านจิตวิทยา และพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื�อ โดยใช้วิธี
สํารวจ (Survey method) ดว้ยการออกแบบสอบถามเก็บขอ้มูลภาคสนามจากกลุ่มตวัอยา่ง การเก็บ
รวบรวมข้อมูลใช้วิธีแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างกรอกแบบสอบถามด้วยตนเอง (Self-
Administration Questionnaire) เมื�อไดรั้บแบบสอบถามกลบัมา  จึงนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ
พรรณา 
 

อุปกรณ์ 

 
 แบบสอบถาม  เครื�องคอมพิวเตอร์  เครื�องใช้สํานกังาน  โปรแกรมคอมพิวเตอร์ทางสถิติ  
เครื�องเขียน  และวสัดุการพิมพ ์
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

ประชากรที�ทาํการศึกษาคน้ควา้ในครั[ งนี[  คือ ลูกคา้และผูที้�สนใจใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่
อาศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) โดยกาํหนดระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มประชากร
ดงักล่าวในเดือนธนัวาคม 2555 ถึงเดือน มกราคม 2556 ซึ� งไม่ทราบจาํนวนประชากรที�แทจ้ริง จึง
คาํนวณหาขนาดตวัอย่าง โดยใช้สูตรไม่ทราบจาํนวนประชากรที�แน่นอน และกาํหนดค่าความ
เชื�อมั�นที�ระดบัร้อยละ 95 ความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ใช้สูตรในการคาํนวณหาขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งดงันี[  (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549) 
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 n =  Z2 (p.q) 
                          E2 

โดย n คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
 

Z คือ ค่ามาตรฐานที�ไดจ้ากการแจกแจงปกติที�ระดบัความเชื�อมั�น 
              ร้อยละ 95 ซึ� งมีค่าเท่ากบั 1.96 
 

p คือ ค่าประมาณร้อยละที�คาดหวงั 50 % (p=0.5) 
 
 q คือ (1 - p) = 0.5 
 
 E คือ ค่าความคลาดเคลื�อนที�ยอมใหเ้กิดขึ[นของกลุ่มตวัอยา่งในทาง 

สถิติที�ยอมรับได ้คือ 5% = 0.05 
 
ดงันั[นขนาดตวัอยา่ง  

n     =   (1.96)2(0.50) (0.50)    

                          (0.05)2 

         = 384.16  หรือ ประมาณ 385 ตวัอยา่ง 

ดงันั[นจึงตอ้งการแบบสอบถามที�สมบูรณ์ไม่นอ้ยกวา่ 385 ตวัอยา่ง เพื�อป้องกนัการผดิพลาด
จึงเก็บเพิ�มอีก 15 ชุด รวมเป็นแบบสอบถามทั[งหมด 400 ชุด มาใชใ้นการวเิคราะห์ครั[ งนี[  
 

วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
 

 วิธีการสุ่มตวัอย่างจะใช้แบบสอบถามกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 ชุด โดยการสุ่มตวัอย่าง 
แบบสะดวก (convenience sampling) คือ เก็บจากกลุ่มลูกคา้ที�ใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของ
ธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยการเก็บแบบสอบถามจาก
สาขาต่างๆ ดงัตารางที� 3.1 
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ตารางที� 3.1  สาขาที�เก็บแบบสอบถาม 
 

ลาํดับที� สาขา จํานวนแบบสอบถาม 

1 สาขาทรงวาด 10 

2 สาขาสามแยก 10 

3 สาขาบางใหญ่ 15 

4 สาขาเซ็นทรัลปิ� นเกลา้ 15 

5 สาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ 15 

6 สาขาเพชรเกษม 35 15 

7 สาขาสาทร 20 

8 สาขาสีลม 15 

9 สาขาบางรัก 15 

10 สาขาบางบอน 10 

11 สาขารัชดา-สาธุประดิษฐ ์ 10 

12 สาขาราชปรารถ 10 

13 สาขาสุขมุวทิ 26 20 

14 สาขาสยามพารากอน 15 

15 สาขาอมัรินทร์พล่าซ่า 15 

16 สาขาศรีนครินทร์ 10 

17 สาขาสาํโรง 15 

18 สาขาพฒันาการ 10 

19 สาขาทองหล่อ 20 

20 สาขาเมกะบางนา 15 

21 สาขาพหลโยธิน 19 20 

22 สาขายเูนียนมอลล ์ 15 

23 สาขารามอินทรา กม.9 15 

24 สาขารังสิต 20 
 



45 
 

ตารางที� 3.1  (ต่อ) 
 

ลาํดับที� สาขา จํานวนแบบสอบถาม 

25 สาขาลาดพร้าว 10 

26 สาขาบางกะปิ 15 

27 สาขาเสนานิคม 10 

28 สาขารัชดา-หว้ยขวาง 15 

รวม 400 

ที�มา: จากการศึกษา (2556) 
 

เครื�องมือที�ใช้ในการศึกษา 
 
 เครื�องมือที�ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาครั[ งนี[  คือ แบบสอบถามที�ผูศึ้กษาสร้าง
ขึ[นโดยการศึกษาจากเอกสาร ทฤษฎี และผลการศึกษาที�เกี�ยวขอ้ง  ตลอดจนสอบถามจากผูเ้ชี�ยวชาญ  
เพื�อให้ไดแ้บบสอบถามที�ครอบคลุมเนื[อหาและวตัถุประสงค์ในการศึกษา  ซึ� งลกัษณะคาํถามเป็น
คาํถามปลายปิด (Close-end Questionnaire) โดยผูต้อบแบบสอบถามตอบดว้ยตนเอง แบบสอบถาม
แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงันี[  
 

ส่วนที� 1 ปัจจยัส่วนบุคคล เป็นคาํถามที�ผูต้อบจะตอ้งเลือกตอบเพียงขอ้เดียวเท่านั[นที�ตรง
กบัคุณลกัษณะของตนเอง จาํนวน 6 ขอ้ ประกอบดว้ย 
  

คาํถามนามบญัญติั (Nominal scale) จาํนวน 3 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ และอาชีพ 
 

 คาํถามเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) จาํนวน 3 ขอ้ ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา และรายได ้
 
 ส่วนที� 2 ปัจจยัดา้นจิตวิทยา เป็นคาํถามที�ผูต้อบจะตอ้งเลือกตอบเพียงขอ้เดียวเท่านั[นที�ตรง
กบัคุณลกัษณะของตนเอง จาํนวน 3 ขอ้ ประกอบดว้ย 
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คาํถามนามบญัญติั (Nominal scale) จาํนวน 3 ขอ้ ได้แก่ การรับรู้ การเรียนรู้ และ
บุคลิกภาพ 

 
 ส่วนที� 3 พฤติกรรมการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั เป็นคาํถามที�ผูต้อบจะตอ้งเลือกตอบ
เพียงขอ้เดียวเท่านั[นที�ตรงกบัคุณลกัษณะของตนเอง จาํนวน 6 ขอ้ ประกอบดว้ย 
  

คาํถามนามบญัญติั (Nominal scale) จาํนวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ ท่านมาใชบ้ริการสินเชื�อประเภท
ใด สาเหตุใดที�สาํคญัที�สุดในการเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคาร ท่านไดรั้บขอ้มูล
สินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารจากแหล่งใด บุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั  

 
คาํถามเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) จาํนวน 2 ขอ้ ได้แก่ วงเงินในการขอสินเชื�อเพื�อที�อยู่

อาศยัเท่าใด ระยะเวลาใดในการผอ่นชาํระสินเชื�อ 
 
ส่วนที� 4 ปัจจยัทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของ

ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) โดยสร้างคาํถามแบบอนัตรภาค (Interval scale) แบ่งการให้ระดบั
ความสาํคญัเป็น 5 ระดบั จาํนวน 21 ขอ้ ซึ� งมีรายละเอียดดงันี[  
 
 ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ   จาํนวน 3 ขอ้ 
 ดา้นราคา     จาํนวน 3 ขอ้ 
 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย   จาํนวน 3 ขอ้ 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด   จาํนวน 3 ขอ้ 
 ดา้นบุคคลหรือพนกังาน    จาํนวน 3 ขอ้ 
 ดา้นกระบวนการ    จาํนวน 3 ขอ้ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ    จาํนวน 3 ขอ้ 
 

การทดสอบเครื�องมือ 
 
 ผูศึ้กษาไดส้ร้างแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดการศึกษา  ซึ� งตอ้งทดสอบแบบสอบถาม
เป็นขั[นตอนดงันี[  
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 1. การทดสอบความถูกต้องของเนื[อหา (Content Validity) และความเที�ยงตรงตาม
โครงสร้าง (Construct Validity) โดยวิธีการนาํแบบสอบถามไปเสนออาจารย์ที�ปรึกษา เพื�อ
ตรวจสอบเนื[อหาและภาษาที�ใช้ในการสื�อสาร และนาํคาํแนะนาํต่างๆ มาปรับปรุงแกไ้ข เพื�อให้
แบบสอบถามมีเนื[อหาที�ครอบคลุม และสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคที์�กาํหนดไว ้
 
 2. การทดสอบความน่าเชื�อถือ (Reliability) โดยนาํแบบสอบถามไปทดลอง (Pre-Test) กบั
กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 ชุด เพื�อทดสอบวา่คาํถามแต่ละขอ้ในแบบสอบถามสามารถสื�อความหมาย
ได้ตรงตามที�ผูศึ้กษากาํหนดไวห้รือไม่ หลงัจากนั[นนาํแบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูล และ
ทดสอบดว้ยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ เพื�อหาค่าสัมประสิทธิ� อลัฟ่า (Alpha coefficient) โดยมีค่า
เท่ากบั 0.960 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษาและรวบรวมขอ้มูลจากทั[งขอ้มูลปฐมภูมิและขอ้มูลทุติยภูมิ  โดยมี
วธีิการดงันี[  
 

 1.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดข้อ้มูลจากการรวบรวมเอกสารต่างๆที�มีเนื[อหา
เกี�ยวขอ้งกบัการศึกษาซึ� งไดจ้ากเอกสารทางวิชาการ อินเตอร์เน็ต และผลงานการศึกษาที�เกี�ยวขอ้ง
จากสํานักหอสมุด และห้องสมุดพิทยาลงกรณ์ มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ และจากห้องสมุด 
สถาบนัการศึกษาต่างๆ 
 

 2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เก็บรวบรวมขอ้มูลจากการออกแบบสอบถามกบักลุ่ม
ตัวอย่างกลุ่มลูกค้าที�ใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยกับธนาคารยูโอบี จ ํากัด (มหาชน) ใน
กรุงเทพมหานคร โดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งกรอกแบบสอบถามเอง จาํนวน 400 ชุด จนไดแ้บบสอบถามที�
ครบถว้นสมบูรณ์  

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 ขอ้มูลจากแบบสอบถามทั[งหมด 400 ชุด จะประมวลผลโดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปเพื�อ
วเิคราะห์ขอ้มูลเชิงสถิติ โดยนาํแบบสอบถามที�รวบรวมไดม้าดาํเนินการดงันี[  



48 
 

 1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) เมื�อรับแบบสอบถามคืนมาแลว้ ไดมี้การตรวจสอบความ
สมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม แล้วทาํการคดัแยกแบบสอบถามที�ไม่สมบูรณ์ออก จนได้
แบบสอบถามที�สมบูรณ์ทั[งหมด 400 ชุด 
 
 2.  การลงรหสั (Coding) นาํแบบสอบถามที�มีความสมบูรณ์มาลงรหสัตามที�ไดก้าํหนดรหสั
ไวล่้วงหนา้สําหรับแบบสอบถามที�เป็นปลายปิด (Closed-end Question) โดยแบ่งส่วนการวิเคราะห์
ออกเป็นส่วนๆ 

 
 3.  การประมวลผลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ เพื�อการศึกษาทางดา้นสังคมศาสตร์  
 
 รายละเอียดการวิเคราะห์ขอ้มูลในแต่ละส่วนของแบบสอบถามเป็นดงันี[  
 

ส่วนที� 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ และ
รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนโดยใชก้ารวเิคราะห์ดว้ยการแจกแจงความถี� และค่าร้อยละ  
 

 ส่วนที� 2 ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ไดแ้ก่ การรับรู้ การเรียนรู้ และบุคลิกภาพ โดยใชก้ารวิเคราะห์
ดว้ยการแจกแจงความถี� และค่าร้อยละ  
 

ส่วนที� 3 พฤติกรรมการใช้บริการ ไดแ้ก่ ท่านมาใช้บริการสินเชื�อประเภทใด สาเหตุใดที�
สาํคญัที�สุดในการเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคาร ท่านไดรั้บขอ้มูลสินเชื�อเพื�อที�อยู่
อาศยัของธนาคารจากแหล่งใด บุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่
อาศยั จาํนวนเงินสินเชื�อ ระยะเวลาในการผ่อนชาํระสินเชื�อโดยใช้การวิเคราะห์ดว้ยการแจกแจง
ความถี� และค่าร้อยละ  
 
 ส่วนที� 4  ระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเชื�อ
เพื�อที�อยูอ่าศยักบัธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) โดยสร้างคาํถามแบบอนัตรภาคชั[น (Interval Scale) 
แบ่งการให้ระดบัความสําคญั ออกเป็น 5 ระดบั จาํนวน 21 ขอ้ ซึ� งมีรายละเอียดดงันี[  ดา้นลกัษณะ
ของผลิตภณัฑ ์3  ขอ้ ดา้นราคา 3 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3 ขอ้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3
ขอ้ ดา้นบุคคลหรือพนกังาน 3 ขอ้ ดา้นกระบวนการ 3 ขอ้ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 ขอ้ และดา้น
ผลิตภาพการบริการ 3 ขอ้ โดยผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบได้เพียงคาํตอบเดียว ที�มีลกัษณะ
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ใกลเ้คียงกบัความคิดเห็นของผูต้อบ และใช้การวิเคราะห์ดว้ยความถี� ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ยเลขคณิต 
และการลาํดบัความสาํคญั จากคะแนนค่าเฉลี�ยเลขคณิต โดยกาํหนดคาํตอบ ดงัต่อไปนี[  
 

ระดับความสําคัญต่อการตัดสินใจ คะแนน 
มากที�สุด 5 
มาก 4 
ปานกลาง 3 
นอ้ย 2 
นอ้ยที�สุด 1 
  

การคิดค่าเฉลี�ยของคะแนนที�ไดแ้บ่งระดบัความสําคญัออกเป็น 5 ระดบั โดยวิธีการคาํนวณความ
กวา้งของอนัตรภาคชั[นดงันี[  (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549) 
 

ความกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชั[น = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ�าสุด 
               จาํนวนอนัตรภาคชั[น 
       = 5 – 1 
          5 
      = 0.80 
 

จากเกณฑด์งักล่าวสามารถแปลผลระดบัความสาํคญัตามระดบัคะแนนได ้ดงันี[  
 

ช่วงคะแนน ระดับความสําคัญต่อการตัดสินใจ 
4.21 - 5.00   มากที�สุด 
3.41 - 4.20   มาก 
2.61 - 3.40   ปานกลาง 
1.81 - 2.60   นอ้ย 
1.00 – 1.80   นอ้ยที�สุด 

 
 ส่วนที� 5 การทดสอบสมมติฐาน ใชก้ารวเิคราะห์การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี�ยระหวา่ง
ตวัแปร 2 กลุ่ม ดว้ยค่า t-test การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี�ยระหวา่งตวัแปรมากกวา่ 2 กลุ่ม ดว้ย
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ค่า F-test (One-way ANOVA) กรณีที�กลุ่มตวัอยา่งในแต่ละกลุ่มมีจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยกวา่ 30 
ตวัอยา่งจะมีการยบุกลุ่มตวัอยา่ง (Uma Sekaran, 2002) และการทดสอบผลต่างอยา่งมีนยัสําคญันอ้ย
ที�สุดดว้ยค่า LSD (Least Significant Difference)  
 
 ส่วนที� 6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใชว้ิธีการจดัทาํเป็นตารางในแต่ละสมมติฐาน 
เพื�อง่ายต่อการทาํความเขา้ใจในการศึกษา 
 
 ส่วนที� 7 ขอ้วจิารณ์ โดยนาํผลการศึกษามาเปรียบเทียบกบัผลงานการศึกษาที�เกี�ยวขอ้ง และ
ความสอดคลอ้งกบัทฤษฎีรวมทั[งประสบการณ์ของผูศึ้กษา 
 



บทที� 4 

 

ผลการวจิัยและข้อวจิารณ์ 
 
 การนาํเสนอขอ้มูลปฐมภูมิที�รวบรวมไดจ้ากการสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ชุด ใน
บทนี[ขอนาํเสนอผลการศึกษาใหส้อดคลอ้งกบัเนื[อหาของวตัถุประสงค ์ซึ� งกาํหนดไวเ้ป็นหวัขอ้ โดย
แบ่งผลการศึกษาเพื�อนาํเสนอได ้ดงันี[  
 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 2. ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
 
 3. พฤติกรรมการใชบ้ริการ 
 

 4. ความสําคญัของปัจจยัการตลาดการใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี 
จาํกดั (มหาชน) 
 

 5. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
 6. สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
 7. ขอ้วจิารณ์ 
 
 รายละเอียดการนาํเสนอผลการศึกษา ดงัแสดงต่อไปนี[  
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ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ตารางที� 4.1 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

เพศ ชาย 186 46.50 

 หญิง 214 53.50 

รวม  400 100.00 

อายุ 21 – 30 ปี 28 7.00 

 31- 35 ปี 149 37.25 
 36- 40 ปี 57 14.25 
 41- 45 ปี 90 22.50 
 46- 50 ปี 63 15.75 

 50 ปีขึ[นไป 13 3.25 

รวม  400 100.00 

สถานภาพ โสด 197 49.25 

 สมรส 163 40.75 

 หยา่ / หมา้ย 27 6.75 
 สมรสไม่จดทะเบียน 13 3.25 

รวม  400 100.00 

ระดบัการศึกษา       ตํ�ากวา่ปริญญาตรี   44 11.00 
 ปริญญาตรี   200 50.00 

 สูงกวา่ปริญญาตรี   156 39.00 

รวม   400 100.00 

อาชีพ ขา้ราชการ 27 6.75 

 พนกังานรัฐวสิาหกิจ 72 18.00 

 พนกังานบริษทั 222 55.50 
 เจา้ของกิจการ 72 18.00 

 วชิาชีพอิสระ 7 1.75 

รวม  400 100.00 
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ตารางที� 4.1  (ต่อ)  
 

ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน (คน) ร้อยละ 

รายได้เฉลี�ยต่อเดอืน ตํ�ากวา่ 30,000 บาท 29 7.25 

 30,001 – 50,000 บาท     53 13.25 

 50,001 – 70,000 บาท     58 14.50 

 70,001 – 90,000 บาท 70 17.50 

 90,001 บาทขึ[นไป 190 47.50 

รวม  400 100.00 

 
จากตารางที� 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 53.50 รองลงมา

เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 46.50 มีอาย ุ31-35 ปี มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ 37.25 รองลงมาคือ 41-45 
ปี คิดเป็นร้อยละ 22.50 และ50 ปีขึ[นไปนอ้ยที�สุด คิดเป็นร้อยละ 3.25 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิด
เป็นร้อยละ 49.25 รองลงมาคือ สมรส คิดเป็นร้อยละ 40.75 และสมรสไม่จดทะเบียนนอ้ยที�สุด คิด
เป็นร้อยละ 3.25 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีมากที�สุด คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาคือสูงกว่า
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 39.00 และตํ�ากว่าปริญญาตรีน้อยที�สุด คิดเป็นร้อยละ 11.00 โดยกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 55.50 รองลงมาคือ พนกังานรัฐวิสาหกิจ
และเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 18.00 เท่ากนั และวิชาชีพอิสระน้อยที�สุด คิดเป็นร้อยละ 1.75 
และกลุ่มตวัอยา่งมีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 90,001 บาทขึ[นไป มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ 47.50 รองลงมา
คือ 70,001 – 90,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 17.50 และตํ�ากวา่ 30,000 บาท นอ้ยที�สุด คิดเป็นร้อยละ 
7.25 

 
ปัจจัยด้านจิตวทิยา 

 
ตารางที�  4.2  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
 

ปัจจยัด้านจติวทิยา จาํนวน (คน) ร้อยละ 

การรับรู้ คาดหวงัวา่ความรวดเร็วในการอนุมติั
สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัที�จะไดรั้บเร็วกวา่
ธนาคารอื�น             255 63.75 
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ตารางที� 4.2  (ต่อ) 
 

ปัจจยัด้านจติวทิยา จาํนวน (คน) ร้อยละ 

การรับรู้ คาดหวงัวา่ความรวดเร็วในการอนุมติั
สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัที�จะไดรั้บเท่ากบั
ธนาคารอื�น 120 30.00 

 คาดหวงัวา่ความรวดเร็วในการอนุมติั
สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัที�จะไดรั้บล่าชา้กวา่
ธนาคารอื�น 25 6.25 

รวม  400 100.00 

การเรียนรู้ ใชป้ระสบการณ์ในอดีตที�ทรงจาํมา
ประเมินการตดัสินใจเลือกใช ้ 259 64.75 

 หาขอ้มูลใหเ้พียงพอ เพื�อที�จะนาํมาใชใ้น
การประเมินตดัสินใจเลือกใช ้  141 35.25 

รวม  400 100.00 

บุคลกิภาพ พิจารณาดอกเบี[ยตํ�าหรือถูกกวา่เป็นหลกั 270 67.50 
 พิจารณาถึงระยะเวลาในการผอ่นชาํระ

เป็นหลกั 30 7.50 
 พิจารณาความเหมาะสมระหวา่งดอกเบี[ย

กบัระยะเวลาในการผอ่นชาํระเป็นหลกั 100 25.00 

รวม  400 100.00 

 
จากตารางที� 4.2 พบวา่ ดา้นการรับรู้ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คาดหวงัวา่ความรวดเร็วในการ

อนุมัติสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยที�จะได้รับเร็วกว่าธนาคารอื�น คิดเป็นร้อยละ 63.75 รองลงมาคือ 
คาดหวงัว่าความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัที�จะไดรั้บเท่ากบัธนาคารอื�น  คิดเป็น
ร้อยละ 30.00 และน้อยที�สุด คือ คาดหวงัว่าความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัที�จะ
ไดรั้บล่าช้ากว่าธนาคารอื�น   คิดเป็นร้อยละ6.25  ดา้นการเรียนรู้ กลุ่มตวัอย่างใชป้ระสบการณ์ใน
อดีตที�ทรงจาํมาประเมินการตดัสินใจเลือกใช ้มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ 64.75 รองลงมาคือ หาขอ้มูล
ให้เพียงพอ เพื�อที�จะนํามาใช้ในการประเมินตดัสินใจเลือกใช้ คิดเป็นร้อยละ 35.25 และด้าน
บุคลิกภาพ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่พิจารณาดอกเบี[ยตํ�าหรือถูกกว่าเป็นหลกั คิดเป็นร้อยละ 67.50 
รองลงมาคือ พิจารณาความเหมาะสมระหวา่งดอกเบี[ยกบัระยะเวลาในการผอ่นชาํระเป็นหลกั คิด
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เป็นร้อยละ 25.00 และนอ้ยที�สุด คือ พิจารณาถึง ระยะเวลาในการผอ่นชาํระเป็นหลกัคิดเป็นร้อยละ 
7.50 

 
พฤติกรรมการใช้บริการ 

 
ตารางที� 4.3  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
 

พฤติกรรมการใช้บริการ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ใช้บริการสินเชื�อ สินเชื�อบา้น ยโูอบี โฮมโลน 319 79.75 
ประเภทใด สินเชื�ออเนกประสงค ์ 81 20.25 
รวม  400 100.00 

สาเหตุที�สําคัญ ชื�อเสียงของธนาคาร 80 20.00 
ที�สุดที�เลอืกใช้ อตัราดอกเบี[ย 275 68.75 
บริการ ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อ 26 6.50 
 ความสะดวกสบายในการเขา้รับ

บริการ 19 4.75 
รวม  400 100.00 

วงเงินในการขอ ตํ�ากวา่ 5 ลา้นบาท 251 62.75 
สินเชื�อ ตั[งแต่ 5-9.99 ลา้นบาท 118 29.50 
 ตั[งแต่ 10 – 14.99 ลา้นบาท     30 7.50 
 ตั[งแต่ 15 – 19.99 ลา้นบาท 1 0.25 
รวม  400 100.00 

ระยะเวลาในการ ตํ�ากวา่ 10 ปี 30 7.50 
ผ่อนชําระสินเชื�อ 10 -20 ปี 262 65.50 
 21 - 30 ปี     106 26.50 
 31 – 40 ปี 2 0.50 
รวม  400 100.00 
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ตารางที� 4.3  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ได้รับข้อมูล อินเทอร์เน็ต 145 36.25 
สินเชื�อของ โทรทศัน์ 46 11.50 
ธนาคารจากแหล่งใด นิตยสาร 29 7.25 
 ใบปลิว แผน่พบั 19 4.75 
 บุคคลแนะนาํ 132 33.00 
 แผน่ป้ายโฆษณา 29 7.25 
รวม  400 100.00 

บุคคลที�มีอทิธิพล ครอบครัว 320 80.00 
ในการตัดสินใจ พนกังานขายโครงการ 53 13.25 
เลอืกใช้บริการสินเชื�อ เพื�อน 27 6.75 
รวม  400 100.00 

 
จากตารางที� 4.3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใชบ้ริการสินเชื�อบา้นยโูอบี โฮมโลน มากที�สุด คิดเป็น

ร้อยละ 79.75 รองลงมาคือ สินเชื�ออเนกประสงค์ คิดเป็นร้อยละ 20.25 สาเหตุที�สําคญัที�สุดที�
เลือกใชบ้ริการ ส่วนใหญ่เลือกใชเ้นื�องจากอตัราดอกเบี[ย คิดเป็นร้อยละ 68.75 รองลงมาคือ ชื�อเสียง
ของธนาคาร คิดเป็นร้อยละ 20.00 และความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อ นอ้ยที�สุด คิดเป็นร้อยละ 
6.50 กลุ่มตวัอย่างมีวงเงินในการขอสินเชื�อ ตํ�ากว่า 5 ล้านบาท มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ 62.75 
รองลงมาคือ ตั[งแต่ 5-9.99 ลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 29.50 และตั[งแต่ 15 – 19.99 ลา้นบาท นอ้ยที�สุด 
คิดเป็นร้อยละ 0.25 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชร้ะยะเวลาในการผอ่นชาํระสินเชื�อ 10 -20 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 65.50 รองลงมาคือ 21 - 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.50 และตํ�ากวา่ 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 7.50 
กลุ่มตวัอย่างได้รับข้อมูลสินเชื�อของธนาคารจากอินเทอร์เน็ต มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ 36.25 
รองลงมาคือบุคคลแนะนาํ คิดเป็นร้อยละ 33.00 และใบปลิว แผน่พบั นอ้ยที�สุด คิดเป็นร้อยละ 4.75 
และบุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อมากที�สุดคือ ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 
80.00 รองลงมาคือ พนกังานขายโครงการ คิดเป็นร้อยละ 13.25 และเพื�อน นอ้ยที�สุด คิดเป็นร้อยละ 
6.75 
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ความสําคัญของปัจจัยการตลาดการใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี  

จํากดั (มหาชน) 
 

ตารางที� 4.4  ระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคาร 
                     ยโูอบี จาํกดั (มหาชน) 
 
               

ปัจจัยการตลาด 

ระดบัความสําคญั 

มากที�สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที�สุด     ระดบั

ความสําคญั (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) ค่าเฉลี�ย S.D. 

1.ด้านผลติภณัฑ์ 

การให้บริการที�เหนือกวา่ 204 108 88 0 0 4.29 0.805 มากที�สุด 

ธนาคารอื�น (51.00) (27.00) (22.00) (0.00) (0.00)  

ระยะเวลา/จาํนวนงวด 185 146 68 1 0 4.29 0.749 มากที�สุด 

ในการผอ่นชาํระ  (46.25) (36.50) (17.00) (0.25) (0.00)  

ความยดืหยุน่ในการ 145 199 54 2 0 4.22 0.687 มากที�สุด 

กาํหนดงวดการชาํระเงิน (36.25) (49.75) (13.50) (0.50) (0.00)  

รวมด้านผลติภณัฑ์           4.27 0.674 มากที�สุด 

2.ด้านราคา  

อตัราดอกเบี[ยต ํ�ากวา่ 299 32 55 14 0 4.54 0.857 มากที�สุด 

ธนาคารอื�น (74.75) (8.0) (13.75) (3.50) (0.00) 

อตัราค่าธรรมเนียม 221 110 43 26 0 4.32 0.907 มากที�สุด 

ต ํ�ากวา่ธนาคารอื�น (55.25) (27.50) (10.75) (6.50) (0.00) 

มีการปรับลดอตัรา 269 49 70 12 0 4.44 0.882 มากที�สุด 
ดอกเบี[ยที�สอดคลอ้งกบั
สภาวะเศรษฐกิจ 

(67.25) (12.25) (17.50) (3.00) (0.00) 

รวมด้านราคา           4.43 0.819 มากที�สุด 

4. ด้านการส่งเสริม

การตลาด  

 

มีการโฆษณาผา่นสื�อ  116 133 109 42 0 3.81 0.974 มาก 

สิ�งพิมพ ์ (29.00) (33.25) (27.25) (10.50) (0.00)  

มีการแนะนาํและให ้ 112 226 46 16 0 4.09 0.741 มาก 

ขอ้มูลโดย พนกังาน (28.00) (56.50) (11.50) (4.00) (0.00)  

              จาํนวน 
หน่วย : (ร้อยละ)             
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ตารางที� 4.4  (ต่อ) 
 

 

ปัจจัยการตลาด 

ระดับความสําคญั 
   มาก

ที�สุด มาก 

ปาน

กลาง น้อย 

น้อย

ที�สุด     ระดับ
ความสําคญั (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) ค่าเฉลี�ย S.D. 

มีส่วนลดอตัราดอกเบี[ยสาํหรับลกูคา้  197 145 58 0 0 4.35 0.720 มากที�สุด 
ที�มีประวติัการผอ่นชาํระสมํ�าเสมอ (49.25) (36.25) (14.50) (0.00) (0.00) 

  

 

รวมด้านการส่งเสริมการตลาด            4.08 0.616 มาก 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  
       

 

ความสะดวกในการติดต่อและ 126 165 108 1 0 4.04 0.771 มาก 
สอบถามขอ้มลูทาง Call Center (31.50) (41.25) (27.00) (0.25) (0.00) 

  

 

มีสาขาในการติดต่อจาํนวนมาก 119 139 70 72 0 3.76 1.067 มาก 

 

(29.75) (34.75) (17.50) (18.00) (0.00) 
  

 

ความสะดวกในการทาํธุรกรรมผา่น 137 149 53 60 1 3.90 1.044 มาก 
ทาง on line และ mobile (34.25) (37.25) (13.25) (15.00) (0.25) 

  

 

รวมด้านช่องทางการจัดจําหน่าย            3.90 0.862 มาก 

5.ด้านบุคลากร  
       

 

ความรู้ความเขา้ใจในการ 206 433 61 0 0 4.36 0.733 มากที�สุด 
ให้ขอ้มลูของพนกังาน (51.50) (108.25) (15.25) (0.00) (0.00) 

   พนกังานมีความน่าเชื�อถือ 217 97 86 0 0 4.33 0.807 มากที�สุด 
และมีความสามารถ (54.25) (24.25) (21.50) (0.00) (0.00) 

   พนกังานมีอธัยาศยัดี 218 115 36 31 0 4.30 0.926 มากที�สุด 
และมนุษยสัมพนัธ์ดี (54.50) (28.75) (9.00) (7.75) (0.00) 

   รวมด้านบุคลากร            4.33 0.758 มากที�สุด 

6.ด้านกระบวนการให้บริการ  
       

 

ความรวดเร็วในการอนุมติั 232 126 29 13 0 4.44 0.767 มากที�สุด 

  (58.00) (31.50) (7.25) (3.25) (0.00) 
  

 

การให้บริการลกูคา้ตามลาํดบั 212 98 77 13 0 4.27 0.883 มากที�สุด 
ก่อนหลงั (53.00) (24.50) (19.25) (3.25) (0.00) 

   มีการทาํงานที�ถูกตอ้งและเชื�อถือได ้ 233 108 59 0 0 4.44 0.736 มากที�สุด 

 

(58.25) (27.00) (14.75) (0.00) (0.00) 
  

 

รวมด้านกระบวนการให้บริการ            4.38 0.718 มากที�สุด 

7.ด้านลักษณะทางกายภาพ  
       

 

มีการใชอุ้ปกรณ์ในการให้บริการ 169 153 47 31 0 4.15 0.911 มาก 
ดว้ยเทคโนโลยทีี�ทนัสมยั (42.25) (38.25) (11.75) (7.75) (0.00) 

   ความเพียงพอของเบอร์โทรศพัท ์ 163 117 88 32 0 4.03 0.974 มาก 
ในการขอรับบริการขอ้มูล (40.75) (29.25) (22.00) (8.00) (0.00) 

   สถานที�มีความสะอาดเป็นระเบียบ 147 134 119 0 0 4.07 0.813 มาก 
เรียบร้อย (36.75) (33.50) (29.75) (0.00) (0.00) 

   รวมด้านลกัษณะทางกายภาพ  
     

4.08 0.833 มาก 

ปัจจัยการตลาดรวม 
     

4.21 0.654 มากที�สุด 

              จาํนวน 
หน่วย : (ร้อยละ)             
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 จากตารางที� 4.4 พบวา่ระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�
อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) อยูใ่นระดบัมากที�สุด (ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.21 ส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน 0.654) เมื�อพิจารณาแต่ละดา้น พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญักบัปัจจยัการตลาดมาก
ที�สุด 4 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.27 ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 0.674) ดา้นราคา (ดว้ย
ค่าเฉลี�ย 4.43 ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 0.819) ด้านบุคลากร (ด้วยค่าเฉลี�ย 4.33 ส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน 0.758) และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.38 ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 0.718) 
และกลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัปัจจยัการตลาดมาก 3 ดา้นได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.08 ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 0.616) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย(ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.90 
ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 0.862) และด้านลกัษณะทางกายภาพ (ด้วยค่าเฉลี�ย 4.08 ส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน 0.833)  
 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

 สมมติฐานที� 1 ปัจจยัส่วนบุคคลที�แตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ
สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั 
 

  สมมติฐานที� 1.1 เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่
อาศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  
 
ตารางที� 4.5   ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัพฤติกรรมการใช ้

        บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) 

 
พฤติกรรมการใช้บริการ เพศ χ2 

 (df) 
Sig. 

(a%) ชาย หญงิ รวม 

ประเภทสินเชื�อ      
สินเชื�อบา้น ยโูอบี โฮมโลน 159 160 319 7.078 0.008* 
สินเชื�ออเนกประสงค ์ 27 54 81 (1) (0.0%) 

รวม 186 214 400   
 

 



 
60 

 

ตารางที� 4.5  (ต่อ) 
พฤตกิรรมการใช้บริการ เพศ χ2 

(df) 

Sig. 

(a%) ชาย หญิง รวม 

สาเหตุสําคญัที�สุดที�เลอืกใช้บริการ      
ชื�อเสียงของธนาคาร 73 7 80 95.739 0.000* 
อตัราดอกเบี[ย 85 190 275 (2) (0.0%) 
ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อ/      
ความสะดวกสบายในการเขา้รับบริการ 28 17 45   

รวม 186 214 400   

วงเงนิในการขอสินเชื�อ      
ตํ�ากวา่ 5 ลา้นบาท 132 119 251 11.296 0.004* 
ตั[งแต ่5-9.99 ลา้นบาท 40 78 118 (2) (0.0%) 
ตั[งแต ่10 ลา้นบาทขึ[นไป  14 17 31   

รวม 186 214 400   

ระยะเวลาในการผ่อนชําระสินเชื�อ 

   

  
ตํ�ากวา่ 10 ปี 30 0 30 37.634 0.000* 
10 -20 ปี 108 154 262 (2) (0.0%) 
21 - 40 ปี     48 60 108   

รวม 186 214 400   

ได้รับข้อมูลสินเชื�อของธนาคาร 

   

  

จากแหล่งใด 
   

  
อินเตอร์เน็ต 113 32 145 120.471 0.000* 
โทรทศัน ์ 3 43 46 (3) (0.0%) 
นิตยสาร/ใบปลิว แผน่พบั/ 41 36 77   

แผน่ป้ายโฆษณา 
   

  

บุคคลแนะนาํ 29 103 132   

รวม 186 214 400   

บุคคลที�มอีทิธิพลในการตดัสินใจ 

   

  
ครอบครัว/เพื�อน 162 185 347 0.036 0.849 
พนกังานขายโครงการ 24 29 53 (1) (0.0%) 

รวม 186 214 400   

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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จากตารางที� 4.5 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) ในด้านประเภทสินเชื�อ สาเหตุ
สําคัญที�สุดที� เลือกใช้บริการ วงเงินในการขอสินเชื�อ ระยะเวลาในการผ่อนชําระสินเชื�อ และ
แหล่งขอ้มูลสินเชื�อของธนาคาร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
 
  สมมติฐานที� 1.2 อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�
อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  
 
ตารางที� 4.6  ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายขุองพฤติกรรมการใช ้

       บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) 

 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการ 

อายุ χ2 
(df) 

Sig. 

(a%) 21-35 ปี 36-40 ปี               41- 45 ปี 45 ปีขึXนไป รวม 

ประเภทสินเชื�อ        
สินเชื�อบา้น ยโูอบี โฮมโลน 131 57 75 56 319 20.530 0.000* 

สินเชื�ออเนกประสงค ์ 46 0 15 20 81 (3) (0.0%) 
รวม 177 57 90 76 400   

สาเหตุสําคญัที�สุดที�เลอืกใช้บริการ   

ชื�อเสียงของธนาคาร 28 0 51 1 80 120.882 0.000* 

อตัราดอกเบี[ย 132 43 39 61 275 (6) (0.0%) 
ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อ/        
ความสะดวกสบายในการเขา้รับ
บริการ 17 14 0 14 45   

รวม 177 57 90 76 400   

วงเงนิในการขอสินเชื�อ        
ตํ�ากวา่ 5 ลา้นบาท 76 32 75 68 251 90.929 0.000* 
ตั[งแต่ 5-9.99 ลา้นบาท 85 12 14 7 118 (6) (8.3%) 
ตั[งแต่ 10 ลา้นบาทขึ[นไป    16 13 1 1 31   

รวม 177 57 90 76 400   

ระยะเวลาในการผ่อนชําระสินเชื�อ        
ตํ�ากวา่ 10 ปี 29 0 0 1 30 10.779 0.000* 
10 -20 ปี 105 26 89 42 262 (6) (8.3%) 
21 - 40 ปี     43 31 1 33 108   

รวม 177 57 90 76 400   
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ตารางที� 4.6  (ต่อ) 

 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการ 

อายุ χ2 
(df) 

Sig. 

(a%) 21-35 ปี 36-40 ปี               41- 45 ปี 45 ปีขึXนไป รวม 

ได้รับข้อมูลสินเชื�อของธนาคาร        
จากแหล่งใด        

อินเตอร์เน็ต 60 25 28 32 145 130.712 0.000* 
โทรทศัน ์ 29 1 14 2 46 (9) (0.0%) 
นิตยสาร/ใบปลิว แผน่พบั/ 0 31 23 23 77   
แผน่ป้ายโฆษณา        
บุคคลแนะนาํ 88 0 25 19 132   

รวม 177 57 90 76 400   

บุคคลที�มีอทิธิพลในการตดัสินใจ        
ครอบครัว/เพื�อน 148 56 67 76 347 31.531 0.000* 
พนกังานขายโครงการ 29 1 23 0 53 (3) (0.0%) 

รวม 177 57 90 76 400   

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
จากตารางที� 4.6 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้

บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) ในด้านประเภทสินเชื�อ สาเหตุ
สาํคญัที�สุดที�เลือกใชบ้ริการ วงเงินในการขอสินเชื�อ ระยะเวลาในการผอ่นชาํระสินเชื�อ แหล่งขอ้มูล
สินเชื�อของธนาคาร และบุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

 
  สมมติฐานที� 1.3 สถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสินเชื�อ
เพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  
 

ตารางที� 4.7  ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรม 
     การใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการ สถานภาพ χ2 

(df) 

Sig. 

(a%) โสด สมรส/หย่า/ หม้าย/สมรสไม่

จดทะเบียน 

รวม 

ประเภทสินเชื�อ      

สินเชื�อบา้น ยโูอบี โฮมโลน 172 147 319 13.737 0.000* 
สินเชื�ออเนกประสงค ์ 25 56 81 (1) (0.0%) 

รวม 197 203 400   



 
63 

 

ตารางที� 4.7  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการ สถานภาพ χ2 
(df) 

Sig. 

(a%) โสด สมรส/หย่า/ หม้าย/สมรส

ไม่จดทะเบียน 

รวม 

สาเหตุสําคัญที�สุดที�เลอืกใช้บริการ      
ชื�อเสียงของธนาคาร 29 51 80 8.975 0.011* 
อตัราดอกเบี[ย 149 126 275 (2) (0.0%) 
ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อ/      
ความสะดวกสบายในการเขา้รับ
บริการ 19 26 45   

รวม 197 203 400   

วงเงินในการขอสินเชื�อ      

ตํ�ากวา่ 5 ลา้นบาท 105 146 251 15.579 0.000* 
ตั[งแต่ 5-9.99 ลา้นบาท 75 43 118 (2) (0.0%) 
ตั[งแต่ 10 ลา้นบาทขึ[นไป 17 14 31   

รวม 197 203 400   

ระยะเวลาในการผ่อนชําระสินเชื�อ   

ตํ�ากวา่ 10 ปี 30 0 30 33.974 0.000* 
10 -20 ปี 115 147 262 (2) (0.0%) 
21 - 40 ปี     52 56 108   

รวม 197 203 400   

ได้รับข้อมูลสินเชื�อของธนาคารจาก   

แหล่งใด   

อินเตอร์เน็ต 73 72 145 169.345 0.000* 
โทรทศัน ์ 1 45 46 (3) (0.0%) 
นิตยสาร/ใบปลิว แผน่พบั/ 7 70 77   

แผน่ป้ายโฆษณา   

บุคคลแนะนาํ 116 16 132   

รวม 197 203 400   

บุคคลที�มีอทิธิพลในการตัดสินใจ   

ครอบครัว/เพื�อน 190 157 347 31.754 0.000* 
พนกังานขายโครงการ 7 46 53 (1) (0.0%) 

รวม 197 203 400   

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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จากตารางที� 4.7 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) ในด้านประเภทสินเชื�อ สาเหตุ
สาํคญัที�สุดที�เลือกใชบ้ริการ วงเงินในการขอสินเชื�อ ระยะเวลาในการผอ่นชาํระสินเชื�อ แหล่งขอ้มูล
สินเชื�อของธนาคาร และบุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
 
  สมมติฐานที� 1.4 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ
สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  
 
ตารางที� 4.8  ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษากบั 
     พฤติกรรมการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) 
 

 

พฤติกรรมการใช้บริการ 

ระดบัการศึกษา χ2 
(df) 

Sig. 

(a%) ตํ�ากว่า

ปริญญาตรี 

ปริญญา

ตรี   

สูงกว่า

ปริญญาตรี   

รวม 

ประเภทสินเชื�อ       
สินเชื�อบา้น ยโูอบี โฮมโลน 44 135 140 319 39.404 0.000* 
สินเชื�ออเนกประสงค ์ 0 65 16 81 (2) (0.0%) 

รวม 44 200 156 400   

สาเหตุสําคัญที�สุดที�เลอืกใช้บริการ       
ชื�อเสียงของธนาคาร 44 36 0 80 221.180 0.000* 
อตัราดอกเบี[ย 0 134 141 275 (6) (11.1%) 
ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อ/       
ความสะดวกสบายในการเขา้รับบริการ 0 30 15 45   

รวม 44 200 156 400   

วงเงินในการขอสินเชื�อ       
ต ํ�ากวา่ 5 ลา้นบาท 44 121 86 251 69.174 0.000* 
ตั[งแต่ 5-9.99 ลา้นบาท 0 77 41 118 (4) (11.1%) 
ตั[งแต่ 10 ลา้นบาทขึ[นไป   0 2 29 31   

รวม 44 200 156 400   

ระยะเวลาในการผ่อนชําระสินเชื�อ       
ต ํ�ากวา่ 10 ปี 28 2 0 30 246.056 0.000* 
10 -20 ปี 16 120 126 262 (4) (11.1%) 
21 - 40 ปี     0 78 30 108   

รวม 44 200 156 400   
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ตารางที� 4.8  (ต่อ) 
 

 

พฤตกิรรมการใช้บริการ 

ระดบัการศึกษา χ2 
(df) 

Sig. 

(a%) ตํ�ากว่า

ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี   สูงกว่า

ปริญญาตรี   

รวม 

ได้รับข้อมูลสินเชื�อของธนาคาร 
    

  
จากแหล่งใด 

    
  

อินเตอร์เน็ต 28 88 29 145 140.725 0.000* 
โทรทศัน์ 0 33 13 46 (6) (0.0%) 
นิตยสาร/ใบปลิว แผน่พบั/ 16 49 12 77   
แผน่ป้ายโฆษณา 

    
  

บุคคลแนะนาํ 0 30 102 132   

รวม 44 200 156 400   

บุคคลที�มอีทิธิพลในการตดัสินใจ 
    

  
ครอบครัว/เพื�อน 28 163 156 347 49.073 0.000* 
พนกังานขายโครงการ 16 37 0 53 (2) (0.0%) 

รวม 44 200 156 400   

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

จากตารางที� 4.8 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน) ในด้านประเภทสินเชื�อ 
สาเหตุสําคญัที�สุดที�เลือกใช้บริการ วงเงินในการขอสินเชื�อ ระยะเวลาในการผ่อนชําระสินเชื�อ 
แหล่งขอ้มูลสินเชื�อของธนาคาร และบุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�
ระดบั 0.05  
 

  สมมติฐานที� 1.5 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�
อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  
  
ตารางที� 4.9  ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพกบัพฤติกรรม 
                     การใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) 
 

 

พฤตกิรรมการใช้บริการ 

อาชีพ χ2 
(df) 

Sig. 

(a%) ข้าราชการ/พนักงาน

รัฐวสิาหกิจ 

พนักงานบริษัท   เจ้าของกิจการ/

วชิาชีพอิสระ   

รวม 

ประเภทสินเชื�อ       
สินเชื�อบา้น ยโูอบี โฮมโลน 54 209 56 319 71.269 0.000* 
สินเชื�ออเนกประสงค ์ 45 13 23 81 (2) (0.0%) 

รวม 99 222 79 400   
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ตารางที� 4.9  (ต่อ) 
 

 

พฤติกรรมการใช้บริการ 

อาชีพ χ2 

(df) 

Sig. 

(a%) ข้าราชการ/

พนักงาน

รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน

บริษทั   

เจ้าของ

กจิการ/

วชิาชีพอสิระ   

รวม 

สาเหตุสําคญัที�สุดที�เลอืกใช้บริการ       
ชื�อเสียงของธนาคาร 36 44 0 80 44.904 0.000* 
อตัราดอกเบี[ย 62 147 66 275 (4) (0.0%) 
ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อ/       
ความสะดวกสบายในการเขา้รับบริการ 1 31 13 45   

รวม 99 222 79 400   

วงเงนิในการขอสินเชื�อ       
ต ํ�ากวา่ 5 ลา้นบาท 55 196 0 251 248.251 0.000* 
ตั[งแต่ 5-9.99 ลา้นบาท 43 26 49 118 (4) (0.0%) 
ตั[งแต่ 10 ลา้นบาทขึ[นไป     1 0 30 31   

รวม 99 222 79 400   

ระยะเวลาในการผ่อนชําระสินเชื�อ       
ต ํ�ากวา่ 10 ปี 29 1 0 30 117.319 0.000* 
10 -20 ปี 69 145 48 262 (4) (0.0%) 
21 - 40 ปี     1 76 31 108   

รวม 99 222 79 400   

ได้รับข้อมูลสินเชื�อของธนาคาร   
จากแหล่งใด   
อินเตอร์เน็ต 29 87 29 145 193.343 0.000* 
โทรทศัน์ 44 1 1 46 (6) (0.0%) 
นิตยสาร/ใบปลิว แผน่พบั/ 7 70 0 77   
แผน่ป้ายโฆษณา   
บุคคลแนะนาํ 19 64 49 132   

รวม 99 222 79 400   

บุคคลที�มีอทิธิพลในการตัดสินใจ   
ครอบครัว/เพื�อน 70 205 72 347 29.532 0.000* 
พนกังานขายโครงการ 29 17 7 53 (2) (0.0%) 

รวม 99 222 79 400   

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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จากตารางที� 4.9 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) ในด้านประเภทสินเชื�อ สาเหตุ
สาํคญัที�สุดที�เลือกใชบ้ริการ วงเงินในการขอสินเชื�อ ระยะเวลาในการผอ่นชาํระสินเชื�อ แหล่งขอ้มูล
สินเชื�อของธนาคาร และบุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
 
  สมมติฐานที� 1.6 รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ
สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  
 

ตารางที� 4.10  ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนกบั 
       พฤติกรรมการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) 
       

พฤติกรรมการใช้บริการ รายได้เฉลี�ยต่อเดือน χ2 

(df) 

Sig. 

(a%) ตํ�ากว่า 

50,000 บาท 

50,001–

70,000 บาท    

70,001–

90,000 บาท 

90,001 บาท

ขึXนไป 

รวม 

ประเภทสินเชื�อ        
สินเชื�อบา้น ยโูอบี โฮมโลน 44 58 63 154 319 54.047 0.000* 
สินเชื�ออเนกประสงค ์ 38 0 7 36 81 (3) (0.0%) 

รวม 82 58 70 190 400 

สาเหตุสําคญัที�สุดที�เลอืกใช้

บริการ        
ชื�อเสียงของธนาคาร 35 0 1 44 80 96.095 0.000* 
อตัราดอกเบี[ย 30 58 68 119 275 (6) (0.0%) 
ความรวดเร็วในการอนุมติั
สินเชื�อ/ความสะดวกสบาย
ในการเขา้รับบริการ 17 0 1 27 45   

รวม 82 58 70 190 400   

วงเงนิในการขอสินเชื�อ        
ต ํ�ากวา่ 5 ลา้นบาท 45 58 20 128 251 130.751 0.000* 
ตั[งแต่ 5-9.99 ลา้นบาท 37 0 49 32 118 (6) (8.3%) 
ตั[งแต่ 10  ลา้นบาทขึ[นไป    0 0 1 30 31   

รวม 82 58 70 190 400   

ระยะเวลาในการผ่อนชําระ

สินเชื�อ        
ต ํ�ากวา่ 10 ปี 29 0 1 0 30 187.338 0.000* 
10 -20 ปี 53 57 52 100 262 (6) (8.3%) 
21 - 40 ปี     0 1 17 90 108   

รวม 82 58 70 190 400   
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 ตารางที� 4.10  (ต่อ) 
       

พฤติกรรมการใช้บริการ รายได้เฉลี�ยต่อเดือน χ2 

(df) 

Sig. 

(a%) ตํ�ากว่า 

50,000 บาท 

50,001–

70,000 บาท    

70,001–

90,000 บาท 

90,001 บาท

ขึXนไป 

รวม 

ได้รับข้อมูลสินเชื�อของ   
ธนาคารจากแหล่งใด   
อินเตอร์เน็ต 44 0 1 100 145 364.257 0.000* 
โทรทศัน์ 29 15 1 1 46 (9) (0.0%) 
นิตยสาร/ใบปลิว แผน่พบั/
แผน่ป้ายโฆษณา 7 0 1 69 77   
บุคคลแนะนาํ 2 43 67 20 132   

รวม 82 58 70 190 400   

บุคคลที�มีอทิธิพลในการ

ตัดสินใจ   
ครอบครัว/เพื�อน 53 58 69 167 347 52.479 0.000* 
พนกังานขายโครงการ 29 0 1 23 53 (3) (0.0%) 

รวม 82 58 70 190 400   

 หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
จากตารางที� 4.10 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉลี�ยต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) ในดา้นประเภท
สินเชื�อ สาเหตุสําคญัที�สุดที�เลือกใช้บริการ วงเงินในการขอสินเชื�อ ระยะเวลาในการผ่อนชาํระ
สินเชื�อ แหล่งขอ้มูลสินเชื�อของธนาคาร และบุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจ อยา่งมีนยัสําคญัทาง
สถิติที�ระดบั 0.05  
 
การปรับปรุงข้อมูล 

  
 เนื�องจากขอ้มูลที�ไดจ้ากการเก็บแบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งในบางขอ้ ไม่ถึง 30 ชุด จึงตอ้ง
จดักลุ่มขอ้มูลใหม่ ยุบรวมกลุ่มให้ กลุ่มตวัอยา่ง ถึง 30 ชุด เพื�อจะสามารถใชส้ถิติเชิงอนุมานอา้งอิง
กลุ่มตวัอยา่งไปยงัประชากรทั[งหมดได ้ผูศึ้กษาจึงไดป้รับปรุงขอ้มูลใหม่ดงันี[  
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ตารางที� 4.11  การปรับปรุงขอ้มูล 
 

ข้อมูลเดิม  ข้อมูลใหม่ 

อายุ    อายุ   
21 – 30 ปี 28 7.00  21-35 ปี 177 44.25 
31- 35 ปี 149 37.25  36- 40 ปี 57 14.25 
36- 40 ปี 57 14.25  41- 45 ปี 90 22.50 
41- 45 ปี 90 22.50  45 ปีขึ[นไป 76 19.00 
46- 50 ปี 63 15.75     
50 ปีขึ[นไป 13 3.25     

รวม 400 100.00  รวม 400 100.00 

สถานภาพ    สถานภาพ   
โสด 197 49.25  โสด 197 49.25 
สมรส 163 40.75  สมรส/หยา่/ หมา้ย/   
หยา่ / หมา้ย 27 6.75  สมรสไม่จดทะเบียน 203 50.75 
สมรสไม่จดทะเบียน 13 3.25     

รวม 400 100.00  รวม 400 100.00 

อาชีพ    อาชีพ   

ขา้ราชการ 27 6.75  ขา้ราชการ/   

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 72 18.00  พนกังานรัฐวสิาหกิจ 99 24.75 
พนกังานบริษทั 222 55.50  พนกังานบริษทั 222 55.50 
เจา้ของกิจการ 72 18.00  เจา้ของกิจการ/  

 วชิาชีพอิสระ 7 1.75  วชิาชีพอิสระ 79 19.75 
รวม 400 100.00  รวม 400 100.00 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน 
  

 รายได้เฉลี�ยต่อเดือน   

ตํ�ากวา่ 30,000 บาท 29 7.25  ตํ�ากวา่ 50,000 บาท 82 20.50 
30,001 – 50,000 บาท     53 13.25  50,001 – 70,000 บาท     58 14.50 
50,001 – 70,000 บาท     58 14.50  70,001 – 90,000 บาท 70 17.50 
70,001 – 90,000 บาท 70 17.50  90,001 บาทขึ[นไป 190 47.50 
90,001 บาทขึ[นไป 190 47.50     

รวม 400 100.00  รวม 400 100.00 
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ตารางที� 4.11  (ต่อ) 
 

ข้อมูลเดมิ  ข้อมูลใหม่ 

การรับรู้  การรับรู้ 
คาดหวงัวา่ความรวดเร็วในการ
อนุมติัสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัที�
จะไดรั้บเร็วกวา่ธนาคารอื�น            255 63.75 

 
คาดหวงัวา่ความรวดเร็วในการ
อนุมติัสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัที�
จะไดรั้บเร็วกวา่ธนาคารอื�น            255 63.75 

คาดหวงัวา่ความรวดเร็วในการ
อนุมติัสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัที�
จะไดรั้บเท่ากบัธนาคารอื�น 

120 30.00  

คาดหวงัวา่ความรวดเร็วในการ
อนุมติัสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัที�
จะไดรั้บเท่ากบั/ล่าชา้กวา่
ธนาคารอื�น 

 
 

145 

 
 

36.25 

คาดหวงัวา่ความรวดเร็วในการ
อนุมติัสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัที�
จะไดรั้บล่าชา้กวา่ธนาคารอื�น 25 6.25 

    

รวม 400 100.00  รวม 400 100.00 

 
 สมมติฐานที� 2 ปัจจยัส่วนบุคคลที�แตกต่างกันมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั 
 
    สมมติฐานที� 2.1 เพศที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4.12  ความแตกต่างค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้
     บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  จาํแนกตามเพศและ 

                       การทดสอบสมมติฐาน 
                               

ปัจจยัการตลาด 

เพศ  
t 

 
Sig. ชาย  

(n = 186) 

หญิง 

 (n = 214) 

Mean S.D. Mean S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.32 0.662 4.22 0.682 1.547 0.122 
2. ดา้นราคา 4.59 0.836 4.30 0.781 3.585 0.280 
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ตารางที� 4.12  (ต่อ) 
                               

ปัจจยัการตลาด 

เพศ  

t 

 

Sig. ชาย  

(n = 186) 

หญิง 

 (n = 214) 

Mean S.D. Mean S.D. 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.85 0.907 3.94 0.821 -1.013 0.078 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.14 0.627 4.03 0.602 1.756 0.002* 
5. ดา้นบุคลากร 4.10 0.793 4.53 0.669 -5.781 0.107 
6. ดา้นกระบวนการ 4.29 0.838 4.47 0.584 -2.463 0.000* 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.87 0.848 4.26 0.778 -4.821 0.617 
ปัจจยัการตลาดรวม 4.17 0.689 4.25 0.620 -1.256 0.004* 

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที�  4.12 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศที�แตกต่างกันมีผลต่อปัจจัย
การตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.004 เมื�อพิจารณาในแต่ละ
ดา้น พบวา่ เพศที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่
อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน) แตกต่างกัน ในด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
กระบวนการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.002 และ0.000 ตามลาํดบั 
 
  สมมติฐานที� 2.2 อายุที�แตกต่างกันมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4.13  ความแตกต่างค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้
     บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  จาํแนกตามอายแุละ 

                       การทดสอบสมมติฐาน 
 

ปัจจัยการตลาด 

อาย ุ

F Sig. 
21-35 ปี 

(n=177) 

36-40 ปี               

(n=57) 

41- 45 ปี 
(n=90) 

45 ปีขึ[นไป 
 (n=76) 

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean  S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.21 0.762 4.68 0.577 4.44 0.384 3.86 0.537 21.716 0.000* 
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ตารางที� 4.13  (ต่อ) 
 

ปัจจัยการตลาด 

อายุ 

F Sig. 
21-35 ปี 

(n=177) 

36-40 ปี               

(n=57) 

41- 45 ปี 

(n=90) 

45 ปีขึXนไป 

 (n=76) 

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean  S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.21 0.762 4.68 0.577 4.44 0.384 3.86 0.537 21.716 0.000* 
2. ดา้นราคา 4.17 0.851 4.54 0.859 4.83 0.279 4.49 0.926 15.262 0.000* 
3. ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย 4.00 0.784 4.35 0.805 4.04 0.522 3.18 0.984 30.082 0.000* 
4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 4.12 0.688 4.48 0.512 4.08 0.317 3.68 0.551 21.983 0.000* 
5. ดา้นบุคลากร 4.63 0.671 4.60 0.566 4.22 0.339 3.55 0.851 55.083 0.000* 
6. ดา้นกระบวนการ 4.40 0.773 4.40 0.794 4.68 0.413 3.99 0.638 14.052 0.000* 
7. ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 4.35 0.759 4.45 0.603 4.00 0.545 3.29 0.894 43.891 0.000* 

ปัจจัยการตลาดรวม 4.27 0.693 4.50 0.639 4.33 0.302 3.72 0.632 22.746 0.000* 

  หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที�  4.13 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อายุที�แตกต่างกันมีผลต่อปัจจัย
การตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 เมื�อพิจารณาในแต่ละ
ดา้น พบวา่ อายทีุ�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่
อาศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) แตกต่างกนัทุกดา้น อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 เท่ากนั 

 
ตารางที�  4.14  ความแตกต่างค่าเฉลี�ยรายคู่ระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้
            บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) จาํแนกตามอายแุละ 

                      การทดสอบสมมติฐาน 

         

ปัจจัยการตลาด อายุ (I)  
ค่าเฉลี�ย 

(I) 

 

อายุ(J)  

 

ค่าเฉลี�ย 

(J) 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ด้านผลติภัณฑ์ 21-35 ปี 4.21 36-40 ปี 4.68 -0.464 0.095 0.000* 
  41-45 ปี 4.44 -0.230 0.081 0.005* 
  45 ปีขึ[นไป 3.86 0.355 0.086 0.000* 
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ตารางที�  4.14  (ต่อ) 

         

ปัจจัยการตลาด อายุ (I)  
ค่าเฉลี�ย 

(I) 

 

อายุ(J)  

 

ค่าเฉลี�ย 

(J) 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ด้านผลติภัณฑ์(ต่อ) 36-40 ปี 4.68 41-45 ปี 4.44 0.234 0.106 0.028* 
  45 ปีขึ[นไป 3.86 0.819 0.110 0.000* 

41-45 ปี 4.44 45 ปีขึ[นไป 3.86 0.585 0.098 0.000* 

ด้านราคา 21-35 ปี 4.17 36-40 ปี 4.54 -0.370 0.119 0.002* 
   41-45 ปี 4.83 -0.666 0.101 0.000* 
   45 ปีขึ[นไป 4.49 -0.319 0.107 0.003* 

 36-40 ปี 4.54 41-45 ปี 4.83 -0.295 0.132 0.026* 
   45 ปีขึ[นไป 4.49 0.051 0.136 0.708 

 41-45 ปี 4.83 45 ปีขึ[นไป 4.49 0.346 0.121 0.004* 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 21-35 ปี 4.00 36-40 ปี 4.35 -0.355 0.119 0.003* 
   41-45 ปี 4.04 -0.048 0.101 0.634 
   45 ปีขึ[นไป 3.18 0.821 0.107 0.000* 
 36-40 ปี 4.35 41-45 ปี 4.04 0.306 0.132 0.021* 
   45 ปีขึ[นไป 3.18 1.175 0.137 0.000* 
 41-45 ปี 4.04 45 ปีขึ[นไป 3.18 0.869 0.122 0.000* 

ด้านการส่งเสริม 21-35 ปี 4.12 36-40 ปี 4.48 -0.357 0.087 0.000* 
การตลาด   41-45 ปี 4.08 0.041 0.074 0.581 
   45 ปีขึ[นไป 3.68 0.443 0.078 0.000* 

 36-40 ปี 4.48 41-45 ปี 4.08 0.398 0.097 0.000* 
   45 ปีขึ[นไป 3.68 0.800 0.100 0.000* 

 41-45 ปี 4.08 45 ปีขึ[นไป 3.68 0.402 0.089 0.000* 

ด้านบุคลากร 21-35 ปี 4.63 36-40 ปี 4.60 0.038 0.097 0.695 
   41-45 ปี 4.22 0.416 0.083 0.000* 
   45 ปีขึ[นไป 3.55 1.082 0.088 0.000* 
 36-40 ปี 4.60 41-45 ปี 4.22 0.378 0.108 0.001* 
   45 ปีขึ[นไป 3.55 1.044 0.112 0.000* 
 41-45 ปี 4.22 45 ปีขึ[นไป 3.55 0.666 0.100 0.000* 

ด้านกระบวนการ 21-35 ปี 4.40 36-40 ปี 4.40 -0.006 0.104 0.953 
   41-45 ปี 4.68 -0.280 0.089 0.002* 
   45 ปีขึ[นไป 3.99 0.411 0.094 0.000* 

 36-40 ปี 4.40 41-45 ปี 4.68 -0.274 0.116 0.019* 
   45 ปีขึ[นไป 3.99 0.417 0.120 0.001* 

 41-45 ปี 4.68 45 ปีขึ[นไป 3.99 0.691 0.107 0.000* 
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ตารางที�  4.14  (ต่อ) 

         

ปัจจัยการตลาด อายุ (I)  
ค่าเฉลี�ย 

(I) 

 

อายุ(J)  

 

ค่าเฉลี�ย 

(J) 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ด้านลกัษณะทาง 21-35 ปี 4.35 36-40 ปี 4.45 -0.102 0.110 0.356 
กายภาพ   41-45 ปี 4.00 0.348 0.094 0.000* 
   45 ปีขึ[นไป 3.29 1.063 0.099 0.000* 
 36-40 ปี 4.45 41-45 ปี 4.00 0.450 0.123 0.000* 
   45 ปีขึ[นไป 3.29 1.165 0.127 0.000* 
 41-45 ปี 4.00 45 ปีขึ[นไป 3.29 0.715 0.113 0.000* 

ปัจจัยการตลาด 21-35 ปี 4.27 36-40 ปี 4.50 -0.231 0.092 0.013* 
บริการรวม   41-45 ปี 4.33 -0.060 0.078 0.446 
   45 ปีขึ[นไป 3.72 0.551 0.083 0.000* 
 36-40 ปี 4.50 41-45 ปี 4.33 0.171 0.103 0.096 
   45 ปีขึ[นไป 3.72 0.782 0.106 0.000* 
 41-45 ปี 4.33 45 ปีขึ[นไป 3.72 0.611 0.094 0.000* 

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

จากตารางที�  4.14 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเชิงซ้อน โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05  

 
ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�มี

อายุ 36-40 ปี และ41-45 ปี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.68 และ4.44 
ตามลาํดบั กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอายุ 21-35 ปี และ45 ปีขึ[นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้น
ผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.21 และ3.86 ตามลาํดบั 

 
ดา้นราคา พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�มีอาย ุ

36-40 ปี 41-45 ปี และ45 ปีขึ[นไปเป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.54 4.83 และ
4.49 ตามลาํดบั กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอายุ 21-35 ปี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นราคา มีผลต่อ
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การตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ย
ค่าเฉลี�ย 4.17  

 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 

1 คือ กลุ่มที�มีอายุ 36-40 ปี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน)สูงที�สุด ด้วย
ค่าเฉลี�ย 4.35 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอายุ 21-35 ปี 41-45 ปี และ45 ปีขึ[ นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยั
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของ
ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.00 4.04 และ3.18 ตามลาํดบั 

 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 

คือ กลุ่มที�มีอาย ุ36-40 ปี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.48 
กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอายุ 21-35 ปี 41-45 ปี และ45 ปีขึ[นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี 
จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.12 4.08 และ3.68 ตามลาํดบั 

 
ดา้นบุคลากร พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�มี

อายุ 21-35 ปี และ36-40 ปี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านบุคลากร มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.63 และ4.60 
ตามลาํดบั กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอายุ 41-45 ปี และ45 ปีขึ[นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้น
บุคลากร มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.22 และ3.55 ตามลาํดบั 

 
ดา้นกระบวนการ พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่ม

ที�มีอายุ 21-35 ปี 36-40 ปี และ41-45 ปี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน)สูงที�สุด ด้วย
ค่าเฉลี�ย 4.40 4.40 และ4.68 ตามลาํดบั กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอายุ 45 ปีขึ[นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยั
การตลาดดา้นกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยู
โอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.99 
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ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 
คือ กลุ่มที�มีอาย ุ21-35 ปี 36-40 ปี และ41-45 ปี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด 
ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.35 4.45 และ4.00 ตามลาํดบั กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอายุ 45 ปีขึ[นไป เป็นกลุ่มที�
ปัจจยัการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั
ของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.29 

 
ปัจจยัการตลาดรวม พบว่า สามารถแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ 

กลุ่มที�มีอายุ 21-35 ปี 36-40 ปี และ41-45 ปี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดรวม มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.27 
4.50 และ4.33 ตามลาํดบั กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอายุ 45 ปีขึ[นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดรวม มี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด 
ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.72 

 

  สมมติฐานที� 2.3 สถานภาพที�แตกต่างกันมีผลต่อปัจจัยการตลาดในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4.15  ความแตกต่างค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้
     บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  จาํแนกตาม 

     สถานภาพและการทดสอบสมมติฐาน 

                             

ปัจจัยการตลาด 

สถานภาพ  

t 

 

Sig. โสด 

(n = 197) 

สมรส/หย่า/ หม้าย/สมรส

ไม่จดทะเบียน (n = 203) 

Mean S.D. Mean S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.05 0.688 4.47 0.589 -6.649 0.054 
2. ดา้นราคา 4.06 0.871 4.79 0.567 -9.980 0.000* 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.74 0.722 4.06 0.954 -3.867 0.000* 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.95 0.573 4.20 0.632 -4.107 0.000* 
5. ดา้นบุคลากร 4.41 0.715 4.25 0.792 2.074 0.207 
6. ดา้นกระบวนการ 4.21 0.775 4.55 0.616 -4.827 0.011* 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.10 0.784 4.06 0.880 0.529 0.583 

ปัจจัยการตลาดรวม 4.07 0.646 4.34 0.635 -4.177 0.273 

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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 จากตารางที� 4.15 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ สถานภาพที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยั
การตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) 
ไม่แตกต่างกนั ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.273 เมื�อพิจารณาในแต่ละดา้น พบวา่ สถานภาพที�แตกต่างกนัมี
ผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั 
(มหาชน) แตกต่างกนั ในดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้น
กระบวนการ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 0.000 0.000 และ
0.011 ตามลาํดบั 

 
  สมมติฐานที� 2.4 ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4.16  ความแตกต่างค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้
     บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  จาํแนกตามระดบั 

     การศึกษาและการทดสอบสมมติฐาน 

      
  ระดบัการศึกษา  

ปัจจัยการตลาด 

ตํ�ากว่า 

ปริญญาตรี 

(n=44) 

ปริญญาตรี 

(n=200) 

      สูงกว่า 

   ปริญญาตรี    

     (n=156) 

  

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 5.00 0.000 4.29 0.642 4.03 0.655 43.694 0.000* 
2. ดา้นราคา 5.00 0.000 4.57 0.661 4.09 0.966 30.899 0.000* 
3. ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย 4.88 0.162 3.90 0.951 3.62 0.628 44.272 0.000* 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.88 0.162 4.04 0.611 3.91 0.525 55.476 0.000* 
5. ดา้นบุคลากร 4.88 0.162 4.20 0.806 4.35 0.727 15.841 0.000* 
6. ดา้นกระบวนการ 5.00 0.000 4.41 0.705 4.18 0.735 25.359 0.000* 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.76 0.324 3.96 0.895 4.05 0.762 18.262 0.000* 

ปัจจัยการตลาดรวม 4.91 0.116 4.19 0.642 4.03 0.628 36.867 0.000* 

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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 จากตารางที� 4.16 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัมีผลต่อ
ปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน) แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 เมื�อพิจารณา
ในแต่ละดา้น พบว่า ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) แตกต่างกนัทุกดา้น อยา่งมีนยัสําคญั
ทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 เท่ากนั 
 
ตารางที�  4.17  ความแตกต่างค่าเฉลี�ยรายคู่ระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้
            บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) จาํแนกตามระดบั 

            การศึกษาและการทดสอบสมมติฐาน 

                                   

ปัจจัยการตลาด 

ระดบั

การศึกษา 

 (I)  

ค่าเฉลี�ย 

(I) 

 

ระดบั

การศึกษา (J)  

ค่าเฉลี�ย 

(J) 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ด้านผลติภัณฑ์ ตํ�ากวา่ปริญญา 5.00 ปริญญาตรี 4.29 0.712 0.102 0.000* 
ตรี  สูงกวา่ปริญญาตรี 4.03 0.972 0.104 0.000* 

 ปริญญาตรี 4.29 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.03 0.261 0.065 0.000* 

ด้านราคา ตํ�ากวา่ปริญญา 5.00 ปริญญาตรี 4.57 0.430 0.127 0.001* 
 ตรี  สูงกวา่ปริญญาตรี 4.09 0.908 0.130 0.000* 

 ปริญญาตรี 4.57 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.09 0.478 0.082 0.000* 

ด้านช่องทางการจัด ตํ�ากวา่ปริญญา 4.88 ปริญญาตรี 3.90 0.975 0.130 0.000* 
จําหน่าย ตรี  สูงกวา่ปริญญาตรี 3.62 1.255 0.133 0.000* 
 ปริญญาตรี 3.90 สูงกวา่ปริญญาตรี 3.62 0.279 0.083 0.001* 

ด้านการส่งเสริม ตํ�ากวา่ปริญญา 4.88 ปริญญาตรี 4.04 0.840 0.091 0.000* 
การตลาด ตรี  สูงกวา่ปริญญาตรี 3.91 0.971 0.093 0.000* 

 ปริญญาตรี 4.04 สูงกวา่ปริญญาตรี 3.91 0.130 0.058 0.026* 

ด้านบุคลากร ตํ�ากวา่ปริญญา 4.88 ปริญญาตรี 4.20 0.684 0.122 0.000* 
 ตรี  สูงกวา่ปริญญาตรี 4.35 0.530 0.125 0.000* 

 ปริญญาตรี 4.20 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.35 -0.153 0.078 0.050* 

ด้านกระบวนการ ตํ�ากวา่ปริญญา 5.00 ปริญญาตรี 4.41 0.593 0.113 0.000* 
 ตรี  สูงกวา่ปริญญาตรี 4.18 0.821 0.116 0.000* 

 ปริญญาตรี 4.41 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.18 0.227 0.072 0.002* 

ด้านลกัษณะทาง ตํ�ากวา่ปริญญา 4.76 ปริญญาตรี 3.96 0.801 0.133 0.000* 
กายภาพ ตรี  สูงกวา่ปริญญาตรี 4.05 0.704 0.136 0.000* 

 ปริญญาตรี 3.96 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.05 -0.097 0.085 0.258 
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ตารางที�  4.17  (ต่อ) 

                                   

ปัจจัยการตลาด 

ระดบั

การศึกษา 

 (I)  

ค่าเฉลี�ย 

(I) 

 

ระดบั

การศึกษา (J)  

ค่าเฉลี�ย 

(J) 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ปัจจัยการตลาด ต ํ�ากวา่ปริญญา 4.91 ปริญญาตรี 4.19 0.719 0.100 0.000* 
บริการรวม ตรี  สูงกวา่ปริญญาตรี 4.03 0.880 0.103 0.000* 
 ปริญญาตรี 4.19 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.03 0.161 0.064 0.013* 

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

จากตารางที�  4.17 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเชิงซ้อน โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05  

 
ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�มี

ระดบัการศึกษาตํ�ากว่าปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 5.00 
กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�ปัจจัย
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอ
บี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.29 และ4.03 ตามลาํดบั 
 

ด้านราคา พบว่า สามารถแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�มี
ระดบัการศึกษาตํ�ากวา่ปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 5.00 กลุ่มที� 2 
คือ คือ กลุ่มที�มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้น
ราคา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�า
ที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.57 และ4.09 ตามลาํดบั 
 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 
1 คือ กลุ่มที�มีระดับการศึกษาตํ�ากว่าปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านช่องทางการจดั
จาํหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.88 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และสูงกวา่
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ปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.90 และ3.62
ตามลาํดบั 
 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 
คือ กลุ่มที�มีระดบัการศึกษาตํ�ากว่าปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด 
ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.88 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี เป็น
กลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�
อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.04 และ3.91ตามลาํดบั 
 

ดา้นบุคลากร พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�มี
ระดับการศึกษาตํ�ากว่าปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านบุคลากรมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.88 
กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�ปัจจัย
การตลาดดา้นบุคลากร มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี 
จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.20 และ4.35ตามลาํดบั 
 

ดา้นกระบวนการ พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่ม
ที�มีระดับการศึกษาตํ�ากว่าปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านกระบวนการมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน)สูงที�สุด ด้วย
ค่าเฉลี�ย 5.00 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�
ปัจจยัการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของ
ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.41 และ4.18 ตามลาํดบั 
 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 
คือ กลุ่มที�มีระดบัการศึกษาตํ�ากวา่ปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด 
ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.76 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี เป็น
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กลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่
อาศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.96 และ4.05 ตามลาํดบั 

 
ปัจจยัการตลาดรวม พบว่า สามารถแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ 

กลุ่มที�มีระดับการศึกษาตํ�ากว่าปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดรวม มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.91 
กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี เป็นกลุ่มที�ปัจจัย
การตลาดรวม มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั 
(มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.19 และ4.03 ตามลาํดบั 
 
  สมมติฐานที� 2.5 อาชีพที�แตกต่างกันมีผลต่อปัจจัยการตลาดในการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4.18  ความแตกต่างค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้
     บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  จาํแนกตามอาชีพ 

    และการทดสอบสมมติฐาน 
 

  อาชีพ  

ปัจจัยการตลาด 

ข้าราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกจิ 

(n=99) 

พนักงานบริษทั 

(n=222) 

เจา้ของกิจการ/
วชิาชีพอิสระ  

(n=79) 
  

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.50 0.694 4.29 0.571 3.92 0.773 18.097 0.000* 
2. ดา้นราคา 4.55 0.838 4.57 0.778 3.89 0.679 24.372 0.000* 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.44 0.893 3.75 0.825 3.65 0.601 30.379 0.000* 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.41 0.735 3.94 0.530 4.04 0.519 22.256 0.000* 
5. ดา้นบุคลากร 4.57 0.539 4.24 0.819 4.27 0.758 6.981 0.000* 
6. ดา้นกระบวนการ 4.69 0.432 4.37 0.809 4.04 0.561 19.680 0.000* 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.59 0.590 3.90 0.922 3.96 0.516 28.156 0.000* 

ปัจจัยการตลาดรวม 4.54 0.641 4.15 0.632 3.97 0.576 20.566 0.000* 

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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จากตารางที�  4.18 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อาชีพที�แตกต่างกันมีผลต่อปัจจัย
การตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 เมื�อพิจารณาในแต่ละ
ดา้น พบว่า อาชีพที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�
อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) แตกต่างกนัทุกดา้น อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 
0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 เท่ากนั 
 

ตารางที�  4.19  ความแตกต่างค่าเฉลี�ยรายคู่ระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) จาํแนกตามอาชีพ  
 และการทดสอบสมมติฐาน 

                                   

ปัจจัยการตลาด 
อาชีพ 

 (I)  

ค่าเฉลี�ย 

(I) 

 

อาชีพ 

 (J)  

ค่าเฉลี�ย 

(J) 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ด้านผลติภัณฑ์ ขา้ราชการ/ 4.50 พนกังานบริษทั 4.29 0.213 0.078 0.007* 
พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 
 เจา้ของกิจการ/

วิชาชีพอิสระ 3.92 0.583 0.098 0.000* 
 พนกังานบริษทั 4.29 เจา้ของกิจการ/

วิชาชีพอิสระ 3.92 0.370 0.085 0.000* 

ด้านราคา ขา้ราชการ/ 4.55 พนกังานบริษทั 4.57 -0.028 0.094 0.764 
 พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 
 เจา้ของกิจการ/

วิชาชีพอิสระ 3.89 0.659 0.117 0.000* 

 พนกังานบริษทั 4.57 เจา้ของกิจการ/
วิชาชีพอิสระ 3.89 0.687 0.102 0.000* 

ด้านช่องทางการจัด ขา้ราชการ/ 4.44 พนกังานบริษทั 3.75 0.695 0.097 0.000* 
จําหน่าย พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 
 เจา้ของกิจการ/

วิชาชีพอิสระ 3.65 0.795 0.121 0.000* 
 พนกังานบริษทั 3.75 เจา้ของกิจการ/

วิชาชีพอิสระ 3.65 0.099 0.105 0.346 

ด้านการส่งเสริม ขา้ราชการ/ 4.41 พนกังานบริษทั 3.94 0.470 0.071 0.000* 
การตลาด พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 
 เจา้ของกิจการ/

วิชาชีพอิสระ 4.04 0.372 0.088 0.000* 

 พนกังานบริษทั 3.94 เจา้ของกิจการ/
วิชาชีพอิสระ 4.04 -0.098 0.077 0.203 
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ตารางที� 4.19  (ต่อ) 

       

ปัจจัยการตลาด 
อาชีพ 

 (I)  

ค่าเฉลี�ย 

(I) 

 

อาชีพ 

 (J)  

ค่าเฉลี�ย 

(J) 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ด้านบุคลากร 

 

ขา้ราชการ/ 4.57 พนกังานบริษทั 4.24 0.331 0.090 0.000* 
พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 
 เจา้ของกิจการ/

วิชาชีพอิสระ 4.27 0.298 0.113 0.008* 

 พนกังานบริษทั 4.24 เจา้ของกิจการ/
วิชาชีพอิสระ 4.27 -0.033 0.098 0.740 

ด้านกระบวนการ ขา้ราชการ/ 4.69 พนกังานบริษทั 4.37 0.322 0.083 0.000* 
 พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 
 เจา้ของกิจการ/

วิชาชีพอิสระ 4.04 0.648 0.104 0.000* 

 พนกังานบริษทั 4.37 เจา้ของกิจการ/
วิชาชีพอิสระ 4.04 0.326 0.090 0.000* 

ด้านลกัษณะทาง ขา้ราชการ/ 4.59 พนกังานบริษทั 3.90 0.693 0.094 0.000* 
กายภาพ พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 
 เจา้ของกิจการ/

วิชาชีพอิสระ 3.96 0.635 0.118 0.000* 

 พนกังานบริษทั 3.90 เจา้ของกิจการ/
วิชาชีพอิสระ 3.96 -0.058 0.102 0.569 

ปัจจัยการตลาด ขา้ราชการ/ 4.54 พนกังานบริษทั 4.15 0.385 0.075 0.000* 
บริการรวม พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 
 เจา้ของกิจการ/

วิชาชีพอิสระ 3.97 0.570 0.094 0.000* 
 พนกังานบริษทั 4.15 เจา้ของกิจการ/

วิชาชีพอิสระ 3.97 0.185 0.082 0.024* 

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
จากตารางที�  4.19 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเชิงซ้อน โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least 

Significant Difference (LSD) ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05  
 
ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�มี

อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ และพนกังานบริษทั เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด 
ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.50 และ4.29 ตามลาํดบั กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอาชีพเจา้ของกิจการ/วิชาชีพอิสระ 
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เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั
ของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.92 

 
ด้านราคา พบว่า สามารถแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�มี

อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และพนกังานบริษทั เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นราคา มี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด 
ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.55 และ4.57 ตามลาํดบั กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอาชีพเจา้ของกิจการ/วิชาชีพอิสระ 
เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของ
ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.89 

 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 

1 คือ กลุ่มที�มีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน)สูงที�สุด ด้วยค่าเฉลี�ย 4.44 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอาชีพพนักงานบริษทั และเจา้ของ
กิจการ/วิชาชีพอิสระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.75 
และ3.65 ตามลาํดบั 
 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 
คือ กลุ่มที�มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน)สูงที�สุด ด้วยค่าเฉลี�ย 4.41 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอาชีพพนักงานบริษทั และเจา้ของ
กิจการ/วิชาชีพอิสระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.94 
และ4.04 ตามลาํดบั 
 

ดา้นบุคลากร พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�มี
อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นบุคลากร มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.57 
กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอาชีพพนกังานบริษทั และเจา้ของกิจการ/วิชาชีพอิสระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยั
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การตลาดดา้นบุคลากร มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี 
จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.24 และ4.27 ตามลาํดบั 
 

ดา้นกระบวนการ พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่ม
ที�มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษทั เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้าน
กระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั 
(มหาชน)สูงที�สุด ด้วยค่าเฉลี�ย 4.69 และ4.37 ตามลาํดบั กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอาชีพเจา้ของ
กิจการ/วิชาชีพอิสระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.04 
 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 
คือ กลุ่มที�มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านลักษณะทาง
กายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน)สูงที�สุด ด้วยค่าเฉลี�ย 4.59 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอาชีพพนักงานบริษทั และเจา้ของ
กิจการ/วิชาชีพอิสระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.90 
และ3.96 ตามลาํดบั 
 

ปัจจยัการตลาดรวม พบว่า สามารถแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ 
กลุ่มที�มีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดรวม มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.54 
กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีอาชีพพนกังานบริษทั และเจา้ของกิจการ/วิชาชีพอิสระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยั
การตลาดรวม มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั 
(มหาชน)ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.15 และ3.97 ตามลาํดบั 
 
  สมมติฐานที� 2.6  รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั 
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ตารางที� 4.20  ความแตกต่างค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้
      บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  จาํแนกตามรายได ้
      เฉลี�ยต่อเดือนและการทดสอบสมมติฐาน 

 

ปัจจัยการตลาด 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน 

F Sig. 
ตํ�ากว่า 50,000 

บาท 

(n=82) 

50,001 – 70,000 

บาท 

(n=58) 

70,001-90,000 

บาท          

(n=70) 

90,001 บาทขึXน

ไป 

 (n=190) 

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean  S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.74 0.433 4.05 0.558 3.98 0.533 4.23 0.731 23.664 0.000* 

2. ดา้นราคา 4.70 0.504 4.21 0.932 4.22 0.610 4.46 0.920 6.181 0.000* 

3. ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย 4.67 0.656 3.47 0.589 3.74 0.397 3.76 0.935 37.568 0.000* 

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 4.50 0.805 3.72 0.384 4.02 0.143 4.03 0.592 23.373 0.000* 

5. ดา้นบุคลากร 4.89 0.328 4.55 0.564 4.37 0.585 4.01 0.832 34.865 0.000* 

6. ดา้นกระบวนการ 4.85 0.297 4.64 0.427 4.17 0.225 4.18 0.898 24.524 0.000* 

7. ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 4.54 0.717 4.57 0.645 3.94 0.581 3.78 0.856 28.941 0.000* 

ปัจจัยการตลาดรวม 4.70 0.482 4.17 0.558 4.06 0.299 4.07 0.737 22.900 0.000* 

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

จากตารางที� 4.20 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนัมีผล
ต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั 
(มหาชน) แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 เมื�อพิจารณา
ในแต่ละด้าน พบว่า รายได้เฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) แตกต่างกนัทุกดา้น อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 เท่ากนั 
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ตารางที�  4.21  ความแตกต่างค่าเฉลี�ยรายคู่ระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้
            บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) จาํแนกตามรายได ้

           เฉลี�ยต่อเดือนและการทดสอบสมมติฐาน 

                                                           

ปัจจัยการตลาด 
รายได้เฉลี�ยต่อ

เดอืน (I)  

ค่าเฉลี�ย 

(I) 

 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน

(J)  

ค่าเฉลี�ย 

(J) 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ด้านผลติภัณฑ์ ตํ�ากวา่  4.74 50,001–70,000บาท 4.05 0.692 0.107 0.000* 

 
50,000 บาท  70,001-90,000 บาท         3.98 0.768 0.101 0.000* 

  
 90,001 บาทขึ[นไป 4.23 0.514 0.082 0.000* 

 
50,001–70,000บาท 4.05 70,001-90,000 บาท         3.98 0.076 0.111 0.495 

 
 

 90,001 บาทขึ[นไป 4.23 -0.178 0.093 0.057 
 70,001-90,000บาท         3.98 90,001 บาทขึ[นไป 4.23 -0.254 0.087 0.004* 

ด้านราคา ตํ�ากวา่  4.70 50,001–70,000บาท 4.21 0.492 0.138 0.000* 
 50,000 บาท  70,001-90,000 บาท         4.22 0.475 0.131 0.000* 
   90,001 บาทขึ[นไป 4.46 0.240 0.106 0.025* 

 50,001–70,000บาท 4.21 70,001-90,000 บาท         4.22 -0.017 0.143 0.906 
   90,001 บาทขึ[นไป 4.46 -0.253 0.121 0.037* 

 70,001-90,000บาท         4.22 90,001 บาทขึ[นไป 4.46 -0.236 0.112 0.036* 

ด้านช่องทางการ ตํ�ากวา่  4.67 50,001–70,000บาท 3.47 1.209 0.131 0.000* 
จัดจําหน่าย 50,000 บาท  70,001-90,000 บาท         3.74 0.937 0.124 0.000* 
   90,001 บาทขึ[นไป 3.76 0.913 0.101 0.000* 
 50,001–70,000บาท 3.47 70,001-90,000 บาท         3.74 -0.273 0.136 0.045* 
   90,001 บาทขึ[นไป 3.76 -0.296 0.115 0.010* 
 70,001-90,000บาท         3.74 90,001 บาทขึ[นไป 3.76 -0.023 0.107 0.827 

ด้านการส่งเสริม ตํ�ากวา่  4.50 50,001–70,000บาท 3.72 0.782 0.098 0.000* 
การตลาด 50,000 บาท  70,001-90,000 บาท         4.02 0.476 0.093 0.000* 
   90,001 บาทขึ[นไป 4.03 0.470 0.075 0.000* 
 50,001–70,000บาท 3.72 70,001-90,000 บาท       4.02 -0.305 0.101 0.003* 
   90,001 บาทขึ[นไป 4.03 -0.311 0.085 0.000* 
 70,001-90,000บาท         4.02 90,001 บาทขึ[นไป 4.03 -0.006 0.080 0.940 

ด้านบุคลากร ตํ�ากวา่  4.89 50,001–70,000บาท 4.55 0.334 0.116 0.004* 
 50,000 บาท  70,001-90,000 บาท         4.37 0.520 0.110 0.000* 
   90,001 บาทขึ[นไป 4.01 0.877 0.089 0.000* 

 50,001–70,000บาท 4.55 70,001-90,000 บาท         4.37 0.185 0.120 0.124 
   90,001 บาทขึ[นไป 4.01 0.543 0.102 0.000* 

 70,001-90,000บาท         4.37 90,001 บาทขึ[นไป 4.01 0.358 0.095 0.000* 
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ตารางที�  4.21  (ต่อ) 

 

ปัจจัยการตลาด 
รายได้เฉลี�ยต่อ

เดอืน (I)  

ค่าเฉลี�ย 

(I) 

 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน

(J)  

ค่าเฉลี�ย 

(J) 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ด้านกระบวนการ ตํ�ากวา่  4.85 50,001–70,000บาท 4.64 0.202 0.114 0.076 
 50,000 บาท  70,001-90,000 บาท         4.17 0.674 0.108 0.000* 
 

 
 90,001 บาทขึ[นไป 4.18 0.663 0.087 0.000* 

 50,001–70,000บาท 4.64 70,001-90,000 บาท         4.17 0.472 0.118 0.000* 
 

 
 90,001 บาทขึ[นไป 4.18 0.461 0.099 0.000* 

 70,001-90,000บาท         4.17 90,001 บาทขึ[นไป 4.18 -0.011 0.093 0.905 

ด้านลกัษณะทาง ตํ�ากวา่  4.54 50,001–70,000บาท 4.57 -0.030 0.130 0.818 
กายภาพ 50,000 บาท  70,001-90,000 บาท         3.94 0.602 0.123 0.000* 
   90,001 บาทขึ[นไป 3.78 0.761 0.100 0.000* 
 50,001–70,000บาท 4.57 70,001-90,000 บาท    3.94 0.632 0.135 0.000* 
   90,001 บาทขึ[นไป 3.78 0.791 0.114 0.000* 
 70,001-90,000บาท         3.94 90,001 บาทขึ[นไป 3.78 0.159 0.106 0.135 

ปัจจัยการตลาด ต ํ�ากวา่  4.70 50,001–70,000บาท 4.17 0.526 0.104 0.000* 
บริการรวม 50,000 บาท  70,001-90,000 บาท         4.06 0.636 0.099 0.000* 
   90,001 บาทขึ[นไป 4.07 0.634 0.080 0.000* 
 50,001–70,000บาท 4.17 70,001-90,000 บาท         4.06 0.110 0.108 0.307 
   90,001 บาทขึ[นไป 4.07 0.108 0.091 0.235 
 70,001-90,000บาท         4.06 90,001 บาทขึ[นไป 4.07 -0.002 0.085 0.982 

 
จากตารางที�  4.21 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเชิงซ้อน โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least 

Significant Difference (LSD) ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05  
 
ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�มี

รายได้เฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากว่า 50,000 บาท เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน)สูงที�สุด ด้วย
ค่าเฉลี�ย 4.74 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 50,001–70,000 บาท 70,001-90,000 บาท         
และ90,001 บาทขึ[นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.05 3.98 และ
4.23 ตามลาํดบั 

 



 
89 

 

ด้านราคา พบว่า สามารถแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�มี
รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากว่า 50,000 บาท เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.70 
กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 50,001–70,000 บาท 70,001-90,000 บาท         และ
90,001 บาทขึ[นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อ
เพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน) ตํ�าที�สุด ด้วยค่าเฉลี�ย 4.21 4.22 และ4.46 
ตามลาํดบั 

 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 

1 คือ กลุ่มที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากวา่ 50,000 บาท เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.67 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 50,001–70,000 
บาท 70,001-90,000 บาท         และ90,001 บาทขึ[นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน) ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.47 3.74 และ3.76 ตามลาํดบั 
 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 
คือ กลุ่มที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากว่า 50,000 บาท เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.50 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 50,001–70,000 
บาท 70,001-90,000 บาท และ90,001 บาทขึ[นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน) ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.72 4.02 และ4.03 ตามลาํดบั 
 

ดา้นบุคลากร พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�มี
รายได้เฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากว่า 50,000 บาท เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านบุคลากร มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน)สูงที�สุด ด้วย
ค่าเฉลี�ย 4.89 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 50,001–70,000 บาท 70,001-90,000 บาท 
และ90,001 บาทขึ[นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นบุคลากร มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
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สินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.55 4.37 และ4.01 
ตามลาํดบั 
 

ดา้นกระบวนการ พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่ม
ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากวา่ 50,000 บาท และ50,001–70,000 บาท เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้น
กระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั 
(มหาชน) สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.85 และ4.64 ตามลาํดบั กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือน 70,001-90,000 บาท และ90,001 บาทขึ[นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นกระบวนการ มีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) ตํ�าที�สุด 
ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.17 และ4.18 ตามลาํดบั 
 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 
คือ กลุ่มที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากว่า 50,000 บาท และ50,001–70,000 บาท เป็นกลุ่มที�ปัจจยั
การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของ
ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.54 และ4.57 ตามลาํดบั กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่ม
ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 70,001-90,000 บาท และ90,001 บาทขึ[นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี 
จาํกดั (มหาชน) ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.94 และ3.78 ตามลาํดบั 
 

ปัจจยัการตลาดรวม พบว่า สามารถแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ 
กลุ่มที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากว่า 50,000 บาท เป็นกลุ่มที�ปัจจัยการตลาดรวม มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน)สูงที�สุด ด้วย
ค่าเฉลี�ย 4.70 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 50,001–70,000 บาท 70,001-90,000 บาท 
และ90,001 บาทขึ[นไป เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดรวม มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อ
เพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.17 4.06และ4.07 ตามลาํดบั 
 

สมมติฐานที� 3  ปัจจยัดา้นจิตวทิยาที�แตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั 
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 สมมติฐานที� 3.1  การรับรู้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  
 
ตารางที� 4.22  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัจิตวทิยาดา้นการรับรู้กบัพฤติกรรมการ 
       ใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) 

        
พฤติกรรมการใช้บริการ การรับรู้ χ2 

(df) 

Sig. 

(a%) ได้รับการ

อนุมัติเร็วกว่า

ธนาคารอื�น 

ได้รับการอนุมัติ

เท่ากบั/ล่าช้ากว่า

ธนาคารอื�น 

รวม 

ประเภทสินเชื�อ      
สินเชื�อบา้น ยโูอบี โฮมโลน 211 108 319 3.907 0.048* 
สินเชื�ออเนกประสงค ์ 44 37 81 (1) (0.0%) 

รวม 255 145 400   

สาเหตุสําคัญที�สุดที�เลอืกใช้บริการ      
ชื�อเสียงของธนาคาร 79 1 80 94.473 0.000* 
อตัราดอกเบี[ย 132 143 275 (2) (0.0%) 
ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อ/      
ความสะดวกสบายในการเขา้รับบริการ 44 1 45   

รวม 255 145 400   

วงเงินในการขอสินเชื�อ      
ต ํ�ากวา่ 5 ลา้นบาท 155 96 251 19.482 0.000* 
ตั[งแต่ 5-9.99 ลา้นบาท 69 49 118 (2) (0.0%) 
ตั[งแต่ 10 ลา้นบาทขึ[นไป     31 0 31   

รวม 255 145 400   

ระยะเวลาในการผ่อนชําระสินเชื�อ      
ต ํ�ากวา่ 10 ปี 29 1 30 69.469 0.000* 
10 -20 ปี 191 71 262 (2) (0.0%) 
21 - 40 ปี     35 73 108   

รวม 255 145 400   

ได้รับข้อมูลสินเชื�อของธนาคาร      
จากแหล่งใด      
อินเตอร์เน็ต 113 32 145 30.435 0.000* 
โทรทศัน์ 16 30 46 (3) (0.0%) 
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ตารางที� 4.22  (ต่อ) 
        

พฤติกรรมการใช้บริการ การรับรู้ χ2 
(df) 

Sig. 

(a%) ได้รับการ

อนุมัติเร็วกว่า

ธนาคารอื�น 

ได้รับการอนุมัติ

เท่ากบั/ล่าช้ากว่า

ธนาคารอื�น 

รวม 

นิตยสาร/ใบปลิว แผน่พบั/      

แผน่ป้ายโฆษณา 47 30 77   

บุคคลแนะนาํ 79 53 132   

รวม 255 145 400   

บุคคลที�มีอทิธิพลในการตัดสินใจ      
ครอบครัว/เพื�อน 238 109 347 26.524 0.000* 

พนกังานขายโครงการ 17 36 53 (1) (0.0%) 

รวม 255 145 400   

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

จากตารางที� 4.22 พบว่า ปัจจยัจิตวิทยาดา้นการรับรู้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)  ในด้านประเภทสินเชื�อ สาเหตุ
สาํคญัที�สุดที�เลือกใชบ้ริการ วงเงินในการขอสินเชื�อ ระยะเวลาในการผอ่นชาํระสินเชื�อ แหล่งขอ้มูล
สินเชื�อของธนาคาร และบุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

 
สมมติฐานที� 3.2  การเรียนรู้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ 

สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  
 
ตารางที� 4.23  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัจิตวทิยาดา้นการเรียนรู้กบัพฤติกรรมการ 

        ใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) 
        

พฤติกรรมการใช้บริการ การเรียนรู้ χ2 
(df) 

Sig. 
(a%) ประสบการณ์ในอดีต การหาข้อมูลให้เพยีงพอ รวม 

ประเภทสินเชื�อ      
สินเชื�อบา้น ยโูอบี โฮมโลน 245 74 319 100.259 0.000* 
สินเชื�ออเนกประสงค ์ 14 67 81 (1) (0.0%) 

รวม 259 141 400   
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ตารางที� 4.23  (ต่อ) 
        

พฤติกรรมการใช้บริการ การเรียนรู้ χ2 
(df) 

Sig. 

(a%) ประสบการ

ณ์ในอดตี 

การหาข้อมูล

ให้เพยีงพอ 

รวม 

ประเภทสินเชื�อ      
สินเชื�อบา้น ยโูอบี โฮมโลน 245 74 319 100.259 0.000* 
สินเชื�ออเนกประสงค ์ 14 67 81 (1) (0.0%) 

รวม 259 141 400   

สาเหตุสําคัญที�สุดที�เลอืกใช้บริการ      
ชื�อเสียงของธนาคาร 72 8 80 42.392 0.000* 
อตัราดอกเบี[ย 172 103 275 (2) (0.0%) 
ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อ/ 
ความสะดวกสบายในการเขา้รับ
บริการ 15 30 45   

รวม 259 141 400   

วงเงินในการขอสินเชื�อ      
ต ํ�ากวา่ 5 ลา้นบาท 190 61 251 67.213 0.000* 
ตั[งแต่ 5-9.99 ลา้นบาท 68 50 118 (2) (0.0%) 
ตั[งแต่ 10 ลา้นบาทขึ[นไป     1 30 31   

รวม 259 141 400   

ระยะเวลาในการผ่อนชําระสินเชื�อ      
ต ํ�ากวา่ 10 ปี 29 1 30 18.266 0.000* 
10 -20 ปี 171 91 262 (2) (0.0%) 
21 - 40 ปี     59 49 108   

รวม 259 141 400   

ได้รับข้อมูลสินเชื�อของธนาคาร   
จากแหล่งใด   
อินเตอร์เน็ต 68 77 145 83.861 0.000* 
โทรทศัน์ 14 32 46 (3) (0.0%) 

นิตยสาร/ใบปลิว แผน่พบั 
/แผน่ป้ายโฆษณา 59 18 77   
บุคคลแนะนาํ 118 14 132   

รวม 259 141 400   
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ตารางที� 4.23  (ต่อ) 
        

พฤตกิรรมการใช้บริการ การเรียนรู้ χ2 

(df) 

Sig. 

(a%) ประสบการ

ณ์ในอดตี 

การหาข้อมูล

ให้เพยีงพอ 

รวม 

บุคคลที�มอีทิธิพลในการตดัสินใจ      
ครอบครัว/เพื�อน 242 105 347 28.578 0.000* 
พนกังานขายโครงการ 17 36 53 (1) (0.0%) 

รวม 259 141 400   

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

จากตารางที� 4.23 พบวา่ ปัจจยัจิตวิทยาดา้นการเรียนรู้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)  ในด้านประเภทสินเชื�อ สาเหตุ
สาํคญัที�สุดที�เลือกใชบ้ริการ วงเงินในการขอสินเชื�อ ระยะเวลาในการผอ่นชาํระสินเชื�อ แหล่งขอ้มูล
สินเชื�อของธนาคาร และบุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
 

สมมติฐานที� 3.3  บุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  
 

ตารางที� 4.24  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัจิตวทิยาดา้นบุคลิกภาพกบัพฤติกรรมการ 
         ใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) 

 
พฤตกิรรมการใช้บริการ บุคลกิภาพ χ2 

(df) 

Sig. 

(a%) ดอกเบีXย

ตํ�า 

ระยะเวลา

ในการ
ผ่อนชําระ 

ดอกเบีXยกบั

ระยะเวลาใน
การผ่อนชําระ 

รวม 

ประเภทสินเชื�อ       
สินเชื�อบา้น ยโูอบี โฮมโลน 248 0 71 319 147.375 0.000* 
สินเชื�ออเนกประสงค ์ 22 30 29 81 (2) (0.0%) 

รวม 270 30 100 400   
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ตารางที� 4.24  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการ บุคลกิภาพ χ2 

(df) 

Sig. 

(a%) ดอก 

เบีXยตํ�า 

ระยะเวลา

ในการผ่อน

ชําระ 

ดอกเบีXยกบั

ระยะเวลาใน

การผ่อนชําระ 

รวม 

สาเหตุสําคัญที�สุดที�เลอืกใช้บริการ       
ชื�อเสียงของธนาคาร 63 0 17 80 52.194 0.000* 
อตัราดอกเบี[ย 192 29 54 275 (4) (11.1%) 
ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อ/ 
ความสะดวกสบายในการเขา้รับ
บริการ 15 1 29 45   

รวม 270 30 100 400   

วงเงินในการขอสินเชื�อ       
ต ํ�ากวา่ 5 ลา้นบาท 194 0 57 251 93.445 0.000* 
ตั[งแต่ 5-9.99 ลา้นบาท 62 30 26 118 (4) (11.1%) 
ตั[งแต่ 10 ลา้นบาทขึ[นไป     14 0 17 31   

รวม 270 30 100 400   

ระยะเวลาในการผ่อนชําระสินเชื�อ       
ต ํ�ากวา่ 10 ปี 28 1 1 30 23.601 0.000* 
10 -20 ปี 166 29 67 262 (4) (11.1%) 
21 - 40 ปี     76 0 32 108   

รวม 270 30 100 400   

ได้รับข้อมูลสินเชื�อของธนาคาร   
จากแหล่งใด   
อินเตอร์เน็ต 100 0 45 145 275.868 0.000* 
โทรทศัน์ 15 29 2 46 (6) (8.3%) 
นิตยสาร/ใบปลิว แผน่พบั 
/แผน่ป้ายโฆษณา 38 0 39 77   
บุคคลแนะนาํ 117 1 14 132   

รวม 270 30 100 400   

บุคคลที�มีอทิธิพลในการตัดสินใจ   
ครอบครัว/เพื�อน 262 1 84 347 207.126 0.000* 
พนกังานขายโครงการ 8 29 16 53 (2) (16.7%) 

รวม 270 30 100 400   

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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จากตารางที� 4.24 พบวา่ ปัจจยัจิตวิทยาดา้นบุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)  ในด้านประเภทสินเชื�อ สาเหตุ
สาํคญัที�สุดที�เลือกใชบ้ริการ วงเงินในการขอสินเชื�อ ระยะเวลาในการผอ่นชาํระสินเชื�อ แหล่งขอ้มูล
สินเชื�อของธนาคาร และบุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
 

สมมติฐานที� 4  ปัจจยัดา้นจิตวทิยาที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั 

 

   สมมติฐานที� 4.1 การรับรู้ที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4.25  ความแตกต่างค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้
     บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  จาํแนกตามการรับรู้  
     และการทดสอบสมมติฐาน 

                  

ปัจจยัการตลาด 

การรับรู้  

t 

 

Sig. ได้รับการอนุมตัเิร็ว

กว่าธนาคารอื�น 
(n = 255) 

ได้รับการอนุมตัิ

เท่ากบั/ล่าช้ากว่า
ธนาคารอื�น 

 (n = 145) 

Mean S.D. Mean S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.24 0.668 4.30 0.684 -0.861 0.265 
2. ดา้นราคา 4.33 0.823 4.62 0.781 -3.508 0.000* 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.92 0.744 3.88 1.040 0.376 0.000* 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.06 0.597 4.12 0.646 -1.003 0.001* 
5. ดา้นบุคลากร 4.35 0.605 4.29 0.972 0.629 0.000* 
6. ดา้นกระบวนการ 4.38 0.620 4.39 0.867 -0.099 0.000* 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.01 0.613 4.22 1.110 -2.135 0.000* 

ปัจจยัการตลาดรวม 4.18 0.580 4.26 0.766 -1.063 0.000* 

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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จากตารางที� 4.25 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การรับรู้ที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยั
การตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 เมื�อพิจารณาในแต่ละ
ดา้น พบว่า การรับรู้ที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อ
เพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) แตกต่างกนั ในด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 0.001 0.000 0.000 0.000 และ0.000 
ตามลาํดบั 
 

สมมติฐานที� 4.2 การเรียนรู้ที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั 
 

ตารางที� 4.26   ความแตกต่างค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้
     บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  จาํแนกตามการ 
                       เรียนรู้ และการทดสอบสมมติฐาน 

          

ปัจจยัการตลาด 

การเรียนรู้  

t 

 

Sig. ประสบการณ์ 

ในอดตี 

(n = 259) 

การหาข้อมูลให้

เพยีงพอ  

(n = 141) 

Mean S.D. Mean S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.30 0.667 4.20 0.682 1.500 0.037* 
2. ดา้นราคา 4.36 0.883 4.56 0.671 -2.445 0.000* 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.98 0.731 3.76 1.048 2.258 0.000* 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.12 0.505 4.01 0.776 1.553 0.000* 
5. ดา้นบุคลากร 4.48 0.550 4.05 0.978 4.897 0.000* 
6. ดา้นกระบวนการ 4.49 0.675 4.18 0.753 4.088 0.002* 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.28 0.667 3.73 0.980 5.964 0.000* 

ปัจจยัการตลาดรวม 4.29 0.589 4.07 0.739 3.065 0.000* 

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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จากตารางที� 4.26 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การเรียนรู้ที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยั
การตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 เมื�อพิจารณาในแต่ละ
ดา้น พบวา่ การเรียนรู้ที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อ
เพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) แตกต่างกนั ในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.037 0.000 0.000 0.000 
0.000 0.002 และ0.000 ตามลาํดบั 

 
สมมติฐานที� 4.3 บุคลิกภาพที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการ 

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ที�แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4.27   ความแตกต่างค่าเฉลี�ยระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้
    บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)  จาํแนกตาม   
                      บุคลิกภาพ และการทดสอบสมมติฐาน 

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

  บุคลกิภาพ  

ปัจจยัการตลาด 

ดอกเบีXยตํ�า 

(n=270) 

ระยะเวลาใน

การผ่อนชําระ 

(n=30) 

ดอกเบีXยกบั
ระยะเวลาใน

การผ่อนชําระ
(n=100) 

  

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.29 0.607 4.92 0.426 3.99 0.752 25.412 0.000* 
2. ดา้นราคา 4.54 0.780 4.91 0.487 3.99 0.829 24.355 0.000* 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.87 0.861 4.89 0.609 3.70 0.727 25.414 0.000* 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.06 0.570 4.97 0.183 3.87 0.593 45.328 0.000* 
5. ดา้นบุคลากร 4.32 0.783 4.96 0.243 4.18 0.700 12.947 0.000* 
6. ดา้นกระบวนการ 4.41 0.687 4.97 0.183 4.13 0.787 17.484 0.000* 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.10 0.890 4.92 0.426 3.79 0.544 23.704 0.000* 
ปัจจยัการตลาดรวม 4.23 0.625 4.93 0.365 3.95 0.629 30.079 0.000* 
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จากตารางที� 4.27 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ บุคลิกภาพที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยั
การตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 เมื�อพิจารณาในแต่ละ
ดา้น พบว่า บุคลิกภาพที�แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อ
เพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) แตกต่างกนัทุกดา้น อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�
ระดบั 0.05 ดว้ยค่า Sig. เท่ากบั 0.000 เท่ากนั 

 
ตารางที� 4.28  ความแตกต่างค่าเฉลี�ยรายคู่ระดบัความสาํคญัของผูใ้ชบ้ริการในการตดัสินใจเลือกใช ้

บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) จาํแนกตาม 
บุคลิกภาพและการทดสอบสมมติฐาน   

                               

ปัจจัย

การตลาด 

บุคลกิภาพ 

(I)  

ค่าเฉลี�ย 

(I) 

 

บุคลกิภาพ (J)  

ค่าเฉลี�ย 

(J) 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ด้านผลติภัณฑ์ ดอกเบี[ยตํ�า 4.29 ระยะเวลาในการผอ่น
ชาํระ 4.92 -0.630 0.122 0.000* 

 
 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลาใน

การผอ่นชาํระ 3.99 0.299 0.074 0.000* 
 ระยะเวลาในการ

ผอ่นชาํระ 
4.92 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลาใน

การผอ่นชาํระ 3.99 0.929 0.132 0.000* 

ด้านราคา ดอกเบี[ยตํ�า 4.54 ระยะเวลาในการผอ่น
ชาํระ 4.91 -0.372 0.149 0.013* 

 
 

 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลา
ในการผอ่นชาํระ 3.99 0.546 0.091 0.000* 

 ระยะเวลาในการ
ผอ่นชาํระ 

4.91 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลาใน
การผอ่นชาํระ 3.99 0.918 0.161 0.000* 

ด้านช่องทาง

การจัดจําหน่าย 

ดอกเบี[ยตํ�า 3.87 ระยะเวลาในการผอ่น
ชาํระ 4.89 -1.022 0.157 0.000* 

 
 

 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลา
ในการผอ่นชาํระ 3.70 0.167 0.095 0.081 

 ระยะเวลาในการ
ผอ่นชาํระ 

4.89 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลาใน
การผอ่นชาํระ 3.70 1.189 0.169 0.000* 
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ตารางที� 4.28  (ต่อ) 

                               

ปัจจัยการตลาด 
บุคลกิภาพ 

(I)  

ค่าเฉลี�ย 

(I) 

 

บุคลกิภาพ (J)  

ค่าเฉลี�

ย (J) 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

ดอกเบี[ยตํ�า 4.06 ระยะเวลาในการผอ่น
ชาํระ 4.97 -0.907 0.107 0.000* 

 
 

 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลา
ในการผอ่นชาํระ 3.87 0.189 0.065 0.004* 

 ระยะเวลาในการ
ผอ่นชาํระ 

4.97 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลาใน 
การผอ่นชาํระ 3.87 1.097 0.116 0.000* 

ด้านบุคลากร ดอกเบี[ยตํ�า 4.32 ระยะเวลาในการผอ่น
ชาํระ 4.96 -0.640 0.142 0.000* 

 
 

 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลา
ในการผอ่นชาํระ 4.18 0.136 0.086 0.115 

 ระยะเวลาในการ
ผอ่นชาํระ 

4.96 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลาใน 
การผอ่นชาํระ 4.18 0.776 0.153 0.000* 

ด้านกระบวนการ ดอกเบี[ยตํ�า 4.41 ระยะเวลาในการผอ่น
ชาํระ 4.97 -0.556 0.133 0.000* 

 
 

 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลา
ในการผอ่นชาํระ 4.13 0.278 0.081 0.001* 

 ระยะเวลาในการ
ผอ่นชาํระ 

4.97 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลาใน
การผอ่นชาํระ 4.13 0.833 0.144 0.000* 

ด้านลกัษณะทาง

กายภาพ 

ดอกเบี[ยตํ�า 4.10 ระยะเวลาในการผอ่น
ชาํระ 4.92 -0.826 0.152 0.000* 

 
 

 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลา
ในการผอ่นชาํระ 3.79 0.303 0.092 0.001* 

 ระยะเวลาในการ
ผอ่นชาํระ 

4.92 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลาใน
การผอ่นชาํระ 3.79 1.129 0.164 0.000* 

ปัจจัยการตลาด

รวม 

ดอกเบี[ยตํ�า 4.23 ระยะเวลาในการผอ่น
ชาํระ 4.93 -0.707 0.118 0.000* 

 
 

 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลา
ในการผอ่นชาํระ 3.95 0.274 0.071 0.000* 

 ระยะเวลาในการ
ผอ่นชาํระ 

4.93 ดอกเบี[ยกบัระยะเวลาใน
การผอ่นชาํระ 3.95 0.981 0.127 0.000* 

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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จากตารางที�  4.28 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเชิงซ้อน โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05  

 
ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�

ใหค้วามสาํคญักบัระยะเวลาในการผอ่นชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน)สูงที�สุด ด้วย
ค่าเฉลี�ย 4.92 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�ให้ความสําคญักบัดอกเบี[ยตํ�า และดอกเบี[ยกบัระยะเวลาในการ
ผ่อนชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อ
เพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.29 และ3.99 ตามลาํดบั 

 
ดา้นราคา พบว่า สามารถแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�ให้

ความสาํคญักบัดอกเบี[ย และระยะเวลาในการผอ่นชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นราคา มีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ย
ค่าเฉลี�ย 4.29 และ4.92 ตามลาํดบั กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�ให้ความสําคญักบัดอกเบี[ยกบัระยะเวลาใน
การผอ่นชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�
อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 3.99  

 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 

1 คือ กลุ่มที�ให้ความสําคญักับระยะเวลาในการผ่อนชําระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี 
จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.91 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�ให้ความสําคญักบัดอกเบี[ยตํ�า และ
ดอกเบี[ยกบัระยะเวลาในการผอ่นชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) ตํ�าที�สุด 
ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.54 และ3.99 ตามลาํดบั 
 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 
คือ กลุ่มที�ใหค้วามสําคญักบัระยะเวลาในการผอ่นชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน)สูงที�สุด ด้วยค่าเฉลี�ย 4.97 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�ให้ความสําคญักับดอกเบี[ ยตํ�า และ
ดอกเบี[ยกบัระยะเวลาในการผอ่นชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
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การตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) ตํ�าที�สุด ดว้ย
ค่าเฉลี�ย 4.06 และ3.87 ตามลาํดบั 

 
ดา้นบุคลากร พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่มที�ให้

ความสําคญักบัระยะเวลาในการผ่อนชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดด้านบุคลากร มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน)สูงที�สุด ด้วย
ค่าเฉลี�ย 4.96 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�ให้ความสําคญักบัดอกเบี[ยตํ�า และดอกเบี[ยกบัระยะเวลาในการ
ผอ่นชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นบุคลากร มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�
อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.32 และ4.18 ตามลาํดบั 

 
ดา้นกระบวนการ พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ กลุ่ม

ที�ใหค้วามสาํคญักบัระยะเวลาในการผอ่นชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นกระบวนการ มีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)สูงที�สุด ดว้ย
ค่าเฉลี�ย 4.97 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�ให้ความสําคญักบัดอกเบี[ยตํ�า และดอกเบี[ยกบัระยะเวลาในการ
ผอ่นชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อ
เพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.41 และ4.13 ตามลาํดบั 

 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 

คือ กลุ่มที�ใหค้วามสาํคญักบัระยะเวลาในการผอ่นชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน)สูงที�สุด ด้วยค่าเฉลี�ย 4.92 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�ให้ความสําคญักับดอกเบี[ ยตํ�า และ
ดอกเบี[ยกบัระยะเวลาในการผอ่นชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) ตํ�าที�สุด ดว้ย
ค่าเฉลี�ย 4.10 และ3.79 ตามลาํดบั 

 
ปัจจยัการตลาดรวม พบว่า สามารถแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที� 1 คือ 

กลุ่มที�ให้ความสําคญักบัระยะเวลาในการผ่อนชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดรวม มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน)สูงที�สุด ด้วย
ค่าเฉลี�ย 4.93 กลุ่มที� 2 คือ คือ กลุ่มที�ให้ความสําคญักบัดอกเบี[ยตํ�า และดอกเบี[ยกบัระยะเวลาในการ
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ผอ่นชาํระ เป็นกลุ่มที�ปัจจยัการตลาดรวม มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั
ของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ตํ�าที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.23 และ3.95 ตามลาํดบั 
 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางที� 4.29  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที� 1 
 

   พฤตกิรรมการใช้บริการ  ปัจจยัส่วนบุคคล 

 
เพศ 

 
อายุ 

สถาน
ภาพ 

ระดบั
การศึกษา อาชีพ 

รายได้เฉลี�ยต่อ
เดอืน 

1. ประเภทสินเชื�อ ���� ���� ���� ���� ���� ���� 
2. สาเหตุในการใชบ้ริการ ���� ���� ���� ���� ���� ���� 
3. วงเงินสินเชื�อ ���� ���� ���� ���� ���� ���� 
4. ระยะเวลาในการชาํระ ���� ���� ���� ���� ���� ���� 
5. ไดรั้บขอ้มูลจากแหล่งใด ���� ���� ���� ���� ���� ���� 
6. บุคคลที�มีอิทธิพล - ���� ���� ���� ���� ���� 

   หมายเหตุ: � หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

จากตารางที� 4.29 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที� 1 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) 
ทุกด้าน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ยกเวน้ด้านบุคคลที�มีอิทธิพล สําหรับปัจจยัส่วน
บุคคลด้านอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี�ยต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) ทุกดา้น อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

 
ตารางที�  4.30  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที� 2 
 

ปัจจยัการตลาด  ปัจจยัส่วนบุคคล 

 
เพศ อายุ 

สถาน 
ภาพ 

ระดบั
การศึกษา อาชีพ 

รายได้เฉลี�ยต่อ
เดอืน 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ - ���� - ���� ���� ���� 
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ตารางที�  4.30  (ต่อ) 
 

ปัจจยัการตลาด  ปัจจยัส่วนบุคคล 

 
เพศ อายุ 

สถาน 
ภาพ 

ระดบั
การศึกษา อาชีพ 

รายได้เฉลี�ยต่อ
เดอืน 

2. ดา้นราคา - ���� ���� ���� ���� ���� 
3. ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย - ���� ���� ���� ���� ���� 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ���� ���� ���� ���� ���� ���� 
5. ดา้นบุคลากร - ���� - ���� ���� ���� 
6. ดา้นกระบวนการ ���� ���� ���� ���� ���� ���� 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ - ���� - ���� ���� ���� 
ปัจจยัการตลาดรวม ���� ���� - ���� ���� ���� 

  หมายเหตุ: � หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4.30 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที� 2 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี�ยต่อเดือน มีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 
0.05 สําหรับปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี�ยต่อเดือน มีผลต่อ
ปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน)ทุกด้าน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 และปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ มีผลต่อ
ปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จาํกัด 
(มหาชน) ในดา้นการส่งเสริมการตลาด และด้านกระบวนการ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 
0.05 
 
ตารางที�  4.31  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที� 3 
 

พฤติกรรมการใช้บริการ ปัจจัยด้านจิตวทิยา 
 การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลกิภาพ 
1. ประเภทสินเชื�อ ���� ���� ���� 
2. สาเหตุในการใชบ้ริการ ���� ���� ���� 
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ตารางที�  4.31  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการ ปัจจัยด้านจิตวทิยา 
 การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลกิภาพ 
3. วงเงินสินเชื�อ ���� ���� ���� 
4. ระยะเวลาในการชาํระ ���� ���� ���� 
5. ไดรั้บขอ้มูลจากแหล่งใด ���� ���� ���� 
6. บุคคลที�มีอิทธิพล ���� ���� ���� 

    หมายเหตุ: � หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

จากตารางที� 4.31 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที� 3 พบวา่ ปัจจยัจิตวิทยาไดแ้ก่ การรับรู้ 
การเรียนรู้ และบุคลิกภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของ
ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ทุกดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

 
ตารางที�  4.32  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที� 4 
 

ปัจจัยการตลาด ปัจจัยด้านจิตวทิยา 
 การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลกิภาพ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ - ���� ���� 
2. ดา้นราคา ���� ���� ���� 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ���� ���� ���� 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ���� ���� ���� 
5. ดา้นบุคลากร ���� ���� ���� 
6. ดา้นกระบวนการ ���� ���� ���� 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ���� ���� ���� 
ปัจจัยการตลาดรวม ���� ���� ���� 

   หมายเหตุ: � หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
จากตารางที� 4.32 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที� 4 พบว่า ปัจจยัจิตวิทยาไดแ้ก่ การรับรู้ 

การเรียนรู้ และบุคลิกภาพ มีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่
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อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.05 สําหรับปัจจัย
จิตวิทยาด้านการเรียนรู้ และบุคลิกภาพ มีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
สินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)ทุกดา้น อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 
0.05  สําหรับปัจจยัจิตวิทยาดา้นการรับรู้ มีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
สินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ทุกดา้น อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 
0.05 ยกเวน้ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
ข้อวจิารณ์ 

 
จากการศึกษาครั[ งนี[  พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัของปัจจยัทางการตลาดการใช้

บริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) อยู่ในระดบัมากที�สุด เมื�อพิจารณา
เป็นรายข้อพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักับอตัราดอกเบี[ ยตํ�ากว่าธนาคารอื�นมากที�สุด  ซึ� ง
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของภทัรพล ถาริปน (2552) เรื�อง ปัจจยัที�มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการสินเชื�อ
ที�อยู่อาศยัของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห์ จงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื�อศึกษาปัจจยัที�มี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อที�อยู่อาศยัของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห์ จงัหวดั
เชียงใหม่ และศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะที�เกิดขึ[นจากการดาํเนินงาน ในการให้บริการสินเชื�อ ที�
อยูอ่าศยัของธนาคารอาคารสงเคราะห์ จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญักบัอตัรา
ดอกเบี[ยตํ�ากวา่ธนาคารอื�น 

 
จากการศึกษาครั[ งนี[  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญักบัปัจจยัการตลาดมากที�สุด 2 ดา้น

ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา คือระยะเวลาผอ่นชาํระและอตัราดอกเบี[ยของธนาคาร ซึ� งสอดคลอ้ง
กบัการศึกษาของ Xia (2011) การเขา้ถึงของสินเชื�อที�อยู่อาศยั: กรณีศึกษาหนานจิง ประเทศ
สาธารณรัฐประชาชนจีน ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในเรื�องอตัราดอกเบี[ ยเป็น
สาํคญัในการตดัสินใจใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั 

 
จากการศึกษาครั[ งนี[  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 

ที�แตกต่างกัน มีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของ
ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) แตกต่างกนั  ซึ� งสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Christos (2012) ปัจจยัที�
มีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้สําหรับการใช้บริการสินเชื�อธนาคาร: กรณีศึกษาลูกคา้กรีก  ผล
การศึกษาพบว่า สถานภาพส่วนบุคคลมีผลต่อการบริการลูกคา้   และอตัราดอกเบี[ ยเป็นปัจจยัที�
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สําคญัที�สุดของการใชบ้ริการสินเชื�อ ขอ้เสนอแนะจากงานวิจยั ธนาคารควรให้ความสําคญัหรือมี
การปรับเปลี�ยนนโยบายอตัราดอกเบี[ยตามสภาพเศรษฐกิจโดยเฉพาะอตัราดอกเบี[ยสําหรับการให้
สินเชื�อที�อยูอ่าศยักบัลูกคา้ 

 
 

 



บทที� 5  

 

สรุปผลการวจิัยและข้อเสนอแนะ 

 
สรุปผลการวจัิย 

 
 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อาย ุ31-35 ปี มีสถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉลี�ย
ต่อเดือน 90,001 บาทขึ[นไป  

 
ผลการศึกษาปัจจยัดา้นจิตวทิยาของกลุ่มตวัอยา่งพบวา่ ดา้นการรับรู้ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ 

คาดหวงัวา่ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัที�จะไดรั้บเร็วกว่าธนาคารอื�น ดา้นการ
เรียนรู้ กลุ่มตัวอย่างใช้ประสบการณ์ในอดีตที�ทรงจาํมาประเมินการตัดสินใจเลือกใช้ ด้าน
บุคลิกภาพ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่พิจารณาดอกเบี[ยตํ�าหรือถูกกวา่เป็นหลกั  

 
ผลการศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่งพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใชบ้ริการสินเชื�อ

บา้นยูโอบี โฮมโลน มากที�สุด สาเหตุที�สําคญัที�สุดที�เลือกใช้บริการ ส่วนใหญ่เลือกใช้เนื�องจาก
อตัราดอกเบี[ย กลุ่มตวัอยา่งมีวงเงินในการขอสินเชื�อ ตํ�ากวา่ 5 ลา้นบาท กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้
ระยะเวลาในการผ่อนชาํระสินเชื�อ 10 -20 ปี กลุ่มตวัอย่างได้รับขอ้มูลสินเชื�อของธนาคารจาก
อินเตอร์เน็ต มากที�สุด และบุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อมากที�สุดคือ 
ครอบครัว  

 
ผลการศึกษาความสําคญัของปัจจยัทางการตลาดพบว่าระดบัความสําคญัของปัจจยัทาง

การตลาดการใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) อยู่ในระดบัมาก
ที�สุด เมื�อพิจารณาแต่ละดา้น พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญักบัปัจจยัการตลาดมากที�สุด 4 ดา้น
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นบุคลากร  และดา้นกระบวนการให้บริการ และกลุ่มตวัอยา่งให้
ความสําคญักบัปัจจยัการตลาดมาก 3 ดา้นไดแ้ก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจดั
จาํหน่าย และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
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ผลการทดสอบสมมติฐานที� 1 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�
อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) ทุกดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
  
 ผลการทดสอบสมมติฐานที� 2 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายได้เฉลี�ยต่อเดือน มีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่
อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน) อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 สําหรับปัจจยัส่วน
บุคคลด้านอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี�ยต่อเดือน มีผลต่อปัจจยัการตลาดในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกดั (มหาชน)ทุกด้าน อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ 0.05 และปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ มีผลต่อปัจจัยการตลาดในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี จาํกัด (มหาชน) ในด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 
ผลการทดสอบสมมติฐานที� 3 พบว่า ปัจจยัจิตวิทยาได้แก่ การรับรู้ การเรียนรู้ และ

บุคลิกภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารยูโอบี 
จาํกดั (มหาชน) ทุกดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

 
ผลการทดสอบสมมติฐานที� 4 พบว่า ปัจจยัจิตวิทยาได้แก่ การรับรู้ การเรียนรู้ และ

บุคลิกภาพ มีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคาร
ยโูอบี จาํกดั (มหาชน) อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 สําหรับปัจจยัจิตวิทยาดา้นการเรียนรู้ 
และบุคลิกภาพ มีผลต่อปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของ
ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)ทุกดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  สําหรับปัจจยัจิตวิทยา
ดา้นการรับรู้ มีผลต่อปัจจยัการตลาดในการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารยโูอบี จาํกดั 
(มหาชน) ทุกดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ยกเวน้ดา้นผลิตภณัฑ ์
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ข้อเสนอแนะ 

 

ข้อเสนอแนะจากการศึกษาครัXงนีX 
 

1. แนวทางพฒันาหรือปรับปรุงรูปแบบการตลาดที�ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้โดยมี
ปัจจยัการตลาดที�ลูกคา้ให้ความสําคญัมากที�สุด 4 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นกระบวนการให้บริการ 
ดา้นบุคลากร และดา้นผลิตภณัฑ ์ดงันี[   
 

ดา้นราคา  
 

จดัใหมี้อตัราดอกเบี[ยพิเศษเฉพาะกลุ่มลูกคา้ดงันี[  
 

1.1 อาชีพพิเศษ ไดแ้ก่ แพทย ์, เภสัชกร , ทนัตแพทย ์, วศิวะกร , ผูพ้ิพากษา , อยัการ ,  
ศาสตราจารย ์รองศาสตราจารย ์,  

 
1.2 รายได ้ตั[งแต่ 100,000.- บาท ขึ[นไป 

 
1.3 ลูกคา้เก่า ที�มาใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัหลงัที� 2 หลงัจากการใชสิ้นเชื�อ 

ครั[ งแรกเกินกวา่ 1 ปี โดยลดอตัราดอกเบี[ยเพิ�มใหอี้ก 0.50 % จากอตัราดอกเบี[ยปกติ 
 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 

 จดัทาํสื�อโฆษณาในเรื�องของการทราบผลอนุมติัสินเชื�อภายใน 1 วนั (เฉพาะพนักงาน
เงินเดือน) หรือ ทราบผลอนุมติัสินเชื�อภายใน 3 วนั (เฉพาะเจา้ของกิจการ) โดยร่วมมือกบัโครงการ
ที�ธนาคารใหก้ารสนบัสนุนสินเชื�อกบับริษทั ( Project-finance)  
 

ดา้นบุคลากร 
 

 จดัพนักงานที�เข้าพบลูกค้าให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า เช่น ข้าราชการชั[ นผูใ้หญ่ หรือ 
เจา้ของกิจการขนาดกลางและใหญ่ ตอ้งให้พนกังานที�มีความรู้ ความชาํนาญ หรือพนกังานระดบั
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หัวหน้างานที�สามารถตอบข้อซักถามของลูกค้าได้เป็นอย่างดี รวมถึงสามารถให้คาํแนะนํา
ผลิตภณัฑข์องธนาคารที�มีอยูไ่ดใ้นระดบัหนึ�ง (อตัราดอกเบี[ยเงินฝาก , สาขาของธนาคารที�อยูใ่กลที้�
ทาํงาน ที�พกัอาศยั หรือการลงทุนในรูปแบบกองทุนรวม) เป็นตน้ ซึ� งจะทาํให้ลูกคา้เกิดความ
น่าเชื�อถือและไวว้างใจได ้รวมถึงการจดัการอบรมใหก้บัพนกังานอยา่งต่อเนื�อง 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ การใหบ้ริการที�เหนือกวา่ธนาคารอื�น โดยใหพ้นกังานมีเครื�อง 
คอมพิวเตอร์ (Note Book) เพื�อนาํไปบริการพิจารณาสินเชื�อเบื[องตน้ (Pre-Approve) รวมถึงให้
ขอ้มูลดา้นอื�น ๆ ที�เกี�ยวขอ้งกบัธนาคารถึงสถานที�ที�ลูกคา้นดัพบ ผา่นระบบ On-Line  
 

2. ธนาคารตอ้งจดัทาํกลยทุธ์และวางแผนการตลาดเพื�อใหต้รงตามความตอ้งการของลธกคา้ 
ซึ� งใหค้วามสาํคญักบัดา้นช่องทางอินเตอร์เน็ต และดา้นบุคคลแนะนาํดงันี[   

 
ดา้นช่องทางอินเทอร์เน็ต  กาํหนดผูรั้บผิดชอบ การปรับปรุงขอ้มูล ข่าวสาร เป็นของ

ส่วนงานสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัย  โดยทาํการปรับปรุงข้อมูล ในวนัทําการถัดไปของประกาศ
เปลี�ยนแปลงอตัราดอกเบี[ย ค่าธรรมเนียม ส่วนรูปแบบ Website ตอ้งสามารถเขา้ถึงขอ้มูลหรือใช้
งานง่าย เป็นของส่วนงาน IT แจง้ทาํการปรับเปลี�ยนทุก 3 เดือน  

 
ดา้นบุคคลแนะนาํ ทาํแคมเปญ MGM (Member Get Member) ให้กบัลูกคา้ของธนาคาร

ที�แนะนาํบุคคลอื�นให้มาใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยัของธนาคารโดยให้เป็นคะแนนสะสมเขา้
บตัรเครดิตของธนาคารUOB เช่น สินเชื�อบา้น (UOB Home Loan) ให้คะแนน 10,000 คะแนน 
สาํหรับวงเงินสินเชื�อทุก ๆ 1,000,000 บาท สินเชื�ออเนกประสงค ์(UOB Cash to Home) ให้คะแนน 
5,000 คะแนน สาํหรับวงเงินสินเชื�อทุก ๆ 500,000 บาท เพื�อนาํคะแนนไปแลกของตามแคตตาล็อค 
ของธนาคารUOB อาทิเช่น บัตรกํานัลห้างโลตัส บัตรกํานัลห้างเซ็นทรัล Smart Phone 
เครื�องใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้ 

 
3. วางแผนงานการตลาดให้ตอบสนองกบัลูกคา้ที�มีปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตต

วทิยาที�แตกต่างกนัจากการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัดงันี[  
 

 ทาํเงื�อนไขการพิจารณาสินเชื�อ (Product Program) ให้สอดคลอ้ง เช่น ยกเวน้หนงัสือ
รับรองการทาํงาน อตัราดอกเบี[ยพิเศษแบบขั[นบนัไดระยะเวลา 5 ปี ให้กบักลุ่มขา้ราชการ/พนกังาน
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รัฐวสิาหกิจ ที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากวา่ 50,000 บาท พร้อมกาํหนดอตัราการผอ่นชาํระในแต่ละ
เดือนใหส้อดคลอ้งกบัอตัราดอกเบี[ยที�เพิ�มขึ[นในแต่ละปี รวมถึงมอบบตัรกาํนลัพกัโรงแรมที�หวัหิน 
ภูเก็ต เชียงใหม่ หก้บัเพศหญิงที�ใชบ้ริการสินเชื�อของธนาคาร  
 

ทาํการแจง้ผลการอนุมติัสินเชื�อผา่นช่องทาง Email SMS โดยระบุขอ้ความแสดงความ
ยินดีที�ลูกคา้ไดรั้บการอนุมติัสินเชื�อวงเงินเท่าไร ระยะเวลาในการผ่อนกี�ปี อตัราการผอ่นต่อเดือน
เท่าไร เพื�อให้ลูกคา้รับรู้ไดถึ้งผลการอนุมติัสินเชื�อที�รวดเร็ว เมื�อลูกคา้ใช้บริการสินเชื�อกบัธนาคาร
แลว้ จดัส่งบตัรเงินกูแ้บบมีบาร์โค๊ดให้กบัลูกคา้ภายหลงัจากลูกคา้จดจาํนองกบัธนาคารแลว้ภายใน 
15 วนัทาํการ เพื�อเพิ�มความสะดวกให้กบัลูกค้า สามารถนําไปยื�นชําระหนี[ เงินกู้ได้ที�สาขาของ
ธนาคารทั�วประเทศ หรือจุดบริการรับชาํระเงิน Pay point โดยในชุดบตัรเงินกูแ้บบมีบาร์โค๊ดจะมี 
Welcome pack ซึ� งเป็นบตัรส่วนลดร้านคา้ที�เป็นพนัธมิตรกบัธนาคาร เพื�อให้ลูกคา้สามารถนาํไปใช้
เป็นส่วนลดในการซื[อสินคา้ เช่น เฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่งบา้น เครื�องใชไ้ฟฟ้า ฯ เป็นตน้ เมื�อลูกคา้
ใชบ้ริการสินเชื�อเพี�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารเกินกวา่ระยะ 3 ปี มีประวติัการผอ่นชาํระเป็นปกติ ให้
ธนาคารจดัทาํจดหมายแจง้ให้ลูกคา้ทราบว่า ลูกคา้เป็นลูกคา้ชั[นดีของธนาคารได้รับการพิจารณา
อนุมติัดอกเบี[ยพิเศษใหม่เป็นระยะเวลา 3 ปี พร้อมระบุอตัราดอกเบี[ยที�ไดรั้บไวใ้นจดหมาย ทั[งนี[
ลูกคา้สามารถแสดงความจาํนงดว้ยการตอบรับกลบัผา่นช่องทาง Fax หรือยื�นจดหมายผา่นพนกังาน
สาขาของธนาคาร ซึ� งเป็นเรื�องที�เกินความคาดหมายของลูกคา้ 

 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัXงต่อไป 
 

1.นําแบบสอบถามที�ใช้ในครั[ งนี[ ไปใช้สอบถามกับลูกค้าของธนาคารในจังหวดั
เชียงใหม่ ภูเก็ต ชลบุรี พทัยา พร้อมทาํการศึกษาอีกครั[ งเมื�อระยะเวลาผา่นไป 1 ปี เพื�อนาํขอ้มูลที�ได้
รับมาทาํการเปรียบเทียบกบัผลที�ไดรั้บ เพื�อที�จะไดเ้ปรียบเทียบกบัผลการวิจยัที�ออกมาว่ามีความ
แตกต่าง หรือเหมือนกนัอยา่งไร  

 
2.ทาํการศึกษาปัจจยัดา้นอื�นๆ ที�มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศยั

ของลูกคา้ เช่น ภาพพจน์ของธนาคาร เทคโนโลยทีี�ทนัสมยั การเป็นองคก์รที�ทาํประโยชน์เพื�อสังคม
หรือการนึกถึงธนาคารอะไรเป็นลาํดบัแรกเมื�อตอ้งการใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั เป็นตน้ เพื�อ
ธนาคารจะไดน้าํไปวางแผนการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพมากยิ�งขึ[น 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามที�ใชใ้นการศึกษา 
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แบบสอบถาม  
 

พฤติกรรมและปัจจัยการตลาดการใช้สินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จํากดั (มหาชน) 

 
 ค ํา ชี[ แ จง แ บ บ ส อ บ ถ า ม ชุ ดนี[ เ ป็ น ส่ ว นห นึ� ง ข อง ก า รศึ ก ษ า ใ น ระ ดับ ป ริญ ญา โ ท
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์  ผูศึ้กษาใคร่ขอความกรุณาท่านตอบแบบสอบถามให้ครบทุกขอ้ตาม
ความเป็นจริง ขอ้มูลที�ได้รับจากท่านจะเป็นประโยชน์อย่างยิ�งต่อการศึกษาในครั[ งนี[  และขอให้
ค ํามั�นว่าจะ เก็บข้อมูลของท่ านเป็นความลับ  และไม่ มีผลกระทบใดๆ ต่อท่ าน ผู ้ศึกษา
ขอขอบพระคุณท่านเป็นเก็บอยา่งสูงที�กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี[    
 
 

ส่วนที� 1 ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม   
 

1.1 เพศ  
             �  ชาย     � หญิง 
 

1.2 อาย ุ
 � 21 – 30 ปี    � 31- 35 ปี     

� 36- 40 ปี    � 41- 45 ปี 
� 46- 50 ปี    � 50 ปีขึ[นไป 
 

1.3 สถานภาพ 
 �  โสด        � สมรส 
 � หยา่ / หมา้ย    � สมรสไม่จดทะเบียน 
 

1.4 การศึกษาระดบัสูงสุดของท่าน  
              � ต ํ�ากวา่ปริญญาตรี   � ปริญญาตรี  

� สูงกวา่ปริญญาตรี  
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1.5 อาชีพ 
 � ขา้ราชการ    � พนกังานรัฐวสิาหกิจ   
 � พนกังานบริษทั    � เจา้ของกิจการ   
 � วชิาชีพอิสระ   � อื�น ๆ ระบุ................................. 
 
 

 
1.6 รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของท่าน         

� ต ํ�ากวา่ 30,000 บาท     � 30,001 – 50,000 บาท      
� 50,001 – 70,000 บาท      � 70,001 – 90,000 บาท      
� 90,001 บาทขึ[นไป 
 

ส่วนที� 1.2  ข้อมูลปัจจัยด้านจิตวทิยา  
โปรดทาํเครื�องหมาย  � ลงใน  �  ที�ตรงกบัความเป็นจริงมากที�สุด 
 

 1.2.1 การรับรู้ต่อความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยักบัธนาคารยโูอบี จาํกดั 
(มหาชน)  
 � คาดหวงัวา่ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัที�จะไดรั้บเร็วกวา่ 
ธนาคารอื�น 
 � คาดหวงัวา่ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัที�จะไดรั้บเท่ากบั 
ธนาคารอื�น  
 �คาดหวงัวา่ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัที�จะไดรั้บล่าชา้กวา่ 
ธนาคารอื�น 
 
 1.2.2 การเรียนรู้ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยักบัธนาคารยโูอบี 
จาํกดั (มหาชน) 

� หากท่านเคยใชบ้ริการสินเชื�อประเภทอื�นของธนาคารมาก่อนท่านจะใชป้ระสบการณ์ 
ในอดีตที�ทรงจาํมาประเมินการตดัสินใจเลือกใช ้

� หากท่านไม่เคยใชบ้ริการสินเชื�อประเภทอื�นของธนาคารมาก่อนจะหาขอ้มูลใหเ้พียงพอ 
เพื�อที�จะนาํมาใชใ้นการประเมินตดัสินใจเลือกใช ้   
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 1.2.3 บุคลิกภาพเกี�ยวกบัเหตุผลดา้นดอกเบี[ยกบัระยะเวลาในการผอ่นชาํระของสินเชื�อ
เพื�อที�อยูอ่าศยักบัธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน)              

� พิจารณาดอกเบี[ยตํ�าหรือถูกกวา่เป็นหลกั 
 � พิจารณาถึง ระยะเวลาในการผอ่นชาํระเป็นหลกั (ไม่คาํนึงถึงดอกเบี[ย) 
 � พิจารณาความเหมาะสมระหวา่งดอกเบี[ยกบัระยะเวลาในการผอ่นชาํระเป็นหลกั  

 
ส่วนที� 1.3 พฤติกรรมการใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัย  
โปรดทาํเครื�องหมาย  � ลงใน  �  ที�ตรงกบัความเป็นจริงมากที�สุด 
 

1.3.1 ท่านมาใชบ้ริการสินเชื�อประเภทใด  
 � สินเชื�อบา้น ยโูอบี โฮมโลน (UOB Home Loan)   

� สินเชื�ออเนกประสงค ์(UOB Cash to Home) 
1.3.2 สาเหตุใดที�สาํคญัที�สุดในการเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคาร 
 � ชื�อเสียงของธนาคาร   � อตัราดอกเบี[ย 
 � ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเชื�อ � ความสะดวกสบายในการเขา้รับบริการ 
1.3.3 วงเงินในการขอสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของท่าน 

� ต ํ�ากวา่ 5 ลา้นบาท     � ตั[งแต่ 5-9.99 ลา้นบาท         
� ตั[งแต่ 10 – 14.99 ลา้นบาท      � ตั[งแต่ 15 – 19.99 ลา้นบาท   
� ตั[งแต่ 20 ลา้นบาทขึ[นไป 

1.3.4 ระยะเวลาในการผอ่นชาํระสินเชื�อของท่านกี�ปี  
� ต ํ�ากวา่ 10 ปี      � 10 -20 ปี         
� 21 - 30 ปี        � 31 – 40 ปี   
� 41 – 50 ปี 

1.3.5 ท่านไดรั้บขอ้มูลสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยัของธนาคารจากแหล่งใด (ตอบเพียงขอ้เดียว) 
 � อินเตอร์เน็ต    � โทรทศัน์ 
 � นิตยสาร    � ใบปลิว แผน่พบั 
 � บุคคลแนะนาํ   � แผน่ป้ายโฆษณา 
1.3.6 บุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเชื�อเพื�อที�อยูอ่าศยั 

�  ครอบครัว    � พนกังานขายโครงการ   
� เพื�อน    � อื�น ๆ ระบุ................................. 
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ส่วนที�  2 ปัจจัยการตลาดการใช้บริการสินเชื�อเพื�อที�อยู่อาศัยของธนาคารยูโอบี จํากดั (มหาชน) 
โปรดทาํเครื�องหมาย  � ลงใน  �  ที�ตรงกบัความเป็นจริงมากที�สุด 
     

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความสําคญั 

มาก

ที�สุด 
5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 
3 

น้อย 

2 

น้อยที�สุด 

1 

1. ด้านผลติภณัฑ์ (Product)      

1.1  การใหบ้ริการสินเชื�อที�เหนือกวา่ธนาคารอื�น           

1.2  ระยะเวลา/จาํนวนงวดในการผอ่นชาํระ            

1.3  ความยดืหยุน่ในการกาํหนดงวดการชาํระเงิน           

2. ด้านราคา (Price)      

2.1   อตัราดอกเบี[ยตํ�ากวา่ธนาคารอื�น      

2.2   อตัราค่าธรรมเนียมการขอสินเชื�อตํ�ากวา่
ธนาคารอื�น 

     

2.3  มีการปรับลดอตัราดอกเบี[ยที�สอดคลอ้งกบั
สภาวะเศรษฐกิจ 

     

3. ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)      

3.1  ความสะดวกในการติดต่อและสอบถามขอ้มูล
ทาง Call Center 

     

3.2  มีสาขาในการติดต่อจาํนวนมาก      

3.3  ความสะดวกในการทาํธุรกรรมผา่นทาง on 
line และ mobile 

     

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      

4.1 มีการโฆษณาผา่นสื�อสิ�งพิมพ ์นิตยสาร 
หนงัสือพิมพ ์ โบรชวัร์ วารสาร  และสื�ออื�นๆ  

     

4.2  มีการแนะนาํและใหข้อ้มูลโดย พนกังาน
เพื�อใหไ้ดรั้บขอ้มูลข่าวสารที�ชดัเจน 

     

4.3 มีส่วนลดอตัราดอกเบี[ยสาํหรับลูกคา้ที�มีประวติั
การผอ่นชาํระสมํ�าเสมอ  
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความสําคญั 

มาก

ที�สุด 

5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยที�สุด 

1 

5. ด้านบุคลากร (People)      

5.1 ความรู้ความเขา้ใจในการใหข้อ้มูลของ
พนกังาน 

     

5.2 พนกังานมีความน่าเชื�อถือและมีความสามารถ      

5.3  พนกังานมีอธัยาศยัดีและมนุษยสมัพนัธ์ดี      

6. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process)      

6.1 ความรวดเร็วในการอนุมติั      

6.2 การใหบ้ริการลูกคา้ตามลาํดบัก่อนหลงั      

6.3  มีการทาํงานที�ถูกตอ้งและเชื�อถือได ้      

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)      

7.1  อุปกรณ์ในการใหบ้ริการลูกคา้ใชเ้ทคโนโลยทีี�
มีความทนัสมยั 

     

7.2  ความเพียงพอของเบอร์โทรศพัทใ์นการขอรับ
บริการขอ้มูล 

     

7.3 สถานที�มีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย
และมีบริเวณที�เพียงพอเหมาะสมกบัการ
ใหบ้ริการลูกคา้ 

     

 
 ขอขอบคุณท่านที�กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 



 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 
ค่าสถิติที�ใชท้ดสอบความน่าเชื�อถือ 
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Case Processing Summary 
 N % 

Cases Valid 30 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 30 100.0 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.960 21 

 

 
Item-Total Statistics 

 
Scale Mean 

if Item 
Deleted 

Scale 
Variance if 

Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
การใหบ้ริการสินเชื�อที�เหนือกวา่ธนาคารอื�น 81.40 168.041 .834 .957 
ระยะเวลา/จาํนวนงวดในการผอ่นชาํระ  81.57 167.357 .856 .957 
ความยดืหยุน่ในการกาํหนดงวดการชาํระเงิน 81.63 169.895 .772 .958 
อตัราดอกเบี[ยตํ�ากวา่ธนาคารอื�น 81.33 165.471 .784 .958 
อตัราค่าธรรมเนียมการขอสินเชื�อตํ�ากวา่
ธนาคารอื�น 

81.50 164.741 .743 .958 

มีการปรับลดอตัราดอกเบี[ยที�สอดคลอ้งกบั
สภาวะเศรษฐกิจ 

81.43 167.978 .701 .959 

มีการโฆษณาผา่นสื�อสิ�งพิมพ ์ 81.93 174.754 .468 .961 
มีการแนะนาํและใหข้อ้มูลโดย พนกังาน 81.63 176.309 .520 .960 
มีส่วนลดอตัราดอกเบี[ยสาํหรับลูกคา้ที�มี
ประวติัการผอ่นชาํระสมํ�าเสมอ  

81.40 172.731 .641 .959 

ความสะดวกในการติดต่อและสอบถาม
ขอ้มูลทาง Call Center 

81.60 173.145 .591 .960 

มีสาขาในการติดต่อจาํนวนมาก 82.00 161.448 .850 .957 
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Scale Mean 

if Item 
Deleted 

Scale 
Variance if 

Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
ความสะดวกในการทาํธุรกรรมผา่นทาง  
on line และ mobile 

82.00 162.621 .781 .958 

ความรู้ความเขา้ใจในการใหข้อ้มูลของ
พนกังาน 

81.40 172.248 .712 .959 

พนกังานมีความน่าเชื�อถือและมี
ความสามารถ 

81.53 168.051 .849 .957 

พนกังานมีอธัยาศยัดีและมนุษยสมัพนัธ์ดี 81.43 170.047 .707 .958 
ความรวดเร็วในการอนุมติั 81.30 169.597 .772 .958 
การใหบ้ริการลูกคา้ตามลาํดบัก่อนหลงั 81.47 171.430 .653 .959 
มีการทาํงานที�ถูกตอ้งและเชื�อถือได ้ 81.23 173.220 .715 .959 
อุปกรณ์ในการใหบ้ริการลูกคา้ใชเ้ทคโนโลยี
ที�มีความทนัสมยั 

81.60 171.559 .669 .959 

ความเพียงพอของเบอร์โทรศพัทใ์นการ
ขอรับบริการขอ้มูล 

81.70 163.390 .879 .956 

สถานที�มีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย 81.57 173.082 .614 .959 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ประวตัิการศึกษา และการทาํงาน 

 
ชื�อ-นามสกุล      นายชยัรินทร์  อธิธญัชยัพงษ ์
วนั เดือน ปีเกดิ      วนัที� 24 เดือนธนัวาคม พ.ศ.2504 
สถานที�เกดิ      จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ประวตัิการศึกษา      บริหารธุรกิจบณัฑิต (การจดัการทั�วไป) 
       มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
ตําแหน่งหน้าที�การงานปัจจุบัน    ผูอ้าํนวยการ 

  งานการขายผลิตภณัฑสิ์นเชื�อเคหะ 
สถานที�ทาํงานปัจจุบัน     ธนาคารยโูอบี จาํกดั (มหาชน) 
       สาํนกังานใหญ่  
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