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บทคดัย่อ 

การค้นคว้าอิสระนี้มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) ของ
ธนาคารกรุงไทย ของประชากรทีพ่กัอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมปัีจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อทรพัยร์อ
ขายของธนาคารกรุงไทย คือ 1) ลักษณะความแตกต่างประชากรศาสตร์ 2) ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ์/บรกิาร, ราคา, ช่องทางจดัจ าหน่าย, การส่งเสรมิการตลาด, บุคลากร, กระบวนการ และการ
น าเสนอทางกายภาพ 3) ลกัษณะความต้องการของมนุษย์ แบ่งออกเป็น 5 ระดบั คอื ระดบัความต้องการทางร่างกาย
หรอืสรรีะ, ความต้องการความมัน่คงปลอดภยั, ความต้องการความรกั, ความต้องการการยกย่อง และความต้องการ
สงูสุดในชวีติ ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทย ของประชากรทีพ่กัอาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครัง้นี้ คือ ประชากรในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมอืในการรวบรวมขอ้มลู สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มลูคอื ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และการ
วเิคราะหก์ารถดถอย เชงิพหุทีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 

ผลการศกึษาพบว่า 1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต์่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อทรพัย์รอขาย 
(NPA) ของประชากรที่พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยให้ความส าคญักบั ราคา ของ
ทรพัย ์(NPA) เป็นอนัดบัหนึ่ง 2) ลกัษณะความตอ้งการทีส่่งผลต่อการซื้อทรพัย ์(NPA) ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึง่ใหค้วามส าคญัในขัน้ความตอ้งการทางร่างกายหรอืสรรีะ เป็นอนัดบัแรก 

ค ำส ำคญั  :  ส่วนประสมทางการตลาด, ลกัษณะความตอ้งการของมนุษย,์ ทรพัยร์อขาย (NPA) 
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Abstract 

  The objective of this independent study is to study the factors affecting the buying and selling of 
NPA assets of Krung Thai Bank of the population living in Bangkok with Factors affecting the buying and 
selling properties of Krungthai Bank ,which are 1) Demographic Differences 2) Marketing mix (7Ps) which are  
Product, Price, Place, Promotion, People, Process, Physical Evidence 3) The human needs are divided into  
5 levels which are Physiological Needs, Safety Needs, Love/ Belonging Needs, Esteem Needs, Self-
actualization Needs affect the buying behavior of foreclosed properties (NPA)  of Krungthai Bank of the 
population living in Bangkok 

 The sample in this study is 400 people in Bangkok who use the Questionnaire as a tool for data 
collection.The statistics used for data analysis were Percentage, Mean, Standard deviation and Regression 
analysis Multiple levels at significant level 0.05 

The results of the study revealed that 1) The marketing mix factors have an effect on the buying 
behavior of property awaiting for sale ( NPA)  of the residents in Bangkok.  Overall is at a high level.            
By focusing on the price of property (NPA) First. 2) Needs that affect the purchase of property (NPA) of the 
population living in Bangkok which gives importance to the level of Physical Needs First. 

Keyword  :  Marketing mix, Characteristics of human needs, Non-Performing Asset 

1. ความเป็นมา และความส าคญัของปัญหา 

การให้บรกิารด้านสินเชื่อของสถาบนัการเงินเป็นบรกิารหนึ่งที่มีความส าคัญมากในระบบธุรกิจ เป็นการ
สนับสนุนเงนิทุนให้แก่ลูกคา้ โดยน าหลกัประกนัประเภทต่างมาประกนัหนี้ที่กู้ยมื ซึ่งสนิเชื่อส าหรบัซื้อที่อยู่อาศยันัน้ 
เป็นสนิเชื่อทีต่อบสนองผูบ้รโิภคทีม่คีวามตอ้งการซื้ออสงัหารมิทรพัย์เพื่อใชเ้ป็นทีอ่ยู่อาศยั และเป็นทีแ่น่นอนว่า ลูกหนี้
หลายรายอาจประสบปัญหาผดินัดช าระหนี้ได ้ธนาคารกรุงไทยกเ็ป็นสถาบนัการเงนิหนึ่งทีป่ระสบปัญญาลูกหนี้ผดินัด
ช าระหนี้และมีความจ าเป็นต้องด าเนินคดีต่อลูกหนี้ที่ผิดนัดช าระหนี้ เพื่อบังคับคดียึดทรพัย์เพื่อขายทอดตลาด           
ซึง่ธนาคารจะพจิารณาเขา้ซื้อทรพัยท์ีข่ายทอดตลาดเพื่อใหไ้ดร้บัช าระหนี้จากการขายทอดตลาดในราคาทีไ่ม่ต ่าเกนิไป 
เป็นทีม่าของทรพัยส์นิรอขาย (NPA : Non-Performing Asset) 

การไดม้าของทรพัยส์นิรอขาย (NPA) ม ี2 วธิ ีดงันี้ 
(1) การซื้อทรพัยจ์ากการขายทอดตลาด 
(2) การปรบัปรุงโครงสรา้งหนี้โดยวธิ ีโอนทรพัยช์ าระหนี้ 
เมื่อธนาคารกรุงไทยได้ทรพัย์รอขาย (NPA) จากการซื้อทรพัย์ขายทอดตลาด หรอื การโอนทรพัย์ช าระหนี้

แล้วนัน้ กลุ่มงานบรหิารทรพัย์สินพร้อมขายจะด าเนินการก ากับดูแลการจดัท าและบนัทึกบญัชีข้อมูล รายละเอียด
เกี่ยวกบัทรพัย์สนิพรอ้มขาย (NPA) และบรหิารจดัการขายทรพัย์สนิ งานประสานการขายทรพัย์สนิ ก าหนดกลยุทธ ์
การส่งเสรมิการตลาด เพื่อให้ธนาคารสามารถขายทรพัย์และก่อเกิดประโยชน์สูงสุดแก่ธนาคาร ซึ่งการน าเสนอขาย
ทรพัยร์อขาย (NPA) นัน้ จะน าเสนอผ่านช่องทาง (Channel) ต่างๆ ของธนาคาร เช่น website, หนังสอืรายการทรพัย์, 
ประกาศหนังสือพิมพ์, ป้ายประกาศขนาดใหญ่ติดตัง้หน้าทรพัย์ฯ เป็นต้น ซึ่งจะเป็นต้นทุนในการจดัการขายของ
ธนาคารต่อไป 
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ประวติัธนาคารกรงุไทย 

ธนาคารกรุงไทย จ ากดั  เริม่เปิดด าเนินการครัง้แรก เมื่อวนัที่ 14 มนีาคม 2509 โดยการควบกิจการของ
ธนาคารเกษตร จ ากดั และธนาคารมณฑล จ ากดั ซึ่งเป็นธนาคารพาณิชย์ที่มรีฐับาลเป็นผูถ้อืหุ้นใหญ่เขา้เป็นธนาคาร
เดียวกัน ตามนโยบายของรัฐบาล และได้ใช้ชื่อใหม่ว่า  "ธนาคารกรุงไทย จ ากัด" ใช้ชื่ อภาษาอังกฤษว่า              
"KRUNG THAI BANK LIMITED" ใช้  สัญลักษณ์  "นกวายุภักษ์ " ซึ่ งเป็นเครื่องหมายของกระทรวงการคลัง               
เป็นสญัลกัษณ์ประจ าของธนาคารจนถงึปัจจุบนั 

ปี 2530 ธนาคารกรุงไทยไดร้บัโอนสนิทรพัยแ์ละหนี้สนิของธนาคารสยาม จ ากดั มาบรหิารตามนโยบายของ
กระทรวงการคลงั เนื่องจากการด าเนินธุรกจิของธนาคารสยามมปัีญหาหลายดา้นทีไ่ม่สามารถแกไ้ขไดใ้นระยะเวลาอนั
สัน้ ท าให้เป็นภาระที่รฐับาลจะต้องจดัการให้ความช่วยเหลอื ซึ่งไม่ทราบว่าจะสิ้นสุดเมื่อใด และหลงัจากการรวมกบั
ธนาคารสยามแล้ว ท าให้ธนาคารกรุงไทยมีสนิทรพัย์มากเป็นอนัดบัสองของประเทศ สามารถจะสนองตอบนโยบาย
การเงนิการคลงัของประเทศ และแสดงบทบาทความเป็น "ธนาคารน า" (Lead Bank) ได ้

ปี 2540 เกดิภาวะเศรษฐกจิตกต ่าขึน้ภายในประเทศ และไดส่้งผลกระทบใหส้ถาบนัการเงนิจ านวนมากตอ้งถกู
สัง่ปิดกิจการ ทางการได้ด าเนินการแก้ไขปัญหาอย่างต่อเนื่อง และเมื่อวันที่ 14 สิงหาคม 2541 รฐัมนตรีว่าการ
กระทรวงการคลัง นายธารินทร์ นิมมานเหมินท์ ได้ประกาศมาตรการฟ้ืนฟูระบบสถาบันการเงิน โดยให้
ธนาคารกรุงไทยรบัโอนสนิทรพัย์และหนี้สนิทีด่ขีองธนาคารกรุงเทพฯพาณิชย์การ และรบัโอนสนิทรพัย์ หนี้สนิ สาขา
และพนักงานของธนาคารมหานคร พรอ้มใหธ้นาคารเพิม่ทุนจดทะเบยีนอกี 185,000 ลา้นบาท เป็น 219,850 ลา้นบาท 
เสนอขายแบบเฉพาะเจาะจงใหก้องทุนเพื่อการฟ้ืนฟูระบบสถาบนัการเงนิ เพื่อรองรบัการควบโอนกจิการในครัง้นี้ 

ปี 2544-2546 ฐานะการเงนิของธนาคารมคีวามแขง็แกร่งมากขึน้ ภายหลงัการโอนสนิทรพัยด์อ้ยคุณภาพไป
ยงับรษิทั บรหิารสนิทรพัย์สุขุมวทิ จ ากดั มกีารปรบัโครงสรา้งขององคก์รครัง้ใหญ่ เพื่อเอื้อต่อการสรา้งและขยายขนาด
ของสนิทรพัย์ การสร้างรายได้อย่างต่อเนื่อง และลดต้นทุนการด าเนินงาน พรอ้มกนันัน้ ไดม้กีารก าหนดกลยุทธ์ทาง
ธุรกิจ เพื่อเสริมสร้างฐานะของความเป็นธนาคารพาณิชย์ชัน้น าของประเทศ โดยเ น้นระบบควบคุมการบริหาร       
ความเสีย่งทุกด้านอย่างต่อเนื่อง นอกจากนี้ธนาคารยงัได้เป็นกลไกส าคญัในการกระตุ้นเศรษฐกิจไทยให้ฟ้ืนตวัอย่าง
รวดเร็ว โดยเป็นแกนน าในการปล่อยสนิเชื่อเขา้สู่ระบบ มกีารให้สนิเชื่อแก่องค์กรภายใต้การดูแลของรฐั โดยเฉพาะ
วสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ควบคู่ไปกบัการใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ทัว่ไป และมกีารเปิดใหบ้รกิารกลุ่มลูกคา้
พเิศษ ไดแ้ก่ธนาคารชุมชนและธนาคารอสิลาม 

ธรุกิจอสงัหาริมทรพัย ์

การท าธุรกจิอสงัหารมิทรพัย ์มหีลายรูปแบบ ซึ่งเราสามารถแยกธุรกจิอสงัหารมิทรพัย์ออกเป็น 3 ประเภทได้
ดงันี้ 

1) การซื้อขายทัว่ไป เป็นลกัษณะการซื้อขายทัว่ไป เช่น ซื้อมาแลว้ขายไป ไดร้บัผลตอบแทนเป็นส่วนต่าง
ราคา ต่างกนัทีจ่ะตอ้งจดัท านิตกิรรมเป็นหนังสอืและจดทะเบยีนกบัเจา้หน้าที่ 

2) การปล่อยเช่า เป็นลกัษณะใหเ้ช่าในอสงัหารมิทรพัย์นัน้ เช่น การใหเ้ช่าหอพกั เช่าบ้าน เช่าโกดงัเกบ็
สนิคา้ รวมถงึเช่าอาคารหรอืส านักงาน 

3) การเป็นนายหน้าซื้อขายหรอืเช่า เช่น นายหน้าซื้อขายทีด่นิ ซื้อขายรถยนต ์ 
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ปัจจุบนัธุรกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นประเทศไทย มกีารเตบิโตเป็นอย่างมาก ซึง่ในปี 2652 นี้   มหีลายหน่วยงาน
ทีม่กีารประมาณการว่า ภาพรวมของอสังหารมิทรพัย์ในประเทศจะเตบิโตขึน้จากปีก่อน ซึ่งปัจจยับวกที่กระตุ้นใหเ้กิด
ก าลงัซื้อคงหนีไม่พน้ นโยบายจากทางภาครฐั ไดแ้ก่  

• นโยบายบา้นลา้นหลงั กระตุน้ Demand ตลาดล่างใหโ้ตอย่างกา้วกระโดด  

• การขยายแนวเขตรถไฟฟ้า กรุงเทพมหานคร  

• โครงการพฒันาระเบยีงเศรษฐกจิพเิศษภาคตะวนัออก หรอืทีรู่จ้กักนัดวี่า EEC (Eastern Economic 
Corridor) ซึง่เป็นแผนยุทธศาสตรภ์ายใต ้ไทยแลนด ์4.0 

• AEC (Asean Economics Community) เปิดโอกาสให้ความต้องการอสังหาริมทรัพย์สูงขึ้น 
โดยเฉพาะ ออฟฟิศ, โรงงาน, นิคมอุตสาหกรรม, โรงแรม และอื่นๆ 

• ธนาคารยงัแขง่ขนักนัขยายสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยั 
จากปัจจยับวกขา้งต้นทีอ่าจเป็นสญัญาณทีส่่งผลใหท้ราบว่าธุรกจิดา้นอสงัหารมิทรพัย์ ก าลงัเตบิโตขึน้ตามที่

หลายหน่วยงานคาดการ แต่หากวเิคราะหถ์งึปัจจยัลบทีจ่ะส่งผลใหเ้กดิการชะลอตวั กม็หีลายปัจจยั เช่น 

• มาตรการควบคุมสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยั โดยการปรบัเปลีย่น Loan to Value (LTV) หรอือตัราส่วนวงเงนิ
สนิเชื่อต่อหลกัประกนัทีอ่อกโดย ธนาคารแห่งประเทศไทย 

• ภาษทีีด่นิและสิง่ปลูกสรา้งใหม่ ทีจ่ะบงัคบัใชใ้นปี 2563 

• ตน้ทุนการพฒันาโครงการสงูขึน้อนัเนื่องมาจากราคาทีด่นิทีป่รบัตวัสงูขึน้ 

• ดอกเบีย้ปรบัขึน้ รวมถงึ หนี้ภาคครวัเรอืนสงูขึน้ 
 

หลงัจากทีธ่นาคารแห่งประเทศไทยไดป้ระกาศมาตรการควบคุมสนิเชื่อ (LTV) การกูซ้ื้อทีอ่ยู่อาศยัสญัญาแรก
ไม่กระทบ โดยรวมยงัโต 14% ในช่วงครึ่งปีแรก ขณะที่กู้ซื้อที่อยู่อาศยัสญัญาที่ 2 ขึ้นไปหดตวัลง 13% โดยเฉพาะ
อสงัหาฯ ในหมวดคอนโดมเินียม แต่หมวดบ้านเดี่ยวยงัคงโต 3.3% จากมาตราการที่กล่าวมานัน้ ธนาคารกรุงไทย 
รวมถงึสถาบนัการเงนิและบรรษทับรหิารสนิทรพัย ์ต่างไดร้บัผลกระทบในการขายทรพัย ์NPA มคีวามจ าเป็นอย่างยิง่ที่
ตอ้งก าหนดกลยุทธในการขายทรพัย์รอขาย (NPA) ทีถ่อืครองอยู่ใหเ้หมาะสม ซึง่หากถอืครองทรพัย์ไวน้าน อาจส่งผล
ใหเ้กดิตน้ทุนในการดแูลทรพัย ์NPA เช่น ค่าภาษ,ี ค่าประกนัภยัทรพัยส์นิ หรอืแมแ้ต่ค่าจา้งบรษิทัรกัษาความปลอดภยั
ในการดูแลรกัษาทรพัย์จากการถูกบุกรุก หรอืโจรกรรม และยงัมขี้อก าหนดส าคญัจากธนาคารแห่งประเทศไทยใน   
การก าหนดเกณฑก์ารถอืครองทรพัย ์5 ปี ซึง่หากสถาบนัการเงนิหรอืบรรษทับรหิารสนิทรพัย์นัน้ๆ ถอืครองเกนิเกณฑ์
ทีก่ าหนดจะต้องกนัส ารองรายไดต้ามเกณฑ์ทีธ่นาคารแห่งประเทศไทยก าหนดไว ้ส่งผลต้องรายไดร้วมทีต่้องถูกจ ากดั
หรอืส ารองไวเ้พราะถอืครองทรพัยเ์กนิก าหนดระยะเวลา 

ขอ้มลูจากเวบ็ไซตธ์ัม๊สอพั (Thumbsup.in.th) ไดเ้ผยแพร่ขอ้มลูทรพัย์สนิรอขาย (NPA) ของธนาคารพาณิชย ์           
ณ มิถุนายน 2562 พบว่าธนาคารกรุงไทยมีจ านวนทรพัย์ NPA สูงที่สุด จ านวน 31,777,278,000 บาท อนัดบัสอง
ธนาคารกสกิรไทย มทีรพัย ์NPA จ านวน 23,705,364,000 บาท และธนาคารไทยพาณิชยเ์ป็นอนัดบัสาม มทีรพัย ์NPA 
จ านวน 15,548,309,000 บาท และจากสาเหตุส าคญัที่ท าใหจ้ านวนทรพัย์ NPA ของธนาคารกรุงไทยสูงขึน้อย่างเห็น 
ได้ชดัเมื่อเทียบกับสถาบันการเงนิอื่นๆ ส่วนหนึ่ งอาจเป็นเพราะนโยบายการลดหนี้ NPL ของธนาคารที่ยงัใช้แนว
ทางการโอนทรพัยช์ าระหนี้ ซึง่วธิกีารนี้จะลด NPL ไดอ้ย่ารวดเรว็ แต่กเ็พิม่ยอด NPA ในทนัทเีช่นกนั 
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จากนัยขา้งต้นจงึน ามาสู่ค าถามการวจิยัเกี่ยวกบัการจ าหน่ายทรพัย์สนิรอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทย
ควรเป็นอย่างไรจึงจะท าให้ทรัพย์สินรอขาย (NPA) ที่อยู่ในความดูแลทัง้หมด สามารถจ าหน่ายให้แก่ผู้สนใจ         
สร้างรายได้กลบัมาให้แก่ธนาคารรวมถึงลดภาระค่าใช้จ่ายในการดูแลรกัษาทรพัย์ ภายใต้ภาวะที่มกีารแข่งขนัสูงจงึ
จ าเป็นอย่างยิง่ทีต่้องเขา้ใจถงึกลุ่มเป้าหมายว่าเป็นใครและมพีฤติกรรมในการตดัสนิใจเลอืกซื้อทรพัยส์นิรอขาย (NPA) 
ปัจจัยใดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการพัฒนาและก าหนดนโยบายให้สอดคล้องกับ
กลุ่มเป้าหมาย 

 

1.1 วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

การวิจัยนี้มุ่งศึกษาถึงปัจจัยที่จะส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทย       
ของประชากรทีพ่กัอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมุ่งเน้น 

1) เพื่อศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อทรัพย์รอขาย (NPA) ของ
ธนาคารกรุงไทยของประชากรทีพ่กัอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อทรพัย์รอขาย 
(NPA) ของธนาคารกรุงไทยของประชากรทีพ่กัอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3) เพื่อศกึษาลกัษณะความต้องการของมนุษย์ทีส่่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) 
ของธนาคารกรุงไทยของประชากรทีพ่กัอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
1.2 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1) เพื่อทราบถงึปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทย ของ
ประชากรทีพ่กัอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2) เพื่ อประโยชน์ในการก าหนดกลยุทธในการสร้างยอดขายทรัพย์รอขาย (NPA) ของ
ธนาคารกรุงไทยเพิม่ขึน้ 

 

1.3 ขอบเขตการวิจยั 

    การก าหนดขอบเขตของการวจิยันี้จะอธบิายประเดน็ส าคญั ดงันี้ 

1) ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ 

- ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์เพศ อายุ การศกึษา และรายได ้ทีแ่ตกต่างกนั 
- ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)  
- ความตอ้งการของมนุษย ์(Human Needs) 

2) ตวัแปรตาม คอื พฤตกิรรมการเลอืกซื้อทรพัยร์อขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทย (6W1H) 
3) ขอบเขตในการศกึษาวจิยัในครัง้นี้ คอื ประชากรทีพ่กัอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุ 

20 ปีขึน้ไปและสามารถถอืครองอสงัหารมิทรพัยท์ีใ่ตอ้ยู่ภายในประเทศไทยได้ 
4) ขอบเขตดา้นระยะเวลา การศกึษาในครัง้นี้จดัท าในช่วง สงิหาคม – ตุลาคม 2562 
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2. ทฤษฎีและแนวคิดในการวิจยั 

 ผู้วจิยัได้ศึกษาค้นคว้าข้อมูลก่อนท าการศึกษาวจิยัโดยอาศยัพื้นฐานจากแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจยัที่
เกี่ยวขอ้งกบัเนื้อหาของงานวจิยั เพื่อใช้ประกอบในการวจิยัและช่วยชี้น าทศิทางในการศึกษา โดยมีประเด็นในการ
น าเสนอตามหวัขอ้ดงัต่อไปนี้ 

2.1 ทฤษฎีและแนวคิดทางด้านประชากรศาสตร ์ 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552)ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั 
รายได ้อาชพี การศกึษา เหล่านี้เป็นเกณฑ์ทีน่ิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เป็นลกัษณะที่
ส าคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีช่่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้งา่ยต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่น ตวัแปรดา้น
ทางประชากรศาสตรท์ีส่ าคญัดงันี้ 

1) อายุ (Age) 
2) เพศ (Sex) 
3) ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) 
4) รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income, Education and Occupation) 

2.2    ความหมายและแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด  
Phillip Kotler (2016, p.78.) ไดก้ล่าวไวว้่า  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ ตวัแปรหรอื

เครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้บรษิทัมกัจะน ามาใชร้่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจและความตอ้งการ
ของลูกคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิส่วนประสมทางการตลาดจะมเีพยีงแค่ 4 ตวัแปรเท่านัน้ (4Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price) สถานทีห่รอืช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์ (Place) การส่งเสรมิการตลาด ต่อมามกีารคดิ
ตัวแปรเพิ่มเติมขึ้นมาอีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ
กระบวนการ (Process) เพื่อใหส้อดคล้องกบัแนวคดิส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัธุรกจิทางดา้น
การบรกิาร ดงันัน้จงัรวมเรยีกไดว้่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

2.3    ความหมายและทฤษฎีความต้องการตามล าดบัขัน้  
Adison Aei (2555) สรุปทฤษฎีของ Abraham H.Maslow (1954) ซึ่งเป็นผูค้ดิคน้ทฤษฎีแรงจูงใจ (Maslow’s 

General Theory of Human & Motivation) โดยอธิบายความต้องการของมนุษย์ไว้เป็นล าดับ เริ่มจากต ่าไปหาสูง 
(Hierachy of Needs)  

(1) มนุษย์มคีวามต้องการอยู่เสมอไม่มทีี่สิ้นสุด แต่สิง่ที่ต้องการจะขึ้นอยู่กบัว่า เขาได้รบัสิง่นัน้
แล้วหรอืยงั ขณะที่ความต้องการใดได้รบัการตอบสนองแล้ว จะเกิดความต้องการอื่นขึน้มา
ทดแทน 

(2) ความต้องการที่ได้รบัการตอบสนองแล้ว จะไม่เป็นเหตุให้เกิดพฤติกรรมใดๆอกีต่อไป จะมี
เพยีงความตอ้งการทีย่งัไม่ไดร้บัการตอบสนองเท่านัน้ทีจ่ะส่งผลใหเ้กดิพฤตกิรรม 

(3) มีล าดับขัน้ความส าคญัของความต้องการ เมื่อความต้องการต ่าได้รบัการตอบสนองแล้ว 
ความตอ้งการในระดบัสงูจะมกีารเรยีกรอ้งใหไ้ดร้บัการตอบสนองทนัท ี

(4) Maslow แบ่งล าดบัขัน้ตอนความตอ้งการ (Hierachy of Needs) ดงันี้ 
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ภาพที ่1 ล าดบัขัน้ความตอ้งการ 

ความหมายของล าดบัขัน้ความต้องการ 
- Physiological Needs คอื ความตอ้งการทางกายภาพ 

ความตอ้งการทางกายภาพ (Physiological) เป็นความตอ้งการพืน้ฐานของมนุษยเ์พื่อใหส้ามารถอยูร่อด ไดแ้ก่ 
น ้า อาหาร ยา ทีอ่ยู่อาศยั 

- Safety Needs คอื ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั 
เมื่อความต้องการทางกายภาพได้รับการตอบสนองเพียงพอ มนุษย์จะต้องการความปลอดภัย เช่น        

ความปลอดภยัของชวีติ การประกนัชวีติ การประกนัความปลอดภยัของทรพัยส์นิ 
- Love and Belonging Needs คอื ความตอ้งการความรกัและความเป็นเจา้ของ 

มนุษย์จะต้องการความรกั ความสมัพนัธ์ ต้องการเป็นเจา้ของ ต้องการการยอมรบัในสงัคม เช่น การแต่งตวั 
การออกงานสงัสรรค ์

- Esteem Needs คอื ความตอ้งการความเคารพนับถอื 
ตอ้งการความภาคภูมใิจในตวัเอง ความมัน่ใจ หรอืสิง่ทีท่ าใหรู้ส้กึเหนือกว่าผูอ้ื่น เช่น ตอ้งการภาพลกัษณ์ทีด่ ี

เพื่อแสดงถงึความส าเรจ็ของตน 
- Self Actualization Needs คอื ความตอ้งการสงูสุดในชวีติ 

หมายถงึ สิง่ทีอ่ยากเป็น อยากม ีหรอืเป้าหมายสงูสุดในชวีติ เช่น อยากมเีรอืส าราญเป็นของตนเอง ซึง่เป็นขัน้
ทีใ่ช่ว่าทุกคนจะสามารถเตมิเตม็ความตอ้งการในขัน้น้ีได้ 

2.4 ความหมายและแนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค  
สุภชัชา คหฐันเศรษฐ์ (2551) กล่าวถึง ค าถามที่ใช้ค้นหาลกัษณะและพฤติกรรมผู้บรโิภค คอื 6W และ 1H 

ประกอบด้วย WHO, WHAT, WHY, WHOM, WHEN, WHERE และ HOW เพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการ หรอื 7Os 
ประกอบดว้ย OCCUPANT, OBJECT, OBJECTIVE, ORGANIZATION, OCCASION, OUTLET และ OPERATION 
สรุปดงัตาราง 

 
 
 

Self-
actualization 

Esteem 

 

 
Safety 

Physiological 

ความตอ้งการการยกย่อง 

ความตอ้งการความรกัและความผกูพนั 

ความตอ้งการความมัน่คงและปลอดภยั 

ความตอ้งการรูจ้กัตวัตนและพฒันาตนใหส้มบูรณ์แบบ 

ความตอ้งการทางร่างกายหรอืสรรีะ 

Love/Belonging 
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ตารางที ่1 ความหมายของ 6W1H และ 7Os 

ค าถาม 6W และ 1H ค าตอบ 7Os 
1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  

(Who is in the target market?) 
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants)  
(1) ประชากรศาสตร ์
(2) ภูมศิาสตร ์
(3) จติวทิยา 
(4) พฤตกิรรมศาสตร ์

2. ผูบ้รโิภคซื้ออะไร      
(What does the consumer buy?) 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ (Objects)  
องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์และ ความแตกต่างทีเ่หนือคู่แขง่ 

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึซื้อ 
(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซื้อ (Objectives)  
ซื้อเพื่อตอบสนองความต้องการดา้นร่างกาย และดา้นจติวทิยา 
คอื 
(1) ปัจจยัภายในหรอืปัจจยัทางจติวทิยา 
(2) ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 
(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

4. ใครมส่ีวนร่วมในการตดัสนิใจ  
(Whom : Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations)  
มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อ ประกอบดว้ย 
(1) ผูร้เิริม่ 
(2) ผูม้อีทิธพิล 
(3) ผูต้ดัสนิใจซื้อ 
(4) ผูซ้ื้อ 
(5) ผูใ้ช ้

5. ผูบ้รโิภคซื้อเมื่อใด 
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
เช่น ช่วงใดของปี ช่วงวนัโอกาสพเิศษ เทศกาล 

6. ผูบ้รโิภคซื้อทีไ่หน  
(Where does the consumer buy?) 

ช่ อ งท างห รือ แห ล่ ง  (Outlets) ที่ ผู้ บ ริ โภ ค ไป ซื้ อ  เช่ น 
หา้งสรรพสนิคา้ รา้นขายของช า 

7. ผูบ้รโิภคซื้ออย่างไร 
(How does the consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อ (Operations) ประกอบดว้ย   
(1) การรบัรูปั้ญหา   
(2) การคน้หาขอ้มลู   
(3) การประเมนิผลทางการเลอืก   
(4) ตดัสนิใจซื้อ   
(5) ความรูส้กึหลงัการซื้อ 
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2.5 กรอบแนวคิด 

การศกึษาวจิยัครัง้นี้มจีุดประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัที่จะส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) ของ
ธนาคารกรุงไทย ของประชากรที่พักอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีตัวแปรอิสระและตัวแปรตามที่ใช้ใน
การศกึษาดงันี้ 

 

       ตวัแปรต้น       ตวัแปรตาม 
 

      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

ประชากรศาสตร ์

- เพศ 
- อาย ุ
- การศกึษา 
- รายได ้
- อาชพี 

 

พฤตกิรรมการซื้อทรพัย ์NPA (6W1H) 

- ใคร (Who) 
- ตอ้งการอะไร (What) 
- ทีไ่หน (Where) 
- เมื่อไร (When) 
- ท าไม (Why) 
- ใครส่งผลในการซื้อ (Whom) 
- อย่างไร (How) 

ลกัษณะความตอ้งการ 

- ความตอ้งการดา้น
กายภาพ 

- ความตอ้งการความ
ปลอดภยั 

- ความตอ้งการการ
ยอมรบั 

- ความตอ้งการความ
ภาคภูมใิจ 

- ความตอ้งการ
ความส าเรจ็ส่วนตวั 

ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

- Product 
- Price 
- Place 
- Promotion 
- People 
- Process 
- Physical Evidence 
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3. วิธีด าเนินการวิจยั 

ประชากรวิจัย (Population) ก ลุ่มตัวอย่ างในการวิจัยครัง้นี้  คือประชากรที่พักอาศัยอยู่ ในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร มอีายุ 20 ปีขึน้ไป และสามารถถอืครองอสงัหารมิทรพัย์ทีอ่ยู่ภายในประเทศไทยได้ตามทีก่ฎหมาย
ก าหนด โดยการศึกษาในครัง้นี้ จ ัดท าในช่วง สิงหาคม – ตุลาคม 2562 และใช้เครื่องมือคือแบบสอบถาม 
(Questionaire) ในการเกบ็ขอ้มลูโดยผูว้จิยัด าเนินการออกแบบสอบถามเพื่อสอบถามถงึขอ้มูลทีม่ปีระโยชน์ในการวจิยั 
แบ่งเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ 

ส่วนที ่1  ค าถามเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หรอืข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน อาชพี 

ส่วนที ่2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ประกอบด้วย 1) Product 2) Price 3) Place        
4) Promotion 5) People 6) Process 7) Physical Evidence ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้ อทรัพย์รอขาย (NPA) 
ธนาคารกรุงไทย จ านวน 15 ขอ้ โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามแสดงความคดิเหน็ เป็นลกัษณะมาตรประมาณค่า (Rating 
Scale) ซึ่งใชม้าตรวดัแบบไลเคอร์ทสเกล (Linkert Scale) แบ่งระดบัความคดิเหน็ออกเป็น 4 ระดบั เรยีงจากน้อยทีสุ่ด
ไปมากทีสุ่ด  

ส่วนที ่ 3   ค าถามเกี่ยวกับลักษณะความต้องการซื้ อทรัพย์รอขาย (NPA) ประกอบด้วย               
1) ด้านกายภาพ 2) ด้านความปลอดภัย 3) ด้านการยอมรบัจากสงัคม 4) ด้านความภาคภูมใิจ 5) ด้านความส าเร็จ
ส่วนตวั ทีส่่งผลความตอ้งการซื้อทรพัยร์อขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทย ของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 9 ขอ้ โดย
ให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็น เป็นลักษณะมาตรประมาณค่า (Rating Scale) ซึ่งใช้มาตรวัดแบบ           
ไลเคอรท์สเกล (Linkert Scale) แบ่งระดบัความคดิเหน็ออกเป็น 4 ระดบั เรยีงจากน้อยทีสุ่ดไปมากทีสุ่ด  

ส่วนที ่4   ค าถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถามในการเลอืกซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) 
ของธนาคารกรุงไทย (6W1H) ประกอบดว้ย 1) Who 2) What 3) Where 4) When 5) Why 6) Whom 7) How จ านวน 
8 ขอ้ 

4. ผลการวิจยั 

สมมตฐิาน ที ่1 
Ho : ปัจจัยส่วนบุคคล (เพศ อายุ การศึกษา รายได้ต่อเดือน และอาชีพ) ที่แตกต่างกันไม่ ส่งผลต่อ
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัยร์อขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่
พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร  
H1 : ปัจจยัส่วนบุคคล (เพศ อายุ การศกึษา รายไดต้่อเดอืน และอาชพี) ทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อพฤตกิรรม
การเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยั
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ผลการทดสอบย่อสมมตฐิานที ่1.1 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) 
ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็ท่านประสงค์ซื้อ
ทรพัยร์อขายเพื่อประโยชน์ใด พบว่า การวเิคราะหปั์จจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ และอาชพี ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ
สนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในประเดน็ท่านประสงคซ์ื้อทรพัยร์อขาย เพื่อประโยชน์ใด 
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ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 1.2 ปัจจยัส่วนบุคคลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของ
ธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็ท่านสนใจซื้อทรพัย์
รอขาย ประเภทใดมากทีสุ่ด พบว่า การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต้่อเดอืน ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ
สนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และปัจจยัส่วนบุคคลดา้นการศกึษา ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัยร์อ
ขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ในประเดน็ท่านประสงคซ์ื้อทรพัยป์ระเภทใดมากทีสุ่ด 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 1.3 ปัจจยัส่วนบุคคลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของ
ธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็เหตุผลทีท่่านประสงค์
ซื้อทรพัยร์อขาย (NPA) ดา้นสถานทีต่ัง้ทรพัย ์พบว่า การวเิคราะหปั์จจยัส่วนบุคคลดา้นอาชพี ส่งผลต่อพฤตกิรรมการ
เลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในประเดน็เหตุผลทีท่่านประสงคซ์ื้อทรพัยร์อขาย (NPA) ดา้น
สถานทีต่ัง้ทรพัย ์

ผลการทดสอบย่อสมมตฐิานที ่1.4 ปัจจยัส่วนบุคคลต่อคพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัยร์อขาย (NPA) ของ
ธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็ท่านมโีครงการจะซื้อ
ทรพัยร์อขาย (NPA) ภายในระยะเท่าไรนับจากนี้ พบว่า การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ การศกึษา และรายได้
ต่อเดือน ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของ
ประชากรที่พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ในประเด็นท่านมโีครงการจะซื้อ
ทรพัยร์อขาย (NPA) ภายในระยะเท่าไรนับจากน้ี 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 1.5 ปัจจยัส่วนบุคคลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของ
ธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็เหตุผลส าคญัทีท่่าน
สนใจซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) พบว่า การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นการศกึษา และอาชพี ส่งผลต่อพฤตกิรรมการ
เลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05ในประเดน็เหตุผลส าคญัทีท่่านสนใจซื้อทรพัยร์อขาย (NPA) 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 1.5 ปัจจยัส่วนบุคคลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของ
ธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็ท่านใหค้วามเชื่อมัน่
ในการซื้อทรพัย์จากใคร พบว่า การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นไม่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอ
ขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในประเดน็ท่าน
ใหค้วามเชื่อมัน่ในการซื้อทรพัยจ์ากใคร 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 1.6 ปัจจยัส่วนบุคคลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของ
ธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็การตดัสนิใจซื้อทรพัย์
รอขาย (NPA) ในครัง้นี้ ท่านปรกึษาใคร พบว่า การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลอืก
ซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในครัง้นี้ ท่านปรกึษาใคร 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 1.7 ปัจจยัส่วนบุคคลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของ
ธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็ขัน้ตอนการรบับรกิาร
ใดทีท่่านตอ้งการความสะดวกมากทีสุ่ด พบว่า การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นไม่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ
สนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครใน
ประเดน็ขัน้ตอนการรบับรกิารใดทีท่่านตอ้งการความสะดวกมากทีสุ่ด 
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สมมตฐิานที ่2 
Ho : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่วย : สถานที่ตัง้ การ

ส่งเสรมิการตลาด พนักงาน ขัน้ตอน/กระบวนการ และการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ) ที่แตกต่างกนัไม่
ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของ
ประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่วย : สถานที่ตัง้ การ
ส่งเสรมิการตลาด พนักงาน ขัน้ตอน/กระบวนการ และการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ) ทีแ่ตกต่างกนัส่งผล
ต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่
พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 2.1 ความสมัพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการ

เลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร ในประเด็นท่านประสงค์ซื้อทรพัย์รอขายเพื่อประโยชน์ใด พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ทุกดา้นไม่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัยร์อขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของ
ประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในประเดน็ท่านประสงคซ์ื้อทรพัยร์อขายเพื่อประโยชน์ใด 

ผลการทดสอบย่อสมมตฐิานที ่2.2ความสมัพนัธข์องส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤตกิรรมการเลอืก
ซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในประเด็นท่านสนใจซื้อทรพัย์รอขาย ประเภทใดมากที่สุด พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทุกด้านไม่
ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กั
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครประเภทใดมากทีสุ่ด 

ผลการทดสอบย่อสมมตฐิานที ่2.3 ความสมัพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดต่อต่อพฤตกิรรมการ
เลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร ในประเด็นเหตุผลที่ท่านประสงค์ซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) ด้านสถานที่ตัง้ทรพัย์ พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ทุกด้านไม่ส่งผลต่อการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของส่วนประสมทางการตลาดต่อต่อ
พฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็เหตุผลทีท่่านประสงคซ์ื้อทรพัยร์อขาย (NPA) ดา้นสถานทีต่ัง้ทรพัย ์

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 2.4 ความสมัพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร ในประเดน็ท่านมโีครงการจะซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) ภายในระยะเท่าไรนับจากนี้ พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการขาย ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย 
(NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติิทีร่ะดบั 0.01 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นราคา ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอ
ขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01ภายในระยะเท่าไรนับจากน้ี 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 2.5 ความสมัพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร ในประเดน็เหตุผลส าคญัทีท่่านสนใจซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ดา้นราคา การส่งเสรมิการขาย ขัน้ตอน/กระบวนการ และการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อพฤตกิรรม
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การเลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในประเดน็เหตุผลส าคญัทีท่่านสนใจซื้อทรพัยร์อขาย (NPA) 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 2.6 ความสมัพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร ในประเดน็ท่านใหค้วามเชื่อมัน่ในการซื้อทรพัยจ์ากใคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัยร์อขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยใน
กรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในประเดน็
ท่านใหค้วามเชื่อมัน่ในการซื้อทรพัยจ์ากใคร 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 2.7 ความสมัพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร ในประเดน็การตดัสนิใจซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) ในครัง้นี้ ท่านปรกึษาใคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps) ทุกด้านไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยใน
กรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในประเดน็
การตดัสนิใจซื้อทรพัยร์อขาย (NPA) ในครัง้นี้ ท่านปรกึษาใคร 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 2.8 ความสมัพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร ในประเดน็ขัน้ตอนการรบับรกิารใดทีท่่านตอ้งการความสะดวกมากทีสุ่ด พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ทุกด้านไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยใน
กรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในประเดน็
ขัน้ตอนการรบับรกิารใดทีท่่านตอ้งการความสะดวกมากทีสุ่ด 

 
สมมตฐิานที ่3 

Ho : ปัจจยัลกัษณะความตอ้งการของมนุษย์ (ดา้นกายภาพ ดา้นความปลอดภยั ดา้นการยอมรบัจาก
สงัคม ดา้นความภาคภูมใิจ และดา้นความส าเรจ็ส่วนตวั) ทีแ่ตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการเลอืกซื้อทรพัย์รอขาย 
(NPA) ธนาคารกรุงไทย ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

   H1 : ปัจจยัลกัษณะความตอ้งการของมนุษย ์(ดา้นกายภาพ ดา้นความปลอดภยั ดา้นการยอมรบัจาก
สงัคม ด้านความภาคภูมใิจ และด้านความส าเร็จส่วนตวั) ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการเลอืกซื้อทรพัย์รอขาย 
(NPA) ธนาคารกรุงไทย ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 3.1 ปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ที่ส่งผลต่อการเลอืกซื้อ
ทรพัย์รอขาย (NPA) ธนาคารกรุงไทย ของประชากรที่พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเด็นท่านประสงค์ซื้อ
ทรพัย์รอขาย เพื่อประโยชน์ใด พบว่า ปัจจยัลกัษณะความตอ้งการของมนุษย์ ดา้นความภาคภูมใิจส่งผลต่อพฤตกิรรม
การเลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในประเดน็ท่านประสงคซ์ื้อทรพัยร์อขาย เพื่อประโยชน์ใด 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 3.2 ปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ที่ส่งผลต่อการเลอืกซื้อ
ทรพัยร์อขาย (NPA) ธนาคารกรุงไทย ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็ท่านสนใจซื้อทรพัย์
รอขาย ประเภทใดมากทีสุ่ด พบว่า ปัจจยัลกัษณะความตอ้งการของมนุษย์ ดา้นความส าเรจ็ส่วนตวัส่งผลต่อพฤตกิรรม
การเลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในประเดน็ท่านสนใจซื้อทรพัยร์อขาย ประเภทใดมากทีสุ่ด 
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ผลการทดสอบย่อสมมตฐิานที ่3.3ปัจจยัลกัษณะความตอ้งการของมนุษยท์ีส่่งผลต่อการเลอืกซื้อทรพัย์
รอขาย (NPA) ธนาคารกรุงไทย ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็เหตุผลทีท่่านประสงค์ซื้อ
ทรพัย์รอขาย (NPA) ดา้นสถานที่ตัง้ทรพัย์ พบว่า ปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ ด้านการยอมรบัจากสงัคม
ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กั
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และปัจจยัลกัษณะความตอ้งการของมนุษย์ ดา้น
ความส าเรจ็ส่วนตวัส่งผลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร 
ของประชากรที่พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ในประเด็นเหตุผลที่ท่าน
ประสงคซ์ื้อทรพัยร์อขาย (NPA) ดา้นสถานทีต่ัง้ทรพัย์ 

ผลการทดสอบย่อสมมตฐิานที ่3.4ปัจจยัลกัษณะความตอ้งการของมนุษยท์ีส่่งผลต่อการเลอืกซื้อทรพัย์
รอขาย (NPA) ธนาคารกรุงไทย ของประชากรที่พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเด็นท่านมีโครงการจะซื้อ
ทรพัยร์อขาย (NPA) ภายในระยะเท่าไรนับจากน้ี พบว่า ปัจจยัลกัษณะความตอ้งการของมนุษย์ ดา้นกายภาพส่งผลต่อ
พฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัใน
เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ ดา้นความ
ปลอดภัย ด้านความภาคภูมใิจ และด้านความส าเรจ็ส่วนตวัส่งผลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) 
ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05ในประเดน็ท่านมโีครงการจะซื้อทรพัยร์อขาย (NPA) ภายในระยะเท่าไรนับจากน้ี 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 3.5 ปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อ
ทรพัยร์อขาย (NPA) ธนาคารกรุงไทย ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็เหตุผลส าคญัทีท่่าน
สนใจซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) พบว่า ปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ ด้านกายภาพ และด้านการยอมรบัจาก
สงัคมส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัยร์อขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่
พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 และปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ 
ด้านความภาคภูมิใจ และด้านความส าเร็จส่วนตัวส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของ
ธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01ในประเดน็เหตุผลส าคญัทีท่่านสนใจซื้อทรพัยร์อขาย (NPA) 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 3.6 ปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อ
ทรพัยร์อขาย (NPA) ธนาคารกรุงไทย ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็ท่านใหค้วามเชื่อมัน่
ในการซื้อทรพัย์จากใคร พบว่า ปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ทุกด้านไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อ
สนิทรพัยร์อขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ใน
ประเดน็ท่านใหค้วามเชื่อมัน่ในการซื้อทรพัยจ์ากใคร 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 3.7 ปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อ
ทรพัย์รอขาย (NPA) ธนาคารกรุงไทย ของประชากรที่พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเด็นการตดัสนิใจซื้อ
ทรพัย์รอขาย (NPA) ในครัง้นี้ ท่านปรกึษาใคร พบว่า ปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ทุกด้านไม่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัใน
เขตกรุงเทพมหานครในประเดน็การตดัสนิใจซื้อทรพัยร์อขาย (NPA) ในครัง้นี้ ท่านปรกึษาใคร 

ผลการทดสอบย่อสมมติฐานที่ 3.8 ปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อ
ทรพัย์รอขาย (NPA) ธนาคารกรุงไทย ของประชากรที่พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเด็นขัน้ตอนการรบั
บริการใดที่ท่านต้องการความสะดวกมากที่สุดร พบว่า ปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ทุกด้านไม่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิทรพัย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็ขัน้ตอนการรบับรกิารใดทีท่่านตอ้งการความสะดวกมากทีสุ่ด 



15 
 

5. สรปุผลการศึกษาและอภิปรายผล 
5.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

ผู้ตอบแบบสอบถาม จากการสอบถามประชากรในกรุงเทพมหานครที่เป็นกลุ่มตัวอย่างที่ท าการ
ส ารวจ จ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นชายรอ้ยละ 51.80 มอีายุส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง  31 - 40 ปี รอ้ยละ 46.30 
การศกึษาสูงสุดส่วนใหญ่อยู่ในระดบั ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า คดิเป็นรอ้ยละ 60.30 มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ในช่วง 
50,000 – 100,000 บาท/เดือน คดิเป็นร้อยละ 43.30 ประกอบอาชีพ พนักงานบรษิัทเอกชน เป็นส่วนใหญ่ คดิเป็น  
รอ้ยละ 54.80  

5.2 ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัการมผีลต่อการตดัสนิใจของส่วนประสมทางการตลาด มรีะดบัคะแนนเฉลีย่ ตามล าดบัโดย 

ส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ ทีป่ระชากรในกรุงเทพมหานคร ใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดคอื ดา้นราคา 
ภาพรวม อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 4.79, S.D. = 0.43) รองลงมาคอืดา้นการส่งเสรมิการขาย ภาพรวม อยู่ใน
ระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.76, S.D. = 0.42) และดา้นผลติภณัฑ ์ ภาพรวม อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่          
(x̅ = 3.71, S.D. = 0.52) เป็นอนัดบัถดัไป ทัง้นี้ระดบัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจแยกย่อยตามเหตุผลตา่งๆ สรุปไดด้งันี้ 

- ดา้นผลติภณัฑ์ พบว่า การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นผลติภณัฑ์ ภาพรวม อยู่
ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.71, S.D. = 0.52) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า สภาพทรพัยร์อขาย (NPA) สะอาด 
ไม่ทรุดโทรม อยู่ในระดบัเห็นดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.74, S.D. = 0.55) และทรพัย์อยู่ในสถานะพร้อมใชป้ระโยชน์ อยู่ใน
ระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.71, S.D. = 0.55)  

 - ดา้นราคา พบว่า การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ด้านราคา ภาพรวม อยู่ในระดบั
เห็นดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 4.79, S.D. = 0.43) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระดบัราคามผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ อยู่ใน
ระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง (x̅ = 3.81, S.D. = 0.44) และราคาเหมาะสมกับสภาพทรพัย์ อยู่ในระดบัเห็นด้วยอย่างยิ่ง    
(x̅ = 3.79, S.D. = 0.47) 

- ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย : สถานที่ตัง้ พบว่า การวเิคราะห์ ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย : สถานที่ตัง้  ภาพรวม อยู่ ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง (x̅ = 3.45, S.D. = 0.59)             
เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า เสนอซื้อไดห้ลายช่องทาง (website, Branch, Headoffice) อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
(x̅ = 3.44, S.D. =  0.69) และมี ป้ ายน าเสนอข้อมูล เพื่ อตรวจสอบชัด เจน  อยู่ ใน ระดับ เห็นด้วยอย่ างยิ่ ง                   
(x̅ = 3.48,    S.D. = 0.33) 

 - ดา้นการส่งเสรมิการขาย พบว่า การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นการส่งเสรมิการ
ขาย ภาพรวม อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.76, S.D. = 0.42) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มกีารส่งเสรมิการ
ขาย ดว้ยการการลดราคา อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.79, S.D. = 0.45) และมกีารส่งเสรมิการขาย ดว้ยการฟรี
ค่าธรรมเนียมโอน อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.81, S.D. = 0.44) และมกีารส่งเสรมิการขาย ดว้ยการใหส้นิเชื่อ
สนับสนุน อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.70, S.D. = 0.54) 

 - ดา้นพนักงาน พบว่า การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นพนักงาน ภาพรวม อยู่ใน
ระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.57, S.D. = 0.51) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มพีนักงานผูเ้ชีย่วชาญใหค้ าปรกึษา 
อยู่ในระดบัเห็นด้วยอย่างยิง่ (x̅ = 3.70, S.D. = 0.51) และพนักงานสุภาพและเอาใจใส่ อยู่ในระดบัเห็นดว้ยอย่างยิง่ 
(x̅ = 3.45, S.D. = 0.65) 

 - ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบว่า การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ด้าน
การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ภาพรวม อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.35, S.D. = 0.57) เมื่อพจิารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ท าความสะอาดทรพัยก์่อนโอนกรรมสทิธิข์าย อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.52, S.D. = 0.62) และ
พนักงานแต่งการเหมาะสมในการเขา้ตดิต่อประสานงาน อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.19, S.D. = 0.75) 
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  - ด้านขัน้ตอน/กระบวนการให้บรกิาร พบว่า การวิเคราะห์ ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ด้าน
ขัน้ตอน/กระบวนการใหบ้รกิาร ภาพรวม อยู่ในระดบัเหน็ดว้ย (x̅ = 3.60, S.D. = 0.51) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ใชเ้วลาในการเสนอซื้อ-รบัโอนกรรมสทิธิ ์อย่างรวดเรว็ อยู่ในระดบัความเหน็ดว้ยอย่างยิง่(x̅ = 3.57, S.D. = 0.58) และ
เอกสารประกอบการด าเนินการไม่ยุ่งยาก (x̅ = 3.65, S.D. = 0.54)  

5.3 ลกัษณะความต้องการ 
การมผีลต่อการตดัสนิใจของลกัษณะความตอ้งการซื้อทรพัยร์อขาย (NPA ของกลุ่มตวัอย่างพบวา่ 

กลุ่มตวัอย่างประชากรในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ระบุว่าลกัษณะความตอ้งการซื้อทรพัยร์อขาย (NPA) ดา้น
ความปลอดภยั จะส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อทรพัยร์อขาย (NPA) อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.64,       
S.D. = 0.53) รองลงมาคอืดา้นกายภาพ อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.60, S.D. = 0.53) และดา้นความ
ภาคภูมใิจ ภาพรวม อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.40, S.D. = 0.72) เป็นอนัดบัถดัไป ทัง้นี้ระดบัทีส่่งผลต่อการ
ตดัสนิใจแยกย่อยแต่ละดา้น สรปุไดด้งันี้ 

- ดา้นกายภาพ พบว่า การวเิคราะห์ลกัษณะความต้องการซื้อทรพัย์รอขาย ดา้นกายภาพ ภาพรวม 
อยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง (x̅ = 3.64, S.D. = 0.53) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า เพื่อเป็นที่อยู่อาศัยใน
ชวีติประจ าวนั อยู่ในระดบัเห็นด้วยอย่างยิง่ (x̅ = 3.54, S.D. = 0.71) และรู้สกึคุ้มค่ากบัการซื้อทรพัย์รอขาย (NPA)  
อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.67, S.D. = 0.54) 

- ด้านความปลอดภัย พบว่า การวิเคราะห์ลักษณะความต้องการซื้อทรัพย์รอขาย ด้านความ
ปลอดภยั ภาพรวม อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.60, S.D. = 0.53) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระบบรกัษา
ความปลอดภยัรอบทรพัย์ อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.65, S.D. = 0.61) และสาธารณูปโภครอบทรพัย์ฯ จูงใจ
ใหท้่านซื้อทรพัย ์อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.65, S.D. = 0.55) 

- ดา้นการยอมรบัจากสงัคม พบว่า การวเิคราะห์ลกัษณะความต้องการซื้อทรพัย์รอขาย การมทีีอ่ยู่
อาศยัเป็นของตนเองโดยไม่ไดเ้ช่าอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ (x̅ = 3.36, S.D. = 0.81)  

- ด้านความส าเร็จส่วนตัว พบว่า การวิเคราะห์ ลักษณะความต้องการซื้อทรัพย์รอขาย ด้าน
ความส าเรจ็ส่วนตวั ภาพรวม อยู่ในระดบัเห็นดว้ย (x̅ = 2.97, S.D. = 0.83) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า เพื่อเป็น
ทางเลือกในการพักอาศัยเพิ่มขึ้น เช่น ตากอากาศ , สะดวกในการเดินทาง อยู่ในระดับเห็นด้วย (x̅ = 3.02,            
S.D. = 0.93) และเพื่อประโยชน์ทางการพาณิชย ์เช่น ใหเ้ช่า, เกง็ก าไร อยู่ในระดบัเหน็ดว้ย (x̅ = 2.92, S.D. = 0.98) 

5.4 พฤติกรรมของผู้บริโภค 
พฤติกรรมการซื้อทรพัย์รอขาย (NPA) ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากการสอบถามประชากรใน

กรุงเทพมหานครทีเ่ป็นกลุ่มตวัอย่างทีท่ าการส ารวจ จ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นการซื้อทรพัยเ์พื่อตนเอง รอ้ย
ละ 49.50 ซึ่งสนใจซื้อทรพัย์รอขายประเภท บ้านเดีย่ว/ทาวน์เฮา้ส ์มากที่สุด คดิเป็นรอ้ยละ 52.80 ซึ่งมคีวามต้องการ
ซื้อทรพัย์รอขายทีต่ัง้อยู่บรเิวณ ใกล้ที่ท างาน มากที่สุด คดิเป็นรอ้ยละ 34.50 โดยมโีครงการจะซื้อทรพัย์ ในช่วง 3-6 
เดอืน คดิเป็นร้อยละ 42.00 เหตุผลส าคญัที่สนใจซื้อทรพัย์ เนื่องจากส่วนใหญ่เพื่อเป็นที่อยู่อาศยัหลกั คดิเป็นรอ้ยละ 
32.00 และจะใหค้วามเชื่อมัน่ใจการซื้อทรพัยจ์าก พนักงานของสถานบนัการเงนิมากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 85.30 ส่วนผู้
ที่จะปรกึษาในการซื้อทรพัย์ อบัดบัแรกจะปรกึษา ครอบครวั คดิเป็นรอ้ยละ 66.30 ทัง้นี้ ข ัน้ตอนที่ต้องการรบัความ
สะดวกในการซื้อทรพัยร์อขายมากทีสุ่ดคอื การเขา้ตรวจสภาพทรพัยก์่อนการเสนอซื้อ คดิเป็นรอ้ยละ 62.00 
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5.5 การอภิปรายผลการวิจยั 
  ส าหรบัการอภิปรายผลการวจิยั ผู้วจิยัจะน าเสนอด้วยการเปรียบเทียบผลการวเิคราะห์ข้อมูลกับ
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ตามสมมตฐิานการวจิยั ดงันี้ 

  จากผลการวจิยัตามสมมตฐิานที ่1 ซึ่งพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล (เพศ อายุ การศกึษา รายไดต้่อเดอืน 
และอาชีพ ) ที่แตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยใน
กรุงเทพมหานคร ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครนัน้ ผลการศกึษาดงักล่าว สอดคล้องและสนับสนุน
งานวจิยัของ จรีานุช ศรสุีนีย์ไพศาล (2559) ที่ท าการศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลกบักุลยุทธทางการตลาดของทรพัย์สนิรอ
ขาย : กรณีศกึษาธนาคารออมสนิเขตสมุทรสาคร ซึ่งระบุว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมคีวามสมัพนัธ์กบักลยุทธทาง
การตลาดในดา้นช่องทางการตดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด และดา้นกายภาพ 

จากผลการวจิยัตามสมมติฐานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ส่งผลต่อพฤตกิรรมการ
เลือกซื้อสินทรัพย์รอขาย (NPA) ของธนาคารกรุงไทยในกรุงเทพมหานคร ของประชากรที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครนัน้ ผลการศกึษาดงักล่าวมคีวามสอดคล้องกบั เสร ีวงษ์มณฑา (2542) ซึ่งกล่าวว่า กจิการมสีนิค้า
และ/หรอืบรกิารไวต้อบสนองความต้องการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย สามารถสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่พวกเขาได ้ทัง้นี้
ราคาของสนิคา้และ/หรอืบรกิารอยู่ในระดบัที่ผูบ้รโิภคยอมรบัไดแ้ละยนิยอมทีจ่ะจ่าย (Willing to pay) มชี่องทางการจดั
จ าหน่ายทีเ่หมาะสม ลูกคา้สามารถเขา้ถงึไดอ้ย่างสะดวกสบาย อกีทัง้มคีวามพยายามจงูใจเพื่อใหลู้กคา้เกดิความสนใจ 
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้และ/หรอืบรกิารอย่างถูกต้อง และยงัไดร้บัการสนับสนุนจากงานวจิยัของ วณีา ถริะโสภณ (2558) ที่
ศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่าปัจจยัที่ส่งผลต่อ        
การตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จ านวน 5 ปัจจยัโดยเรยีงตามล าดบัความส าคญั
จากมากไปหาน้อยคือ ปัจจยัด้านรา ปัจจยัด้านการบริการ ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม ปัจจยัด้านคุณภาพ และปัจจัย      
ด้านความปลอดภัย มีผลต่อการตัดสนิใจ 66.183% โดย 3 ปัจจยัที่กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากที่สุดคือ ปัจจยั   
ดา้นราคา ซึ่งราคาตอ้งมคีวามเหมาะสมกบัขนาดทีด่นิ ท าเล และคุณภาพของบา้น ปัจจยัทีก่ลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญั
รองลงมาคอื ปัจจยัดา้นการบรกิาร ซึง่หากมาการใหค้ าแนะน า และตดิต่ออย่างสะดวก จะส่งผลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อบา้นจดัสรร และปัจจยัล าดบัที ่3 คอืปัจจยัดา้นสิง่แวดลอ้ม กล่าวคอื บรรยากาศและสภาพแวดล้อม เช่น ถนน 
ไฟฟ้า สาธารณูปโภคต่างๆ ส่งผลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจของกลุ่มตวัอย่าง ทัง้นี้ ลกัษณ์นารา ฤทธิเ์จรญิ (2558) ศกึษา
ถึงวิธีการในการสนับสนุนการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย พบว่า         
ส่วนประสมทางการตลาดด้านความสะดวกสบายทางกายภาพ ส่งผลต่อเหตุผลในการซื้อสนิค้า ของผู้บรโิภค เช่น   
ใกล้รถไฟฟ้า ใกล้ถนนสายหลกั เป็นต้น และยงัมีงานวิจยัของ ตรนุีช แววแสง (2555) ท าการศึกษา การใช้ปัจจยั    
ส่วนประสมการตลาดในการตัดสนิใจซื้อที่อยู่อาศยัของประชาชนวยัท างานเขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร , ณัฐปดลัภ ์  
ป่ินทอง (2558) ศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยคอนโดลุมพินีใน
กรุงเทพมหานคร และสมจติร เปรมกมล (2552) ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการซื้อบ้านมอืสองของผูบ้รโิภค 
ต่างพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น ส่งผลต่อพฤตกิรรม และการตดัสนิใจของกลุ่มตวัอย่างทีศ่กึษาทัง้สิน้ 

จากผลการวจิยัตามสมมติฐานที่ 3 ปัจจยัลกัษณะความต้องการของมนุษย์ที่ส่งผลต่อการเลอืกซื้อ
ทรพัยร์อขาย (NPA) ธนาคารกรุงไทย ของประชากรทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร นัน้ พบว่า สอดคลอ้งกบัทฤษฎี
ของ Maslow ทีว่่ามนุษย์มลี าดบัของความต้องการที่ต่างกนั ซึ่งแบ่งเป็น 5 ล าดบัคอื ความต้องการทางร่างกายสรรีะ 
ความตอ้งงการความมัน่คงและปลอดภยั ความต้องการความรกัและความผูกพนั ความต้องการการยกย่อง และ ความ
ต้องการด้านความส าเร็จส่วนบุคคล อีกทัง้ พรพมิล คงฉิม (2554) ศกึษาความพงึพอใจและความต้องการของลูกค้า 
กล่าวว่า ความตอ้งการเป็นปัจจยัส าคญัในการสรา้งแรงจงูใจภายในบุคคล 
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5.6 ข้อเสนอแนะ 
1) ขอ้เสนอแนะส าหรบัการบรหิารและจดัการทรพัยร์อขาย (NPA) 

              จากการศกึษาวจิยัในขัน้ตน้ ท าใหท้ราบถงึลกัษณะของทรพัยร์อขาย (NPA) ทีก่ลุ่มประชากร
ส่วนใหญ่มคีวามตอ้งการซื้อดงันี้ 

- ความต้องการทรพัย์เพื่อวตัถุประสงคเ์พื่ออยู่อาศยั (บ้านเดีย่ว/ทาวน์เฮา้ส)์ ซึ่งท า
ใหท้ราบถงึความส าคญัในการจดัการทรพัยใ์หพ้รอ้มขาย เช่น การท าความสะอาด 
การดูแลใหท้รพัย์พรอ้มใช ้เพื่อสรา้งแรงกระตุน้ใหเ้กดิความต้องการซื้อของลูกคา้
ทีส่นใจ 

- จดัท าโปรโมชัน่เพื่อกระตุ้นยอดขาย รวมถึงการก าหนดราคาทรพัย์ที่เหมาะสม 
เพื่อจงูใจใหเ้กดิการซื้อทรพัยไ์ดง้า่ยขึน้ 

- สรา้งความเชื่อมัน่ให้กบัลูกคา้ทีต่ิดต่อเสนอซื้อทรพัย์ โดยการให้ความรู้ หรอืฝึก
ทกัษะในการใหบ้รกิาร เพื่อสรา้งความพงึพอใจสงูสุดต่อลูกคา้ทีใ่ชบ้รกิาร 

2) ขอ้เสนอแนะหวัขอ้วจิยัทีเ่กีย่วขอ้งหรอืสบืเนื่องในการท าวจิยัครัง้ต่อไป 
              เพื่อใหก้ารศกึษาในครัง้นี้สามารถขยายขอบเขตต่อไปใหก้วา้งมากขึน้ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อ

การบรหิารจดัการขายทรพัย์รอขาย (NPA) ดงันัน้การศกึษาวจิยัเพิม่เติมจงึสามารถท าไดอ้ีกหลายประเด็น ผู้วจิยัขอ
เสนอแนะประเดน็ส าหรบัการวจิยัในครัง้ต่อไปดงันี้ 

- ควรขยายขอบเขตกลุ่มตัวอย่างให้ครอบคลุมทุกพื้นที่ที่ตัง้ทรพัย์พร้อมขาย 
(NPA) ของธนาคารกรุงไทยทัง้หมด เพื่อสะท้อนถงึพฤติกรรมการซื้อทรพัย์รอ
ขาย (NPA) ทีแ่ตกต่างกนัในแต่ละพืน้ที ่

- เน่ืองจากทรพัย์รอขายของธนาคารกรุงไทย มปีระเภททีแ่ตกต่างจากตวัอย่างที่
ท าการศึกษา ในครัง้นี้  เช่น ทรัพย์ประเภทโรงงาน, โรงแรม หรือสถาน
ประกอบการอื่นๆ ซึง่จะน าผลจากการศกึษาในครัง้ต่อไปมาเป็นแนวทางในการ
บรหิารการขายทรพัยใ์นพอรต์ทัง้หมดของธนาคารกรุงไทยไดเ้ป็นอย่างด ี
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