
 
 

บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 

 
5.1  สรุปผลการวิจัย  

การศึกษาวิจัยเร่ือง  ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทรัพยสินพรอมขายของผูบริโภคจาก บมจ. 
ธนาคารกรุงไทย  สํานักงานเขตลําพูน สรุปผลการวิจัยไดดังตอไปนี้ 
 

5.1.1 ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือทรัพยสินพรอมขาย 
 ผูบริโภคที่ตัดสินใจซ้ือทรัพยสินพรอมขายของ บมจ. ธนาคารกรุงไทย สํานักงานเขต
ลําพูน จํานวน 160  คน พบวา  เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมีเพศหญิง จํานวน 97 คน   คิด
เปนรอยละ 60.6  มีสถานภาพสมรสมากท่ีสุด  จํานวน  90  คน  คิดเปนรอยละ 56.3  รายไดรวมของ
ครอบครัวเฉล่ียตอเดือนอยูระหวาง  10,000-19,999  บาท  มากท่ีสุด จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 
43.8  มีรายจายรวมของครอบครัวเฉล่ียตอเดือนอยูระหวาง10,000-19,999 บาท มากท่ีสุด จํานวน  
79  คน  คิดเปนรอยละ 49.4  สวนใหญเปนขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ  มากท่ีสุด จํานวน 102  คน  คิด
เปนรอยละ  63.8    
 
  5.1.2  ความตองการซ้ือทรัพยสินพรอมขายของผูบริโภค    
 ผูบริโภคที่ตัดสินใจซ้ือทรัพยสินพรอมขายของ บมจ. ธนาคารกรุงไทย สํานักงานเขต
ลําพูน  จํานวน 160  คน  พบวา   รูปแบบบานท่ีตองการซ้ือบานเดี่ยวมากท่ีสุด  จํานวน  133  คน  
คิดเปนรอยละ  83.1  สวนปจจัยทางเศรษฐกิจท่ีคํานึงถึงในการตัดสินใจซ้ือบานมากท่ีสุดเปนลําดับ
ท่ี 1  คือ รายไดหรือรายจายของทานและครอบครัว หรือความสามารถผอนชําระหนี้เงินกู   จํานวน 
104  คน  คิดเปนรอยละ 65.0  มีรายจายรวมของครอบครัวเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 50  เปอรเซ็นต  
มากท่ีสุด  จํานวน 72  คน  คิดเปนรอยละ 45.0   ตองการซ้ือบานราคา 500,000-999,999  บาท  มาก
ท่ีสุด  จํานวน 76  คน  คิดเปนรอยละ 47.5  ปจจัยเกี่ยวกับตัวบานท่ีคํานึงถึงมากท่ีสุดเปนลําดับท่ี 1  
คือ ทําเลที่ต้ัง  จํานวน 71  คน  คิดเปนรอยละ 44.4  ปจจัยทางสังคมที่คํานึงถึงมากท่ีสุดเปนลําดับท่ี 
1 คือ ตองอยูในชุมชนหมูบานท่ีมีความปลอดภัย  จํานวน 73 คน  คิดเปนรอยละ 45.6  และรับทราบ
ขอมูลจากการประกาศของ บมจ. ธนาคารกรุงไทย สํานักงานเขตลําพูน มากท่ีสุด  จํานวน 126  คน  
คิดเปนรอยละ  78.8   
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 5.1.3  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทรัพยสินพรอมขายของผูบริโภคจาก บมจ. 
ธนาคารกรุงไทย  สํานักงานเขตลําพูน   
  1. ภาพรวมของปจจัยการเลือกซ้ือท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ  
 ผลจากการศึกษาพบวา  โดยภาพรวมปจจัยการเลือกซ้ือมีความสําคัญตอการตัดสินใจ
ซ้ือทรัพยสินพรอมขายอยูในระดับมาก  คาเฉล่ียเทากับ 4.18  ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสําคัญอยู
ในระดับมากท่ีสุด  คาเฉล่ียเทากับ  4.38  รองลงมาเปนปจจัยดานราคา  มีความสําคัญอยูในระดับ
มากท่ีสุด  คาเฉล่ียเทากับ  4.34  ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  มีความสําคัญอยูในระดับมาก   
คาเฉล่ียเทากับ 4.18  และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสําคัญอยูในระดับมาก    คาเฉล่ีย
เทากับ 3.82   
 

2. ปจจัยการเลือกซ้ือมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ  
  -  ปจจัยดานผลิตภัณฑ   พบวา  ประเด็นมีความสําคัญความสําคัญมากท่ีสุดคือ 
ประเด็นท่ี 1.5 ไมติดปญหาฟองขับไล  รองลงมาคือประเด็นท่ี  1.4 ทําเลท่ีต้ังทรัพยสิน  ประเด็นท่ี 
1.2 มีสาธารณูปโภคท่ีดี ครบครัน มีไฟฟา ประปา ถนนหนทางกวางขวาง ฯลฯ  ประเด็นท่ี  1.1 
รูปแบบบานและพ้ืนท่ีใชสอยภายในตัวอาคาร  และประเด็นท่ี 1.3 สภาพทรัพยสินพรอมขาย  เปน
ลําดับสุดทาย  

- ปจจัยดานราคา  พบวา  ประเด็นมีความสําคัญความสําคัญมากท่ีสุดคือ ประเด็นท่ี 
2.5 ราคาทรัพยสินอยูในวงเงินท่ีสามารถผอนชําระได  รองลงมาประเด็นท่ี  2.1 ราคาทรัพยสิน
พรอมขายมีความเหมาะสม  ประเด็นท่ี  2.3 ราคาทรัพยสินพรอมขายตํ่ากวาซ้ือจากบุคคลภายนอก  
ประเด็นท่ี  2.4  ราคาเปรียบเทียบตํากวาซ้ือทรัพยสินใหม  และประเด็นท่ี  2.2  ราคาทรัพยสินพรอม
ขายตํ่ากวาธนาคารอ่ืนๆ  มีคาเฉล่ียเทากับ  4.21  เปนลําดับสุดทาย 

- ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  พบวา  ประเด็นมีความสําคัญความสําคัญมาก
ท่ีสุดคือ ประเด็นที่ 3.2 www.ktb.co. รองลงมาประเด็นท่ี 3.3 สาขาของธนาคาร  ประเด็นท่ี 3.4 
เจาหนาท่ีธนาคาร  และประเด็นท่ี   3.1 แคตตาล็อกขายสินทรัพย  และประเด็นท่ี 3.5 นายหนา  มี
คาเฉล่ียเทากับ  2.95   เปนลําดับสุดทาย 

- ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  พบวา  ประเด็นมีความสําคัญความสําคัญมากท่ีสุด
คือ  ประเด็นท่ี 4.5  การลดคาธรรมเนียมคาโอนทรัพยสิน  รองลงมาคือประเด็นท่ี 4.2  การจัด
มหกรรม Grand  Sale  ลดราคาทรัพยสินของธนาคาร  ประเด็นท่ี 4.4  อัตราดอกเบ้ียท่ีตํ่ากวา หาก
ขอสินเช่ือกับธนาคาร  ประเด็นท่ี  4.3 ใหบริการสินเช่ือได 110%  และประเด็นท่ี  4.1 การโฆษณา/
ประชาสัมพันธการขายทรัพยสินพรอมขาย  เปนลําดับสุดทาย 
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5.2  สมมติฐาน 
 จากการทดสอบสมมติฐาน  พบวา  ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคที่ซ้ือทรัพยสินพรอมขาย
จากธนาคารกรุงไทยที่มีผลตอการใหความสําคัญกับปจจัยเลือกซ้ือแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05  คือ ปจจัยดานสถานภาพสมรส  ซ่ึงใหความสําคัญกับปจจัยเลือกซ้ือดานราคา 
แตกตางกัน  สวนปจจัยดานอ่ืนๆ  ไดแก  เพศ  อายุ  รายไดรวมเฉล่ียตอเดือนของครอบครัว  รายจาย
รวมเฉล่ียตอเดือนของครอบครัว และอาชีพของผูบริโภคไมมีผลตอการใหความสําคัญกับปจจัย
เลือกซ้ือทรัพยสินพรอมขายจากธนาคารกรุงไทย 
 
5.3  อภิปรายผล 
 การศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทรัพยสินพรอมขายของผูบริโภคจาก 
บมจ. ธนาคารกรุงไทย  สํานักงานเขตลําพูน  มีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะหถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือทรัพยสินพรอมขายของผูบริโภคจาก บมจ. ธนาคารกรุงไทย  สํานักงานเขตลําพูน  
ซ่ึงผูวิจัยไดพบประเด็นท่ีนาสนใจ และนํามาอภิปรายผล  ดังนี้ 
 
  5.3.1   ปจจัยท่ีคํานึงถึงในการตัดสินใจซ้ือทรัพยสินพรอมขายของผูบริโภค    
  -  ปจจัยเก่ียวกับตัวบาน 
   ผลจากการศึกษาพบวา  พบวา  ปจจัยเกี่ยวกับตัวบานท่ีผูบริโภคคํานึงถึงมากท่ีสุด
เปนลําดับแรกคือ ทําเลที่ต้ัง  แสดงใหเห็นวาผูซ้ือจะพิจารณาถึงความสะดวกในการเขาถึงท่ีอยูอาศัย
สามารถเดินทางเขา-ออกไดสะดวกและรวดเร็ว ไมส้ินเปลืองคาใชจายหรือใชเวลาในการเดินทาง
มากเกินไป ซ่ึงเขากับสภาวะเศรษฐกิจ สังคมและการจราจรไดอยางดี ดังนั้นการนําทรัพยสิน
ประเภทท่ีอยูอาศัยเสนอขายตอลูกคาของสถาบันการเงิน และธุรกิจอสังหาริมทรัพยในยุคท่ี
เศรษฐกิจมีความผันผวนรุนแรง  ทําเลที่ต้ังของท่ีอยูอาศัยนาจะเปนจุดเดนทางการตลาดท่ีไดรับการ
ตอบสนองจากผูบริโภคไดมากท่ีสุดประการหนึ่ง  สอดคลองกับงานวิจัยของ ขวัญชัย  อรรถวิภา
นนท  (2535) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม  ผลการศึกษาพบวา  ผูอาศัยไดใหความสําคัญกับเร่ืองทําเลที่ต้ังมากท่ีสุด  กลาวคือ ตองอยู
ในบริเวณท่ีสะดวกตอการเขาถึง  แตขัดแยงกับงานวิจัยของ สถาพร ศรประสิทธ์ิ (2544) ไดศึกษา
เร่ือง ความตองการซ้ือบานจัดสรรในจังหวัดเชียงใหมในป 2544  ผลการศึกษาพบวา  ปจจัยสําคัญ
ในการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรมากท่ีสุดคือ  ราคาบานและท่ีดิน  ท้ังนี้อาจเนื่องจากงานวิจัยดังกลาว
ไดทําการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลจากผู ท่ีตองการซ้ือบานจากโครงการจัดสรร  หรือ
ผูประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพยโดยตรง ซ่ึงจะมีราคาบานเปนปจจัยสําคัญในการพิจารณาเลือก
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ซ้ือ ตรงกันขามกับงานวิจัยคร้ังนี้ เพราะผูวิจัยไดทําการศึกษาจากผูบริโภคท่ีตัดสินใจทรัพยสิน
พรอมขายจาก บมจ.ธนาคารกรุงไทย  สํานักงานลําพูน ซ่ึงมีราคาท่ีตํ่ากวาราคาบานสรางใหม  จึงไม
ใชประเด็นท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด 
 
  -  ปจจัยทําเลท่ีตั้ง   
  ผลจากการศึกษาพบวา  ปจจัยทําเลท่ีต้ังท่ีคํานึงถึงมากท่ีสุดคือ ใกลท่ีทํางาน 
รองลงมาคือ ใกลโรงเรียนบุตร  แสดงใหเห็นปจจัยดานทําเลที่ต้ังของทรัพยสินมีผลตอการติดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภคมากข้ึนกวาในอดีต เนื่องจากสภาพการจราจรในปจจุบันสงผลกระทบตอการ
ดําเนินชีวิตของกลุมท่ีตองเดินทางไปทํางาน  ท้ังในดานคาใชจายและระยะเวลา  ดังนั้นผูบริโภคจึง
พิจารณาจากทําเลที่ต้ังเปนสําคัญ  สอดคลองกับงานวิจัยของ  ธนินทร  อินทรวงศ (2550)  ได
ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง  ปจจัยที่มีอิทธิพลในการประมูลซ้ือบานจากการขายทอดตลาดของธนาคาร
พาณิชย ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  ผลการศึกษาพบวา  ปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุดตอการ
ตัดสินใจประมูลซ้ือบาน คือ ทําเลที่ต้ัง  ซ่ึงตองอยูใกลเมือง  ใกลท่ีทํางาน  ใกลโรงเรียนบุตร  ใกล
ตลาดและศูนยการคา   
 
   -  ปจจัยทางสังคม 
    ผลจากการศึกษาพบวา  ปจจัยทางสังคมท่ีคํานึงถึงมากท่ีสุดเปนลําดับท่ี 1 คือ ตอง
อยูในชุมชนหมูบานท่ีมีความปลอดภัย   เนื่องจากปญหาทางเศรษฐกิจในปจจุบันสงผลตอปญหา
ความยากจน  ปญหาคนวางงาน  รวมไปถึงปญหาโจรกรรมท่ีปรากฏข้ึนตามสังคมเมืองตางๆ  ดวย
เหตุนี้ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินจึงกลายเปนประเด็นสําคัญท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมาก   
ดังนั้นหากท่ีต้ังของท่ีอยูอาศัยอยูในทําเลที่การเดินทางสะดวก  ใกลแหลงชุมชน ก็จะทําใหผูบริโภค
เกิดความม่ันใจและรูมีความปลอดภัยของชีวิตและทรัพยสิน  สอดคลองกับงานวิจัยของ ธนินทร  
อินทรวงศ (2550)  ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการประมูลซ้ือบานจากการขาย
ทอดตลาดของธนาคารพาณิชย ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  และงานวิจัยของขวัญชัย  
อรรถวิภานนท  (2535) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม  ผลการศึกษาจากงานวิจัยของท้ัง 2 ทาน  พบวา  ผูอาศัยไดใหความสําคัญกับเร่ือง
ทําเลที่ต้ังมากท่ีสุด   
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 5.3.2  ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทรัพยสินพรอมขายของผูบริโภค
จาก บมจ. ธนาคารกรุงไทย  สํานักงานเขตลําพูน   
   โดยภาพรวมของปจจัยการตลาด พบวา  ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสําคัญมาก
ท่ีสุดเปนลําดับแรก  รองลงมาคือปจจัยดานราคา  ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  และปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนายเปนลําดับสุดทาย เม่ือพิจารณาในประเด็นยอยของปจจัยแตละดานจะมีลักษณะ
ดังตอไปนี้  
  1.  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยท่ีมีความสําคัญท่ีสุดคือ ไมติดปญหาฟองขับไล  
รองลงมาคือ  ทําเลที่ต้ังทรัพยสิน  มีสาธารณูปโภคท่ีดี ครบครัน มีไฟฟา ประปา ถนนหนทาง
กวางขวาง ฯลฯ  รูปแบบบานและพ้ืนท่ีใชสอยภายในตัวอาคาร  และสภาพทรัพยสินพรอมขาย  เปน
ลําดับสุดทาย  
  2. ปจจัยดานราคา  พบวา  ปจจัยท่ีมีความสําคัญท่ีสุดคือ ราคาทรัพยสินอยูใน
วงเงินท่ีสามารถผอนชําระได  รองลงมาคือ ราคาทรัพยสินพรอมขายมีความเหมาะสม  ราคา
ทรัพยสินพรอมขายตํ่ากวาซ้ือจากบุคคลภายนอก  ราคาเปรียบเทียบตํ่ากวาซ้ือทรัพยสินใหม  และ
ราคาทรัพยสินพรอมขายตํ่ากวาธนาคารอ่ืนๆ   เปนลําดับสุดทาย 
  3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  พบวา  ปจจัยท่ีมีความสําคัญท่ีสุดคือ 
www.ktb.co. รองลงมาคือ สาขาของธนาคาร  เจาหนาท่ีธนาคาร   แคตตาล็อกขายสินทรัพย  และ
นายหนา  เปนลําดับสุดทาย 
  4.  ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  พบวา  ปจจัยท่ีมีความสําคัญท่ีสุดคือ   การลด
คาธรรมเนียมคาโอนทรัพยสิน  รองลงมาคือ  การจัดมหกรรมลดราคาทรัพยสินของธนาคาร  อัตรา
ดอกเบ้ียท่ีตํ่ากวา หากขอสินเช่ือกับธนาคาร  ใหบริการสินเช่ือได 110%  และการโฆษณา/
ประชาสัมพันธการขายทรัพยสินพรอมขาย  เปนลําดับสุดทาย 
  ผลจากการศึกษาดังกลาว แสดงใหเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดสําหรับ
การนําเสนอทรัพยสินพรอมขายน้ัน  ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสําคัญมากท่ีสุดสําหรับผูบริโภค  
เพราะผูบริโภคไดเห็นสินคา  และสินคานั้นสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
นอกจากนี้ปจจัยดานอ่ืนๆ เชน   ราคาท่ีมีความเหมาะสมกับสินคาหรือสภาพของทรัพยสินพรอม
ขายของ บมจ. ธนาคารกรุงไทย  เหมาะสมกับสภาพของทรัพยสินและราคาไมสูงเกินไปกวาราคา
ตลาดท่ีอยูอาศัยมือ 2  ประกอบกับมีการนําเสนอกิจกรรมสงเสริมการขาย เพื่อใหเขาถึงกลุมลูกคา   
ยังเปนปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญไมนอยไปกวาตัวสินคา   จึงจะสงผลใหเกิดแรงจูงใจในการ
ซ้ือจนทําใหผูบริโภคมีความปรารถนาท่ีจะบรรลุถึงความตองการเพื่อตอบสนองความตองการของ
ตนเองในท่ีสุด   
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  งานศึกษาวิจัยนี้ มีความสอดคลองกับแนวคิดสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ของ Kotler  ซ่ึงไดกลาวไววา  นักการตลาดจะตองใชสวนประสมทางการตลาด 
ประกอบไปดวย  ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  เพื่อให
ทราบถึงลักษณะการตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายทางการตลาด  เชน  สินคาท่ีเสนอ
ขายเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหพึงพอใจ จะตองพิจารณาการออกแบบผลิตภัณฑ
ใหเหมาะสมกับความตองการของลูกคา  ราคาตองมีความเหมาะสมกับสินคา  เพื่อนํามาเปนกลไก
ในการดึงดูดความสนใจของลูกคาใหเกิดข้ึน  รวมไปถึงการนําผลิตภัณฑนั้นๆ ใหเขาถึงผูบริโภค 
โดยอาศัยชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาดเพ่ือเปนสรางแรงจูงในการตัดสินใจซ้ือ
ใหกับผูบริโภค  เปนตน   
  
5.4  ขอเสนอแนะ  
  

5.4.1  ขอเสนอแนะท่ีไดจากการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ 
 1. จากการศึกษาจะเห็นวา ผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือทรัพยสินพรอมขายจากปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด  โดยเฉพาะทรัพยสินพรอมขายจะตองไมติดปญหา
ฟองขับไล   และทําเลที่ต้ังทรัพยสินจะตองต้ังอยูในทําเลท่ีมีความสะดวกในการเดินทาง  มีความ
ปลอดภัยในชีวิตและทรัพย  ดังนั้นในการเสนอขายทรัพยพรอมขายของ บมจ. ธนาคารกรุงไทย จึง
ควรพิจารณาปจจัยดังกลาวเปนสําคัญ  เพื่อใหสามารถประสบความสําเร็จทางการตลาด  สามารถ
กําหนดกลยุทธเหนือคูแขงขันทางธุรกิจได    
 2.   การสงเสริมและการประชาสัมพันธทางการตลาด  จากการศึกษาจะเห็นไดชัดเจนวา  
ผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือทรัพยสินพรอมขายของบมจ. ธนาคารกรุงไทย สํานักงานเขตลําพูน  รอยละ 
78.8  ไดรับทราบขอมูลจากการโฆษณาของ บมจ. ธนาคารกรุงไทย  ซ่ึงเปนชองท่ีทําใหผูท่ีตองการ
จะซ้ือทรัพยสินพรอมขายของธนาคารไดมากท่ีสุด  เนื่องจากผูซ้ือมีความม่ันใจวาจะไดสินคาท่ี
ถูกตองและแนนอน  เพื่อเปนการใชส่ือไดตรงกับกลุมเปาหมายและมีประสิทธิผลมากท่ีสุดในการ
ดําเนินการขายทรัพยสินพรอมขายในคร้ังตอไป ผูบริหารควรใหความสําคัญกับส่ือท่ีมีอยู  เชน  เวบ
ไซต  ประกาศของธนาคารกรุงไทย มากกวาส่ือประเภทอ่ืนๆ  
 3.  การศึกษาวิจัยในคร้ังนั้น  มุงศึกษาเฉพาะปจจัยสวนประสมทางการตลาด  หรือ 4P’s  
เปนสําคัญ   แตในความเปนจริงแลว  ในภาวะท่ีเศรษฐกิจผันผวนปจจุบัน ปจจัยดังกลาวไมสามารถ
จะทําใหธุรกิจของผูประกอบการอยูรอด  หรือสามารถแขงขันกับคูแขงทางธุรกิจได  ดังนั้น
ผูประกอบการจึงตองศึกษาสวนประสมทางการตลาดในดานอ่ืนๆ เพิ่มเติม เชน  การบริการ  เปนตน  
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  5.4.2  ขอเสนอแนะสําหรับการงานศึกษาวิจัยคร้ังตอไป 
 1. ศึกษาสวนประสมทางการตลาดเพ่ิมเติม หรือสวนประสมทางการตลาดท่ีเรียกวา   
8P’s  ใหครอบคลุมหลายๆ  ดาน    
 2.  ศึกษาขอมูลเพิ่มเติมในสวนท่ีเกี่ยวของกับปจจัยสวนบุคคล  เชน  แหลงท่ีมาของ
เงินทุนท่ีใชสําหรับการซ้ือท่ีอยูอาศัย   บุคคลท่ีมีสวนสําคัญในการตัดสินใจรวม   เปนตน  เพื่อใหได
ขอมูลท่ีครอบคลุมและเปนประโยชนตอการอํานวยความสะดวกในการปลอยสินเช่ือท่ีอยูอาศัย
ใหกับลูกคาของธนาคาร  
 3.  ศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ โดยเปดโอกาสใหผูบริโภคได
แสดงความคิดเห็นอยางกวางขวาง  เพื่อเปนประโยชนตอการพัฒนาในดานตางๆ ของ บมจ. 
ธนาคารกรุงไทย    
    
    
 


