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บทคดัย่อ :  การศกึษาพฤตกิรรมการใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง จงัหวดัพทัลุง 1) 
เพื่อศกึษาพฤตกิรรมของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุงในการใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่
อาศยั 2) เพื่อศกึษาระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อ
เพื่อที่อยู่อาศยั ของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง  3) เพื่อศึกษาเปรยีบเทยีบระดบั
ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของ
ลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง  จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ และจ าแนกตาม
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของธนาคารอาคารสงเคราะห์สาขาพทัลุง เลอืกกลุ่มจาก
ลกูคา้ทีม่าใชบ้รกิารสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยัและไดร้บัการอนุมตัิของธนาคารอาคารสงเคราะห ์จ านวน 300 คน 
ผูว้จิยัเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามและน ามาท าการวเิคราะห์ขอ้มลูด้วยโปรแกรมวเิคราะห์ส าเรจ็รูป
ทางสถติ ิเพื่อหาค่ารอ้ยละ, ค่าเฉลีย่ ของขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์และพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั หาค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ในปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
รวมทัง้หาความแตกต่างของระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามลกัษณะ
ประชากรศาสตรแ์ละพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยั ดว้ยการวเิคราะห ์Independent Sample 
t-test และการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One – Way ANOVA) 
 ผลการวจิยั พบว่า ลูกค้าเห็นความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่อการเลอืกใช้
บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ อยู่ในระดบัมากและด้านที่มคี่าเฉลี่ย
มากที่สุด คอื ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด อกีทัง้สถานภาพที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญัของปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์
สาขาพทัลุง ด้านการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนั ขณะทีพ่ฤตกิรรมการใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยั
ของธนาคารอาคารสงเคราะห ์ดา้นประเภททีอ่ยู่อาศยัทีแ่ตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัของปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนั ดา้น
ราคาที่อยู่อาศยัที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดั
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จ าหน่าย และดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั พฤตกิรรมการใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั ด้าน
วตัถุประสงค์ในการขอสนิเชื่อที่แตกต่างกัน ให้ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  และดา้นพนักงานบรกิารแตกต่างกนั อกีทัง้ยงัพบว่าการไดร้บัขอ้มลู
ข่าวสารที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  และดา้นพนกังานบรกิารแตกต่างกนั 
ค าส าคญั:  พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร, สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยั, ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 
Abstract : The behavior study on the use of housing loan service and the marketing mix factors 
towards the choice of housing loan service by the customers of Government Housing Bank, 
Phatthalung Branch, Phatthalung Province, has the following objectives: 1) to study the 
behaviors of the customers of Government Housing Bank, Phatthalung Branch, in regard to the 
use of housing loan service; 2) to study the priority of marketing mix factors towards the choice 
of housing loan service by the customers of Government Housing Bank, Phatthalung Branch; 3) 
to conduct a comparative study on the priority of marketing mix factors against the behaviors of 
the customers of Government Housing Bank, Phatthalung Branch, classified by demographic 
characteristics; and 4) to conduct a comparative study on the priority of marketing mix factors 
against the choice of housing loan service by the customers of Government Housing Bank, 
Phatthalung Branch, classified by behaviors on the use of housing loan service of Government 
Housing Bank, Phatthalung Branch. Samples were selected from 300 customers having come 
for the housing loan service with received approval by Government Housing Bank. Data was 
collected with questionnaire and was analyzed with the SPSS software to find the percentage 
and average values of the demographic data and the behaviors on the use of housing loan 
service, and to find the average and standard deviation in terms of the marketing mix factors 
against the choice of housing loan service, as well as to differentiate the priority of marketing 
mix factors towards the choice of housing loan service by the customers of Government 
Housing Bank, Phatthalung Branch, classified by demographic characteristics and behaviors on 
the use of housing loan service, by way of using the independent sample t-test analysis and the 
one-way ANOVA analysis. 

The research result showed that the customers gave priority to the marketing mix 
factors towards the choice of housing loan service by the customers of Government Housing 
Bank, at a high level; and the highest average was found in the factor of marketing promotion. 
Also, the customers with different status prioritized the marketing mix factors towards the choice 
of housing loan service by the customers of Government Housing Bank, Phatthalung Branch, in 
terms of marketing promotion in a different manner while the behaviors on the use of housing 
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loan service of Government Housing Bank, with different housing types, were stressed 
differently with the marketing mix factors regarding products, distribution channels, and 
marketing promotion. In terms of different housing prices, importance was placed differently on 
the marketing mix factors regarding distribution channels and physical features. With the 
behaviors on the use of housing loan service in terms of different purposes of loan application, 
the marketing mix factors were prioritized in regard to products, marketing promotion and 
servicing staff in a different manner. Besides, it was found that, with different information 
received, the marketing mix factors were emphasized differently on products, distribution 
channels, marketing promotion and servicing staff. 
Keywords: The service behavior, Housing loans, The marketing mix factor 
 
บทน า : 

ประชากรของประเทศไทยได้มกีารปรบัเพิม่ขึ้นมากขึ้น จาก 66.1 ล้านคนในปี พ.ศ. 
2560 เป็น 68.7 ล้านคน ในปี 2561 จ านวนประชากรที่เพิม่ขึน้อย่างรวดเรว็และการขยายตวัของเมอืง
อย่างต่อเนื่อง ก่อให้เกิดความต้องการด้านที่อยู่อาศยัจ านวนมากในทุกระดบัของสงัคม ไม่ว่าจะเป็น
สงัคมผูม้รีายไดส้งูหรอืสงัคมผูม้รีายไดต้ ่าขณะทีส่ถาบนัทางการเงนิสามารถสนองความต้องการดงักล่าว
ไดเ้พยีงกลุ่มผูม้รีายได้สูงเท่านัน้ ความท้าทายที่เกดิขึน้ คอื ความสามารถในการพฒันาด้านทีอ่ยู่อาศยั
ให้มคีวามเหมาะสมและเพยีงพอส าหรบักลุ่มผู้ที่มรีายได้ปานกลางและรายได้ต ่า โดยธนาคารอาคาร
สงเคราะห์ในฐานะหน่วยงานของรฐั ได้ท าหน้าที่ส าคญัในการพฒันารูปแบบการให้สนิเชื่อใหม่ๆ เพื่อ
สนับสนุนแนวคดิและนโยบายรฐับาลในการจดัสรรที่อยู่อาศยัที่เพยีงพอให้กบัประชากรของประเทศ
นัน้เอง  

สินเชื่อที่อยู่อาศัยเป็นสินเชื่อประเภทหนึ่งที่ธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง 
จงัหวดัพทัลุง ในปจัจุบนัได้ด าเนินการอยู่ แต่ยงัพบว่าผลการด าเนินงานยงัไม่ถงึเป้าหมายทีก่ าหนดทัง้
จ านวนเงนิ จ านวนราย หรอืแมก้ระทัง่รายได้ค่าธรรมเนียมจากการท าประกนัคุ้มครองสนิเชื่อของสาขา 
อกีทัง้ยงัพบปญัหาว่าลูกค้ามคีวามสามารถในการช าระหน้ีด ีมกัจะเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยักบั
ธนาคารพาณิชยซ์ึง่เป็นคู่แข่งขนัในพื้นที ่เนื่องจากใชเ้วลาการด าเนินการน้อย เอกสารที่ใช้ยื่นประกอบ
น้อย รวมทัง้ขัน้ตอนการด าเนินการที่น้อยกว่า ซึ่งทางธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง จงัหวดั
พทัลุง เองจ าเป็นต้องศึกษาข้อมูลในการสร้างกลยุทธการปรบัเปลี่ยน แก้ไขจุดบกพร่องที่เกิดขึ้น 
เพื่อที่จะท าให้ลูกค้าหรอืประชาชนรบัรู้ ซึ่งจะเป็นทางเลอืกของลูกค้าและหนักลบัมาใช้บรกิารสนิเชื่อ
เพื่อทีอ่ยูอ่าศยักบัธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาพทัลุง จงัหวดัพทัลุง มากยิง่ขึน้ 

ดงันัน้ผู้ศึกษาจงึต้องการที่ศึกษาพฤติกรรมการใช้บรกิารสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยและ
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่อการเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของลูกค้าธนาคารอาคาร
สงเคราะห ์สาขาพทัลุง จงัหวดัพทัลุง เพื่อมุ่งศกึษาพฤตกิรรมของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขา
พทัลุง ในการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั ศกึษาเปรยีบเทยีบระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วน
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ประสมทางการตลาด ต่อพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของลูกค้าธนาคารอาคาร
สงเคราะห ์สาขาพทัลุง จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์และศกึษาเปรยีบเทยีบระดบัความส าคญั
ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่อพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของลูกค้า
ธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง จ าแนกตามพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั 
เพื่อน าผลที่ได้ไปเป็นแนวทางในการน าขอ้มูลไปใชใ้นการวางแผนทางการตลาดก าหนดกลยุทธใ์นการ
แข่งขนัและการสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัอกีทัง้เพื่อเป็นการขยายฐานลูกค้าสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยั
ให้เพิม่มากขึ้นตลอดจนถึงการรกัษาฐานลูกค้าเดิมให้คงอยู่และสร้างความเชื่อมัน่ในคุณค่าของการ
ให้บรกิารด้านสนิเชื่อที่อยู่อาศยัของธนาคารและเป็นแนวทางในการพฒันาทางการตลาดสนิเชื่อของ
ธนาคารอาคารสงเคราะห์ให้มปีระสทิธภิาพดยีิง่ขึ้นต่อไปในการพฒันากลยุทธ์ด้านสนิเชื่อที่อยู่อาศยั
ต่อไป 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั: 
  1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุงในการใช้บรกิาร
สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยั 
  2. เพื่อศกึษาระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการเลอืกใช้
บรกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยั ของลกูคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาพทัลุง 
  3. เพื่อศกึษาเปรยีบเทยีบระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาพทัลุง จ าแนก
ตามลกัษณะประชากรศาสตร ์
  4. ศกึษาเปรยีบเทยีบระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการ
เลอืก ใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง จ าแนกตาม
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยัของธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาพทัลุง   
ขอบเขตของการวิจยั: 
 ขอบเขตการวจิยัครัง้นี้ ประกอบดว้ย ลูกค้าของธนาคารอาคารสงเคราะห ์ทีม่าใช้บรกิารและไดร้บั 
การอนุมตัสินิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยั สาขาพทัลุง จงัหวดัพทัลุง ปี พ.ศ.2561 โดยใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลู
ปจัจยัส่วนบุคคลทีศ่กึษา ในดา้นเพศ สถานภาพ อายุ อาชพี และรายได้เฉลีย่ส่วนบุคคลต่อเดอืน ขอ้มลู
เกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยั ประกอบดว้ย ประเภททีอ่ยู่อาศยั ราคาทีอ่ยู่อาศยั 
วตัถุประสงค์ในการขอสนิเชื่อ และการได้รบัข้อมูลข่าวสารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั เพื่อศึกษาระดบั
ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่
อาศยั ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้น
พนักงานใหบ้รกิาร ดา้นกระบวนการ ใหบ้รกิาร และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ กระบวนการ ในช่วง
ระหว่างเดอืนพฤศจกิายน 2561 ถงึเดอืนมกราคม 2562 
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กรอบแนวความคิดการวิจยั: 

ตวัแปรอิสระ      ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที1่ กรอบแนวคดิในการวจิยั 

สมมติฐานของการวิจยั : 

 1. ลกูคา้ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัมรีะดบัความคดิเหน็ต่อความส าคญัของปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps ต่อการเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั ของลูกค้าธนาคารอาคาร
สงเคราะห ์สาขาพทัลุง แตกต่างกนั 
 2. ลูกคา้ทีม่พีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัทีแ่ตกต่างกนัมรีะดบัความคดิเหน็ต่อ
ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของ
ลกูคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาพทัลุงแตกต่างกนั  

ประโยชน์ท่ีคาดว่าได้รบั : 

1. ท าใหท้ราบพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาพทัลุง ในการ
เลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยั 

2. ท าใหท้ราบถงึระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการเลอืก ใช้
บรกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยั ของลกูคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาพทัลุง 

ปัจจยัส่วนบคุคล 
- เพศ 
- สถานภาพ  
- อาย ุ 
- อาชพี  
- รายไดเ้ฉลีย่ต่อบุคคลต่อเดอืน 

พฤติกรรมการใช้บริการสินเช่ือ 
เพ่ือท่ีอยู่อาศยั 

-  ประเภททีอ่ยูอ่าศยั  
-  ราคาทีอ่ยูอ่าศยั  
-  วตัถุประสงคใ์นการขอสนิเชื่อ  
-  การไดร้บัขอ้มลูขา่วสารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่
 อาศยั 

ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (7 Ps) ต่อการเลือกใช้

บริการสินเช่ือเพ่ือท่ีอยู่อาศยั 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
5. ดา้นพนกังานใหบ้รกิาร 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
7. ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 
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 3. เพื่อใหธ้นาคารอาคารสงเคราะห ์ทราบถงึพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยั และ
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยั เพื่อน าผลทีไ่ด้
ไปเป็นแนวทางในการน าขอ้มลูไปใชใ้นการวางแผนทางการตลาดก าหนดกลยุทธใ์นการแข่งขนัและการ
สร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนั อีกทัง้เพื่อเป็นการขยายฐานลูกค้าสนิเชื่อที่อยู่อาศยัให้เพิม่มากขึ้น
ตลอดจนถงึการรกัษาฐานลกูคา้เดมิใหค้งอยูแ่ละสรา้งความเชื่อมัน่ในคุณค่าของการใหบ้รกิารดา้นสนิเชื่อ
ทีอ่ยูอ่าศยัของธนาคาร 

แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง : 

     การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค   
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541, หน้า 107) ไดก้ล่าวไวว้่า การวเิคราะห์พฤตกิรรม
ผู้บรโิภคเป็นการค้นหาหรอืวจิยัเกี่ยวกบัพฤตกิรรมซื้อและการใช้ของผู้บรโิภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความ
ตอ้งการและพฤตกิรรมการซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภค ค าถามทีใ่ช ้ประกอบดว้ย  
 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who constitutes the market?) เป็นค าถามเพื่อต้องการ
ทราบถึงตลาดเป้าหมาย ว่าเป็นกลุ่มผู้บรโิภคกลุ่มไหนโดยอาจแบ่งตาม เพศ อายุ รายได้ การศกึษา 
และเขตทีอ่ยูอ่าศยั 
 2. ผู้บรโิภคซื้ออะไร (What does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึง
ผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคต้องการซือ้ ซึง่อาจจะแบ่งเป็นสนิคา้สะดวกซื้อ สนิคา้เปรยีบเทยีบซือ้ สนิคา้เจาะจง
ซือ้และสนิคา้ไมแ่สวงซือ้ 
 3. ท าไมผู้บรโิภคจงึซื้อ (Why does the market buy?) เป็นค าถามที่ต้องการทราบถงึ
จุดประสงค์ เหตุผล หรอืปจัจยัต่างๆ ในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บรโิภค 
ประกอบดว้ย ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัเฉพาะบุคคล ปจัจยัดา้นจติวทิยา 
 4. ใครมสี่วนรว่มในการตดัสนิใจซือ้ (Who participates in the buying) เป็นค าถามที่
ตอ้งการทราบถงึผูม้สี่วนเกีย่วขอ้งในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคซึง่อาจเป็นบุคคล หน่วยงาน หรอื
สถาบนัต่างๆ โดยทีบ่ทบาทของผูท้ีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจซือ้ มดีงันี้ ผูร้เิริม่ ผูม้อีทิธพิลกบัการ
ตดัสนิใจ ประกอบดว้ย ผูต้ดัสนิใจซือ้ ผูซ้ือ้ ผูใ้ช ้ 
 5. ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด (When does the market buy?) เป็นค าถามทีต่้องการทราบถงึโอกาส
ในการซือ้ของผูบ้รโิภค ซึง่อาจขึน้อยูก่บัอตัราการใช ้หรอืการบรโิภคสนิคา้ 
 6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where does the market buy?) เพื่อทราบถงึช่องทางหรอืแหล่งที่
ผูบ้รโิภคไปท าการซือ้ เช่น หา้งสรรพสนิคา้ รา้นคา้ ฯลฯ 
 7. ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร (How does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถงึ
กระบวนการตดัสนิใจในการซือ้ของผูบ้รโิภคตลอดจนอทิธพิลต่างๆ ซึง่จงูใจใหต้ดัสนิใจซือ้ 
  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
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  Philip Kotler (อ้างถงึใน ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2541, หน้า 31 – 35) กล่าวถงึแนวคดิส่วน
ประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกิจบรกิาร (Service Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคดิที่เกี่ยวข้องกบัธุรกิจที่
ใหบ้รกิารซึง่จะไดส้่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด 
ประกอบดว้ย 
  1. ดา้นผลติภณัฑ ์ (Product) เป็นสิง่ซึง่สนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์
ไดค้อื สิง่ทีผู่ข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลกูคา้และลกูคา้จะไดร้บัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑ์ โดยทัว่ไป 
ผลติภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ีอ่าจจบัต้องได้ และ ผลติภณัฑท์ีจ่บัต้องไม่ได้ ผลติภณัฑ์
ต้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จงึจะมผีลท าใหผ้ลติภณัฑส์ามารถ
ขายได ้
  2. ดา้นราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ
ตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้ การก าหนดราคาการให้บรกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการให้บรกิารชดัเจน  
และงา่ยต่อการจ าแนกระดบับรกิารทีต่่างก ั
  3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบับรรยากาศ
สิง่แวดล้อมในการน าเสนอบรกิารให้แก่ลูกค้า ซึ่งมผีลต่อการรบัรูข้องลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์
ของบรกิารทีน่ าเสนอ ซึง่จะตอ้งพจิารณาในดา้นท าเลทีต่ ัง้ (Location) และช่องทางในการน าเสนอบรกิาร 
(Channels) 
  4. ด้านส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืหนึ่งที่มคีวามส าคญัในการ
ตดิต่อสื่อสารใหผู้ใ้ชบ้รกิาร โดยมวีตัถุประสงคท์ีแ่จง้ข่าวสารหรอืชกัจงูใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ เป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพอใจ
ต่อตราสนิค้าหรอืบรกิาร หรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกดิความต้องการหรอืเพื่อเตือน
ความทรงจ า (Remind) ในผลติภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรมการ
ซือ้ หรอืเป็นการตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ือ้ เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการ
ซือ้  
  5. ดา้นบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึง่ต้องอาศยัการคดัเลอืก การ
ฝึกอบรม การจงูใจ เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ 
สมัพนัธร์ะหว่างเจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หน้าทีต่้องมคีวามสามารถมี
ทศันคตทิีส่ามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถในการแก้ไขปญัหา สามารถ
สรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
  6. ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสรา้งคุณภาพ
โดยรวม ทัง้ทางดา้ยกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการ
แต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์ที่
ลกูคา้ควรไดร้บั 
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  7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงาน
ปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร ทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกต้องรวดเรว็ และท า
ใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 
  งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
  ชลธชิา ไชยทพิย ์ (2545) ไดท้ าการศกึษา เรื่อง ความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิารต่อการ
บรกิารสนิเชื่อของธนาคารไทยธนาคาร สาขาเชยีงใหม่ มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาความพงึพอใจของ
ผูใ้ช้บรกิารต่อการบรกิารดา้นสนิเชื่อประเภทวงเงนิกู้ของธนาคารไทยธนาคาร สาขาเชยีงใหม่ พบว่า 
ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามพงึพอใจในบรกิารดา้นสนิเชื่อของธนาคารในระดบัมาก คอื ปจัจยัดา้นบุคลากร ส่วน
ปจัจยัดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นราคา ไดร้บัความพงึ
พอใจในระดบัปานกลาง  
  พนา เพชรกาฬ (2558) ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยักบั
ธนาคารออมสนิ สาขาเขาชยัสน จงัหวดัพทัลุง พบว่า ลูกค้าค านึงถงึปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจอยู่ใน
ระดบัมาก และด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ ด้านพนักงานบรกิาร รองลงมา คือ ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นทีม่คีะแนนเฉลีย่น้อยทีสุ่ด คอื ดา้นการส่งเสรมิการตลาด เมื่อเปรยีบเทยีบปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อที่อยู่อาศยักบัธนาคารออมสนิ สาขาเขาชยัสน จ าแนกตามลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ม ีเพศ อายุ ระดบัการศึกษา และอาชพี และรายได้ต่อ
เดอืนทีแ่ตกต่างกนั ไมม่ผีลการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยักบัธนาคารออมสนิ สาขาเขาชยั
สน จงัหวดัพทัลุง และเปรยีบเทียบปจัจยัที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารสินเชื่อที่อยู่อาศยักับ
ธนาคารออมสนิ สาขาเขาชยัสน จ าแนกตามพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร พบว่า ลูกคา้ที่มาใช้บรกิาร ที่มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดว้ยการไดร้บัขอ้มลูข่าวสารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัจากสื่อใดมากทีสุ่ด มผีลการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อทีอ่ยูอ่าศยักบัธนาคารออมสนิ สาขาเขาชยัสน จงัหวดัพทัลุง 
  ชยัวฒัน์ พงษ์ภาสุระ (2538) ไดศ้กึษา เรื่อง ปจัจยัดา้นการตลาดทีม่ผีลต่อการใชบ้รกิาร
สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยัของลกูคา้ทีเ่ป็นธนาคารพาณชิย ์ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม ่วตัถุประสงคข์อง
การศกึษา คอื เพื่อศกึษาปจัจยัดา้นการตลาดทีม่ผีลต่อการใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อ ทีอ่ยู่อาศยัของลูกค้า
ธนาคารพาณิชย ์ โดยกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 390 คน โดยการสุ่มตวัอย่างจากลูกคา้ที่มาตดิต่อ ณ 
ธนาคารในอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม ่โดยผลการศกึษา พบว่าปจัจยัทางดา้นราคาและผลติภณัฑม์ผีลต่อ
การใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัมาก โดยปจัจยัราคา กลุ่มตวัอย่างเหน็ว่าอตัราดอกเบีย้ต ่าเป็นปจัจยัทีม่ผีล
มากทีสุ่ด ส่วนปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์วงเงนิกู้สูงสุดทีไ่ดร้บัอนุมตัเิป็นปจัจยัทมีผีลมากทีสุ่ด ส่วนปจัจยัดา้น
สถานทีแ่ละการส่งเสรมิการขายอยูใ่นระดบักลาง 

 วิธีด าเนินการวิจยั : 
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวจิยัในครัง้นี้ คอื ลูกค้าที่มาใช้บรกิารสนิเชื่อที่อยู่อาศยัและได้รบั
การอนุมตัขิองธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง จงัหวดัพทัลุง จ านวน 1,100 บญัช ี โดยใช้การ
ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรของยามาเน่ (Yamane) ซึ่ง ในการวจิยัครัง้นี้ ยอมให้เกดิค่า
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ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรบัได้ร้อยละ 5 ที่ระดบัค่าความเชื่อมัน่ 95 เปอรเ์ซ็นต์ โดยค านวณได้กลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 300 คน  
 เครื่องมือท่ีใช้เกบ็ข้อมลู 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัในครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม ในการเกบ็ขอ้มูลซึ่งเป็นขอ้มูลการ
วจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม เป็น
แบบสอบถามทีม่ใีหเ้ลอืกหลายค าตอบ (Multiple choices)  
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั ได้แก่ 
ประเภทที่อยู่อาศยั ราคาที่อยู่อาศยั วตัถุประสงค์ในการขอสนิเชื่อ และการได้รบัขอ้มูลข่าวสารสนิเชื่อ
เพื่อทีอ่ยูอ่าศยั เป็นแบบสอบถามทีม่ใีหเ้ลอืกหลายค าตอบ (Multiple choices)  
  ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด  ดา้นพนักงานใหบ้รกิาร 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 
ระดบั (Rating Scale) “มากทีสุ่ด” ถงึ “น้อยทีสุ่ด”  
  วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ผู้วิจยัเก็บรวบรวมข้อมูล โดยมแีหล่งที่มาของข้อมูล คอื ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary 
Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากแบบสอบถามทไีดม้กีารเกบ็รวบรวมจากกลุ่มตวัอย่าง 300 คน และขอ้มลูทุตยิ
ภูม ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มลูทีเ่กบ็รวบรวมจาก เอกสาร บทความ และงานวจิยัจากแหล่งต่าง ๆ 
ทัง้หอ้งสมดุ และอนิเตอรเ์น็ตเพื่อเป็นแนวทางในการท าวจิยั 

การวิเคราะหแ์ละประเมินผลข้อมลูการวิจยั :  
  ตอนที่ 1 ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการหาค่ารอ้ยละ (Percentage) และค่าเฉลีย่ (Mean) 
  ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัย  โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) โดยการหาค่ารอ้ยละ (Percentage) และค่าเฉลีย่ (Mean) 
  ตอนที่ 3 แบบสอบถามปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการเลอืกใช้บรกิาร
สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยั น ามาหาค่าค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
  ตอนที ่4 การทดสอบเปรยีบเทยีบระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ต่อการเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง  
จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ โดยใชส้ถติกิารวเิคราะห ์Independent Sample t-test และการ
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One – Way ANOVA) 
  ตอนที ่5 การทดสอบเปรยีบเทยีบระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ต่อการเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพัทลุง 
จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัย โดยใช้สถิติการวิเคราะห์ Independent 
Sample t-test และการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One – Way ANOVA) 
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ผลการวิเคราะหข้์อมลู :  
  ตอนที่1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ รอ้ยละ 52.0 มอีายุ 30 – 39 ปี ร้อยละ 50.0 มสีถานภาพสมรส 
รอ้ยละ 42.7 ประกอบอาชพีพนกังานรฐัวสิาหกจิ รอ้ยละ 34.7 และมรีายได ้15,001 – 30,000 บาท รอ้ย
ละ 40.0  
  ตอนที ่2  ขอ้มูลพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของลูกค้าธนาคารอาคาร
สงเคราะห์ สาขาพทัลุง จงัหวดัพทัลุง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกที่อยู่อาศยัแบบอาคาร
พาณิชย์ร้อยละ 29.7 เลือกราคา 2,000,001 – 3,000,000 บาท ร้อยละ 32.3 มวี ัตถุประสงค์เพื่อรี
ไฟแนนซจ์ากสถาบนัการเงนิอื่น รอ้ยละ 46.3 และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ทราบขอ้มูลข่าวสารจาก
เวบ็ไซด ์รอ้ยละ 26.3  
  ตอนที ่3  ผลการศกึษาระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อ
การเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง จงัหวดัพทัลุง 
ภาพรวม พบว่า ลกูคา้เหน็ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) อยู่ในระดบัมาก คอื มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.78 และดา้นทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด คอื ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลีย่ 4.02 
รองลงมา คอื ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ มคี่าเฉลี่ย 3.97 ส่วนด้านที่มคีะแนนเฉลีย่น้อยที่สุด คอื ปจัจยัด้าน
ราคา มคี่าเฉลีย่ 3.39 ความส าคญัระดบัปานกลาง 
   ตอนที่ 4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มสีถานภาพที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญัของ
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของลูกค้าธนาคาร
อาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง ด้านการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนั  ในขณะที่ผู้ตอบแบบสอบถามที่มี
ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี และรายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนั 
ใหค้วามส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของ
ลกูคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาพทัลุง ในทุกดา้น ไมแ่ตกต่างกนั   
  ตอนที่ 5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั 
ด้านประเภทที่อยู่อาศยัที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ด้าน
ผลติภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนั  พฤติกรรมการใช้
บรกิารสินเชื่อด้านราคาที่อยู่อาศัยที่แตกต่างกัน ให้ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั  วตัถุประสงค์ในการขอ
สนิเชื่อทีแ่ตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด  และด้านพนักงานบรกิารแตกต่างกนั อีกทัง้พฤติกรรมการใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่
อาศยั ด้านการได้รบัข้อมูลข่าวสารที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคาด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด  และด้านพนักงาน
บรกิารแตกต่างกนั   

อภิปรายผล :  
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 1. ผลการศกึษาระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการ
เลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัยของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง จงัหวดัพทัลุง 
ภาพรวม พบว่า ลกูคา้เหน็ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการเลอืกใชบ้รกิาร
สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะหอ์ยู่ในระดบัมาก และดา้นทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด 
คอื ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด รองลงมา คอื ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ส่วนดา้นทีม่คีะแนนเฉลีย่น้อย
ที่สุด คือ ปจัจยัด้านราคา ความส าคญัระดบัปานกลางสอดคล้องกบังานวิจยัของ ชลธิชา ไชยทิพย ์
(2545) ได้ท า การศกึษา เรื่อง ความพงึพอใจของผู้ใช้บรกิารต่อการบรกิารสนิเชื่อของธนาคารไทย
ธนาคาร สาขาเชยีงใหม ่มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิารต่อการบรกิารดา้นสนิเชื่อ
ประเภทวงเงนิกู้ของธนาคารไทยธนาคาร สาขาเชยีงใหม่ พบว่า ผูใ้ช้บรกิารมีความพงึพอใจในบรกิาร
ด้านสินเชื่อของธนาคารในระดบัมาก คือ ปจัจยัด้านบุคลากร ส่วนปจัจยัด้านการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นราคา ไดร้บัความพงึพอใจในระดบัปานกลาง ส่วน
ปญัหาทีม่อียู่ในระดบัมากคอื ปญัหาด้านราคาในการใช้บรกิารด้านสนิเชื่อ และปญัหาดา้นกระบวนการ
ใหบ้รกิารดา้นสนิเชื่อ 
 2. ผลการเปรยีบเทยีบระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง จ าแนก
ตามลกัษณะประชากรศาสตร ์พบว่า สถานภาพทีแ่ตกต่างกัน ใหค้วามส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขา
พัทลุง ด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกัน  ในขณะที่ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีล ักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ และรายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกัน ให้
ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่อาศยัของ
ลกูคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาพทัลุง ในทุกดา้น ไม่แตกต่างกนั  สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พนา 
เพชรกาฬ (2558) ศกึษาเรื่องปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยักบัธนาคาร
ออมสิน สาขาเขาชยัสน จงัหวดัพทัลุง พบว่า เมื่อเปรยีบเทียบปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บรกิารสนิเชื่อทีอ่ยูอ่าศยักบัธนาคารออมสนิ สาขาเขาชยัสน จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามที่ม ีเพศ อายุ ระดบัการศกึษา และอาชีพ และรายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั ไม่มผีล
การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อทีอ่ยูอ่าศยักบัธนาคารออมสนิ สาขาเขาชยัสน จงัหวดัพทัลุง 
 3. ผลการศกึษาเปรยีบเทยีบระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) 
ต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อเพื่อทีอ่ยูอ่าศยัของลูกคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาพทัลุง จ าแนกตาม
พฤตกิรรมการใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาพทัลุง พบว่า ด้าน
ประเภทที่อยู่อาศยัที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนั ดา้นราคาทีอ่ยู่อาศยั
ทีแ่ตกต่างกนั ให้ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และด้านลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกัน  พฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัย ด้าน
วตัถุประสงค์ในการขอสนิเชื่อที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
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ด้านผลติภณัฑ์ ด้านการส่งเสรมิการตลาด  และด้านพนักงานบรกิารแตกต่างกนั อีกทัง้ยงัพบว่าการ
ได้รบัข้อมูลข่าวสารที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  และดา้นพนักงานบรกิาร
แตกต่างกนั สอดคล้องกบั ชยัวฒัน์ พงษ์ภาสุระ (2538) ได้ศกึษา เรื่อง ปจัจยัดา้นการตลาดที่มผีลต่อ
การใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัของลูกค้าที่เป็นธนาคารพาณิชย์ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม ่
โดยผลการศกึษา พบว่าปจัจยัทางด้านราคาและผลติภณัฑม์ผีลต่อการใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยั
มาก โดยปจัจยัราคา กลุ่มตวัอย่างเห็นว่าอตัราดอกเบี้ยต ่าเป็นปจัจยัที่มผีลมากที่สุด ส่วนปจัจยัด้าน
ผลติภณัฑ ์วงเงนิกู้สูงสุดทีไ่ดร้บัอนุมตัเิป็นปจัจยัทมีผีลมากทีสุ่ด ส่วนปจัจยัดา้นสถานทีแ่ละการส่งเสรมิ
การขายอยูใ่นระดบักลาง 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั :  
  จากการศกึษาวตัถุประสงคข์อ้ที2่ พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อ
เพื่อทีอ่ยูอ่าศยัของลกูคา้ธนาคารอาคารสงเคราะห ์สาขาพทัลุง จงัหวดัพทัลุง อยู่ในระดบัมาก ดงันัน้ ธนาคาร
อาคารสงเคราะห์ ควรมกีารพฒันาในเรื่องของผลิตภณัฑ์ให้เป็นที่น่าสนใจ และสามารถชกัน าให้ลูกค้า
ตดัสนิใจมาเลอืกใชบ้รกิารสนิเชื่อทีอ่ยู่อาศยักบัธนาคารใหไ้ดม้ากทีสุ่ด โดยอาจจะมกีารเพิม่สดัส่วนวงเงนิ
ใหกู้ต่้อหลกัประกนัทีส่งูและตอ้งมกีารปรบัปรงุผลติภณัฑแ์ละบรกิารอย่างต่อเนื่อง 

ข้อจ ากดัในงานวิจยัและงานวิจยัครัง้ต่อไป : 
  ควรศกึษาปจัจยัในการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกค้า เน่ืองจากการแข่งขนัทีม่แีนวโน้มสูงขึน้
อาจจะมกีารก าหนดตวัแปรที่อาจเป็นปจัจยัที่ใช้วดัการเลอืกใช้บรกิารสนิเชื่อเพื่อที่อยู่อาศยัเพิม่ขึน้ เช่น 
การประชาสมัพนัธ์ เป็นต้น และในการศึกษาครัง้ต่อไป ควรมกีารก าหนดขอบเขตการศกึษาในพื้นที่อื่น 
สาขาอื่นๆ เพิม่เตมิ 
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