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บทคดัย่อ  

 วตัถุประสงค์ของงานวิจยัครัง้นี้ คือ (1) เพ่ือส ารวจปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสลากออมทรัพย์ 
ธนาคารอาคารสงเคราะห์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (2) เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซ้ือสลากออมทรพัย์ ธอส. ของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ กลุ่มตัวอย่างได้แก่ผู้ซื้อ
สลากออมทรัพย์ธอส.ท่ีธนาคารอาคารสงเคราะห์ จ านวน 400 คน จากการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี้ ประกอบด้วยแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิจัยคือ 
ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนการทดสอบสมมติฐาน ใช้สถิติไคสแควร์ (Chi-square)  

 ผลการวิจยัพบว่า ผู้ซื้อสลากออมทรพัย์ธอส. ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 279 คน คิดเป็นร้อยละ 
69.75 มีอายุระหว่าง 31-40 ปี จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.75 และพบว่ามีสถานภาพสมรส 207 คน 
คิดเป็นร้อยละ 51.75 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 25.3 คน คิดเป็นร้อยละ 63.25 ประกอบอาชีพ
ข้าราชการ/รฐัวิสาหกิจ จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 มีรายได้ 20,001-30,000 บาท จ านวน 187 
คน คิดเป็นร้อยละ 46.75 ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสลากออมทรพัย์ธอส. ของลูกค้า
ธนาคารอาคารสงเคราะห์ ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 ส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือสลากออมทรพัย์ธอส. ของลูกค้า
ธนาคารอาคารสงเคราะห์ ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่า ผู้ซื้อสลากออม
ทรพัย์ธอส. ของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ให้ความส าคญั
ต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.26 เมื่อพิจารณา
รายละเอียดในแต่ละด้านพบว่า ผู้ซื้อสลากออมทรพัย์ธอส.ให้ความส าคญัด้านกระบวนการให้บริการมาก
ท่ีสุด 

 นอกจากนี้ผลการวิจยัยงัพบว่าการตัดสินใจซื้อสลากออมทรพัย์ ธอส. ของลูกค้าธนาคารอาคาร
สงเคราะห์ ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ให้ความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อสลากออม
ทรพัย์ธอส. โดยรวมอยู่ในระดบัดรีมาก หากพิจารณารายละเอียดในแต่ละด้านพบว่า ผู้ซื้อสลากออมทรพัย์ 
ธอส. ให้ความส าคญัต่อพฤติกรรมภายหลังการซื้อมากท่ีสุด 

ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด, การตัดสินใจซ้ือ, สลากออมทรพัย์ ธอส. 

 

 



ABSTRACT  

The objectives of this research were (1) to explore factors affecting the decision to buy 
savings lottery tickets. Government Housing Bank in Bangkok and its vicinity (2) to study the 
marketing mix that affected the purchasing decision of GH Bank's savings lottery customers. The 
sample group consisted of 400 people who bought GH Bank savings lottery tickets by purposive 
sampling. Tools used in this research consisted of a questionnaire The statistics used in the research 
were percentage, mean and standard deviation, and hypothesis testing by using Chi-square statistics 

The results showed that most of buyers of GH Bank savings lottery tickets were males of 
279 people, representing 69.75%, aged between 31-40 years, 119 people, representing 29.75%, and 
found that 207 people, representing 51.75%, had bachelor's degree, 253 people accounted for 63.25 
percent, civil servants/state enterprises, numbering 174 people, representing 43.50%, and earning 
20,001-30,000 baht, 187 people, representing 46.75 percent. The results of the study revealed that 
different personal factors including sex, age, status, educational level, occupation and monthly 
income influenced the decision to buy GH Bank savings lottery tickets. of Government Housing Bank 
customers in the Bangkok Metropolitan Region. 

The marketing mix was related to the decision to buy the GH Bank savings lottery of 
Government Housing Bank customers in the Bangkok Metropolitan Region. The results showed that 
buyers of GH Bank savings lottery tickets of Government Housing Bank customers in the Bangkok 
Metropolitan Region concentrated on the marketing mix that was of great overall importance, 
representing the mean of 4.26. When considering the details in each aspect, it was found that buyers 
of GH Bank Savings Lottery gave the most importance to the service process. 

Furthermore, the results of purchase decision showed that buyers of GH Bank savings lottery 
tickets of Government Housing Bank customers in the Bangkok Metropolitan Region paid attention 
to the decision to buy the GH Bank savings lottery, being overall at the good level. Considering the 
details in each aspect, the purchasers of savings lottery tickets paid the most attention to behavior 
after purchasing. 

Keywords : marketing mix factors, purchase decision, GH Bank savings lottery 



บทน า 

การลงทุนในของไทยในช่วงประมาณ10ปีท่ีผ่านมาอยู่ในระดบัต ่า โดยสดัส่วนการลงทุนต่อ GDP ต ่า
กว่าหลายประเทศในภูมิภาค หากปล่อยไว้เศรษฐกิจเสี่ยงท่ีจะโตช้าลงถาวร การพลิกฟ้ืนการลงทุนจะต้องท า
ให้ประเทศมีความคุ้มค่าท่ีจจะลงทุน กล่าวคือ มีผลตอบแทนสูงขึ้นและมีความเสี่ยงต ่าลง ซึ่งผลตอบแทนท่ี
สูงขึ้นต้องอาศัยรายได้ท่ีสูงขึ้นและค่าใช้จ่ายท่ีลดลงซึ่งความไม่แน่นอนของไทยสูงกวา่ประเทศเพ่ือนบ้านโดย
ส่วนใหญ่มาจากเหตุการทางการเมืองซึ่งส่งผลลบต่อเศรษฐกิจไทยผ่านช่องทางการลงทุนและการส่งออก
เป็นส าคญั โดยสรุปภาคธุรกิจในไทยลงทุนน้อยเนื่องจากรายได้เติบโตต ่าและแบกรับค่าใช้จ่ายท่ีสูงรวมทัง้
เผชิญกับความไม่แน่นอนบ่อยครัง้  

ฉนั ้นจากสถานการณ์ปัจจุบันการประชาชนได้ตระหนักถึงการต่อยอดเงินหรือการออมเพ่ิมมากยิ่งขึ้น
ถึงแม้ว่ารายได้กับค่าใช้จ่ายอาจจะไม่สอดคล้องกันเท่าไหร่นักจึงให้เกิดการออมเงนิลดน้อยลงดงันัน้ท าให้นกั
ออมมองหาวิธีการลงทุนแบบใหม่เพ่ิมมากยิ่งขึ้นเพราะวิธีการออมเงินหรือต่อยอดเงินของประชาชนมีการ
เปล่ียนแปลงไปจากอดีต และจากสถานการณ์ท่ีไม่แน่นอนในปัจจุบันนัน้ท าให้ประชาชนตระหนักถึงวิธีการ
ออมเงินเพ่ืออนาคตของตัวเองและได้ศึกษาหาวิธีการลงทุนด้วยวิธีการต่างๆท่ีมีเพ่ิมมากขึ้นอย่างหลากหลาย
ในปัจจุบัน แต่การเลือกลงทุนด้วยวิธีต่างๆนัน้ย่อมมีความเสี่ยงไม่มากก็น้อย โดยการลงทุนเพ่ือออมเงินหรอื
หวงัผลตอบแทนอาจมีทางเลือกให้เลือกหลายทางอย่างเช่น การฝากเงินประจ า พนัธบัตรรฐับาล หุ้น ทองค า 
อสังหาริมทรัพย์ หรือกองทุนรวม และในปัจจุบันสถาบันการเงินในแต่ละแห่งเล็งเห็นถึงปัญญาในการมี
รายได้เท่าเดิมและค่าใช้จ่ายท่ีเพ่ิมขึ้นของประชาชนจึงมีช่องทางท าการตลาดโดยน าเสนออัตราเงินปันผล
หรือดอกเบ้ียต่างๆเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นอัตราดอกเบ้ียจากการฝากเงินประจ า 
เงินปันผลจากสลากออมทรพัย์ หรือเงินปันผลจากกองทุนรวมต่างๆ ซึ่งอยู่ในรูปแบบของการออมเงินกับ
สถาบันการเงินแต่ละแห่งซึ่งมีหลายรูปแบบขึ้นอยู่กับสภาพเศรษฐกิจ ปัจจยัการใช้จ่ายหรือการลงทุนรวมทัง้
พฤติกรรมของผู้ออมเงิน    

 ซึ่งในการน าเงินมาลงทุนซื้อสลากออมทรัพย์ ธอส. นั ้น ผู้บริโภคจะต้องค านึงถึงปัจจัยในการใช้
บริการของผลิตภัณฑ์ของทางธนาคารและได้รบัการไว้วางใจจากลูกค้าในการใช้บริการกับธนาคารนัน้ ผู้วิจยั
จึงสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกสลากออมทรพัย์ของธนาคารอาคารสงเคราะห์เพ่ือน าข้อมูล
ท่ีได้ไปเป็นแนวทางปรบัปรุงและพฒันาผลิตภัณฑ์สลากออมทรพัย์ธอส.ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นเ พ่ือให้
ตรงต่อความต้องการของลูกค้าและสอดคล้องกับเศรษฐกิจไทยในปัจจุบันต่อไป 

 

 



วตัถปุระสงค์ของการวิจยั 

1. เพ่ือส ารวจปัจจัยส่วนบุคคลของผู้เลือกซื้อสลากออมทรัพย์ธอส.ของลูกค้าธนาคารอาคาร
สงเคราะห์ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร.และปริมณฑล 

2. เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมทรัพย์ธอส. ของ
ลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร.และปริมณฑล  

3. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมทรพัย์ธอส. ของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ในเขต
พ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร.และปริมณฑล 

สมมติฐานของการวิจยั 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือสลากออมทรพัย์ ธอส. 

สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือสลากออมทรพัย์ ธอส. 

ขอบเขตของการวิจยั  

1.ขอบเขตด้านเน้ือหา คือ การศึกษาในครัง้นี้ท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสลาก
ออมทรัพย์ ธอส. จากทฤษฎีวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง ประกอบด้วย แนวคิดทฤษฎีด้านปัจจัยส่วนบุคคล
แนวคิดทฤษฎีด้านพฤติกรรมผู้บริโภค แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด และแนวคิดทฤษฎี
ด้านการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพ่ิมเติม 

2.ขอบเขตด้านตัวแปร คือ ตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาครัง้นี้ ดงันี้  

2.1 ตัวแปรต้น (Independent Variable) ประกอบด้วย 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพ 

- ระดบัการศึกษา 

- อาชีพ 



- รายได้ 

ส่วนประสมทางการตลาด 

 - ผลิตภัณฑ์  

- ราคา 

- ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

- การส่งเสริมการตลาด 

- กระบวนการให้บริการ 

- ลักษณะทางกายภาพ 

2.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ประกอบด้วย  

การตัดสินใจซ้ือสลากออมทรพัย์ ธอส. 

- การรบัรู้ปัญหา 

- การแสวงหาข้อมูล 

- การประเมินผลทางเลือก 

- การตัดสินใจ 

- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  

3.ขอบเขตด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ ผู้ท่ีมาใช้บริการด้านผลิตภัณฑ์เงินฝากออมทรพัย์ธนาคาร
อาคารสงเคราะห์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

4. ขอบเขตด้านเวลา คือ ใช้ระยะเวลาการเก็บรวบรวมข้อมลูจากแบบสอบถามและสรุปผลการศึกษา 
ระยะเวลาตัง้แต่เดือนกุมภาพนัธ์ ถึงเดือนเมษายน พ.ศ. 2565   

 

 

 



3.กรอบแนวคิดในการวิจยั 

ตัวแปรอิสระ 

 

 

     ตัวแปรตาม 

 

 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

1.ผลิตภัณฑ์  
2.ราคา 
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.การส่งเสริมการตลาด 
5.กระบวนการให้บริการ 
6.ลักษณะทางกายภาพ 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั  

1.ธนาคารสามารถน าข้อมูลไปใช้เพ่ือพฒันาด้านผลิตภัณฑ์เพ่ือขยากลุ่มเป้าหมายในอนาคต 

2.ธนาคารสามารถน าข้อมูลไปเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์หรือส่วนประสมทางการตลาดให้
สอดคล้องต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค  

3.ธนาคารสามารถใช้ข้อมูลเพ่ือเป็นแนวทางในการปรบัแผนกลยุทธ์และแผนการตลาด ให้เหมาะสม
และมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1.เพศ 
2.อายุ 
3.สถานภาพ 
4.ระดบัการศึกษา 
5.อาชีพ 
6.รายได้ 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออม
ทรพัย์ธอส. ของลูกค้าธอส.เขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร.

และปริมณฑล 
1.การรบัรู้ปัญหา 
2.การแสวงหาข้อมูล 
3.การประเมินผลทางเลือก 
4.การตัดสินใจ 
5.พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 



นิยามศพัท์ 

 1.สลากออมทรพัย์ธอส. หมายถึง หนึ่งผลิตภัณฑ์ของธนาคารอาคารสงเคราะห์ซึ่งออกให้แก่ผู้ท่ี
ต้องการฝากเงินกับทางธนาคาร เพ่ือรบัดอกเบ้ียจากการถูกรางวัลตามตราท่ีก าหนดพร้อมทัง้มีสิทธิลุ้นรับ
รางวลัต่างๆมากมาย โดยเมื่อถูกรางวลัธนาคารจะจ่ายเงินให้แก่ผู้ฝากตามจ านวนเงินท่ีก าหนด และเมื่อครบ
ก าหนดอายุชของสลากจะจ่ายคืนเงินต้นพร้อมดอกเบ้ีย ให้แก่ผู้ฝากตามจ านวนท่ีก าหนดไว้ 

 2.ธนาคารอาคารสงเคราะห์ หมายถึง ธนาคารอาคารสงเคราะห์ หรือ ธอส. Government Housing 
Bank) เป็นหน่วยงานรฐัวิสาหกิจ สงักัดกระทรวงการคลัง 

 

สถิติในการวิเคราะห์ ทัง้สถิติพรรณนา และสถิติอ้างอิง 

 1.สถิติพรรณนา โดยใช้สถิติพ้ืนฐาน ได้แก่ การแจกแจงความถี่(Frequency) ค่าร้อยละ(Percentage) 
และค่าเฉล่ีย(Mean) 

 2.การเปรียบเทียบระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันกับปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมทรพัย์ธอส. โดยใช้สถิติ(One Way Anova) 

 3.การทดสอบความสมัพนัธ์ของตัวแปรทัง้สองตัวแปร ได้แก่ ตัวแปรด้านพฤติกรรมการซื้อสลาก
ออมทรพัย์ธอส. และตัวแปรด้านส่วนประสมทางการตลาด โดยใช้สถิติไค-สแควร์ (Chi-Square) 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค จะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ผู้บริโภคและความสามารถในการค้นหาทางแก้ไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคใน
สงัคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ท่ีส าคญัจะช่วยในการ
พฒันาตลาดและพฒันาผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้น ในตลาดปัจจุบันถือว่าผู้บริโภคเป็นใหญ่ และมีความส าคญัท่ีสุด
ของนักธุรกิจ จึงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีผู้บริหารการตลาด จะต้องศึกษากลุ่มผู้บริโภคให้ละเอียด ถึงสาเหตุของการ
ซื้อ การเปล่ียนแปลงการซื้อ การตัดสินใจซ้ือ ฯลฯ จะช่วยให้ผู้บริหารทายใจหรือเดาใจกลุ่มผู้บริโภคของ
กิจการได้ถูกต้องว่ากลุ่มผู้บริโภคเหล่านัน้ต้องการอะไร มีพฤติกรรมการซื้ออย่างไร แรงจูงใจในการซื้อเกิด
จากอะไร แหล่งข้อมูลท่ีผู้บริโภคน ามาตัดสินใจซ้ือคืออะไร รวมทัง้กระบวนการตัดสินใจซื้อข้อมูลต่างๆ 
เหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนทางการตลาด ซึ่งจะขอกล่าวเป็นตอน ๆ  ดงันี้ 



ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 18) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรมการ
ตัดสินใจ การซื้อ การใช้ และการประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความส าคญัต่อการซือ้
สินค้าและบริการทัง้ในปัจจุบันและอนาคต 

สุปัญญา ไชยชาญ (2550 : 51) พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง การกระท าหรืออาการท่ีแสดงออก
ทางกล้ามเน้ือ ความคิด และความรู้สึกเพ่ือตอบสนองสิ่งเร้า 

การด ารงชีวิต อาชีพ การศึกษา รสนิยมส่วนตัว เป็นต้น นักการตลาดส่วนใหญ่จึงมกัใช้ตัวแปรด้าน
รายได้รวมกับตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ตัวอื่นๆ เพ่ือให้สามารถก าหนดเป้าหมายได้ชัดเจนมากยิ่งขึ้น 
เช่น กลุ่มรายได้อาจเก่ียวข้องกับเกณฑ์อายุ และอาชีพร่วมกัน เป็นต้น  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  

พฤติกรรมผู้บริโภค ได้มีผู้ท่ีให้ความหมายหรือแนวคิดไว่หลากหลายและมีลักษณะท่ีคล้ายคลึง กัน
หลายท่าน ดงันี้ 

1. อายุ (Age) นักการตลาดสามารถใช้ประโยชน์จากการแบ่งแยกอายุของผู้บริโภคในการก าหนดกล
ยุทธ์ หรือศึกษาความต้องการในสินค้าของผู้บริโภคได้ ศึกษาการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค เน่ืองจาก
ผู้บริโภคในแต่ละช่วงอายุจะมีความต้องการเลือกซื้อสินค้า มีความจ าเป็นต่อสินค้าท่ีแตกต่างกัน หรือบริโภค
สินค้าท่ีแตกต่างกัน เช่น วยัเด็กจะมีความต้องการสินค้าหรือบริโภคท่ีต่างกับวยัผูสู้งอายุ เป็นต้น 

2. เพศ (Sex) ถือเป็นแปรท่ีมีความส าคญัในการแบ่งส่วนตลาด ซึ่งความแตกต่างของเพศเป็นตัว
แปรส าคญัในการบ่งช้ีถึงความต้องการของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกัน เพราะลักษณะของเพศท่ีแตกต่างกันของ
ผู้บริโภคในปัจจุบันสามารถอธิบายและแยกแยะการตอบสนองของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันได้อย่างค่อนข้าง
ชดัเจน เนื่องจากเพศชาย และเพศหญิงมีค่านิยม ความคิด วิธีคิด วิธีการตัดสินใจ และทศันคติท่ีแตกต่างกัน
ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า  

3. สถานภาพสมรส (Marital Status) ประเภทของสถานภาพสมรสจะมผีลต่อการตัดสินใจของบุคคล 
เนื่องจากวิธีคิด ทัศนคติ ความจ าเป็น หรือแนวทางการตัดสินใจ หรือบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อความคิดของ
บุคคลจะมีความแตกต่างกันตามแต่สภาพการสมรส เช่นบุคคลท่ีมีสถานภาพโสดจะมีอิสระทางความคิด 
สามารถตัดสินใจได้ด้วยตัวเองเพรยงล าพงั การตัดสินใจต่างๆได้อิสระและใช้เวลาน้อยกว่าคนท่ีสมรสแล้ว 
เป็นต้น  

 



4. รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้
เกณฑ์ด้านรายได้อย่างเดียว อาจไม่เหมาะสมต่อการศึกษาคลาด คือรายได้จะกลายเป็นตัวช้ีวดัการมีหรือไม่
มีความสามารถในการซื้อสินค้าของผูบ้ริโภค ซึ่งในความเป็นจริงแล้วการเลือกซื้อสินค้าอาจจะมาจากรูปแบบ
การด ารงชีวิต อาชีพ การศึกษา รสนิยมส่วนตัว เป็นต้น นักการตลาดส่วนใหญ่จึงมกัใช้ตัวแปรด้านรายได้
รวมกับตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ตัวอื่นๆ เพ่ือให้สามารถก าหนดเป้าหมายได้ชดัเจนมากยิ่งขึ้น เช่น กลุ่ม
รายได้อาจเก่ียวข้องกับเกณฑ์อายุ และอาชีพร่วมกัน เป็นต้น 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  

พฤติกรรมผู้บริโภค ได้มีผู้ท่ีให้ความหมายหรือแนวคิดไว่หลากหลายและมีลักษณะท่ีคล้ายคลึง กัน
หลายท่าน ดงันี้  

 London ana Bitta (1988,p.4) ได้ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค อาจหมายถึง
กระบวนการตัดสินใจและพฤติกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลเข้าไปเก่ียวข้อง เมื่อมีการประเมินการได้มาการใช้
หรือการจบัจ่ายใช้สอยซ่ึงสินค้าและบริการ  

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด  

 ส่วนประสมทางการตลาด เป็นแนวคิดท่ีส าคัญอย่างหนึ่งทางการตลาดเพราะบริหาร
การตลาดเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า นักการตลาดจะใช้ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือใน
การพฒันาให้สอดคล้องกับตลาดเป้าหมาย จากการค้นคว้าได้มีนักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายของ
การตลาดไว้ดงันี้ 

 Kotler (1997) กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการรตลาดส าหรับยธุรกิจบริการ (Service 
Marketing Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินค้าอุปโภคและ
บริโภคทัว่ไป จ าเป็นต้องใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P’s” ในการก าหนกกล
ยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย  

 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นสิ่งท่ีสนองความจ าเป็นและความต้องการจองมนุษยไ์ด้คือสิง่
ท่ีผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของวผลิตภัณฑ์นัน้ๆโดยทัว่ไปแ ล้ว 
ผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจบัต้องได้ และผลิตภัณฑ์ท่ีจบัต้องไม่ได้  

 ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปแบบเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซ้ือ ดงันัน้



การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชดัเจน และง่ายต่อการจ าแนก
ระดบับริการท่ีต่างกัน  

 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อม
ในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรบัรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการ ท่ีย
น าเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท าเลท่ีตัง้ (Location) และช่องทางการในการน าเสนอบริการ (Channels)  

 ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีนอกเหนือไปจาก
การโฆษณา การตลาดทางตรง การขายโดยใช้พนักงานขาย และการประชาสมัพนัธ์ ท่ีจะจดัขึ้นเป็นครัง้คราว 
เพ่ือกระตุ้นความสนใจ 

 ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคดัเลือก การฝึกอบรม 
การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความสมัพนัธ์ระหวา่ง
เจ้าหน้าท่ีผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมีความสามารถ มีทศันคดิท่ีสามารถ
ตอบสนองต่อผู้มาใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหาสามารถสร้างค่านิยมให้กับ
องค์กร  

 ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) 
เป้นการแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการน าเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็นรูปธรรมโดยการ
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทัง้ทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า
มากยิ่งขึ้น 

 ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติใน
ด้านการบริการ ท่ีน าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้ผู้ใช้บริการ
เกิดการประทบัใจ  

วิธีด าเนินการวิจยั 

 การศึกษาค้นคว้าครัง้นี้เป็นการศึกษาเก่ียวกับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออม
ทรพัย์ธอส. ของลูกค้าธอส.เขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีวตัถุประสงค์ในการวิจยัเพ่ือศึกษา
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมทรพัย์ธอส.ของลูกค้าธอส.เขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล โดยการแบ่งการวิจยัส่วนประสมทางการตลาดออกเป็น 6 รูปแบบ คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทาง
จดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ โดยผู้วิจยัได้ด าเนินการ
ตามล าดบัขัน้ตอน ดงันี้ 



3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

3.2 เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

3.3 วิธีสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลู 

3.4 วิธีการด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล 

3.5 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลและสถิรติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  

ผู้วิจยัตรวจสอบข้อมูลในแบบสอบถามท่ีได้จากการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 400 คนแล้วน ามา
วิเคราะห์หาค่าสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรปูทางสถติิ  

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statice) โดยใช้สถิติพ้ืนฐาน ได้แก่ การแจกแจงความถี่ 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) 

2. การเปรียบเทียบระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันกับปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมทรพัย์ธอส. โดยใช้สถิติ (One Way ANOVA) 

3. การทดสอบความสมัพนัธ์ของตัวแปรทัง้สองตัวแปร ได้แก่ ตัวแปรด้านพฤติกรรมการซื้อ
สลากออมทรพัย์ธอส. และตัวแปรด้านส่วนประสมทางการตลาด โดยใช้สถิติไค-สแควร์ (Chi-Square) 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ผลจากการตอบแบบสอบถาม ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสลากออมทรพัย์ธอส. ของลูกค้า
ธนาคารอาคารสงเคราะห์ เขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใช้แบบสอบถามเพ่ือเป็นเครื่องมอืในการ
เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน และได้รบัแบบสอบถามกลับมาจ านวน 400 ชุด คิดเป็น
ร้อยละ100 ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป และจดัเรียงล าดบัการวิเคราะห์ดงันี้ 

4.1 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยแจงแจงความถีแ่ละหาค่า
ร้อยละ 

4.2 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสลากออมทรัพย์ธอส. ของลูกค้าธนาคาร
อาคารสงเคราะห์. เขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และหาค่าร้อยละ 



4.3 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออม
ทรพัย์ธอส. ของลูกค้าธอส. เขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

4.4 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อสลากออมทรัพย์ธอส. ของลูกค้าธอส. เขตพ้ืนท่ี
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

4.5 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 

สรุปผลการวิจยั 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมทรพัย์ ธอส. ของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 ผลการวิจยัพบว่า ผู้ซื้อสลากออมทรพัย์ธอส. ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 279 คน คิดเป็นร้อยละ 
69.75 มีอายุระหว่าง 31-40 ปี จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.75 และพบว่ามีสถานภาพสมรส 207 คน 
คิดเป็นร้อยละ 51.75 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 25.3 คน คิดเป็นร้อยละ 63.25 ประกอบอาชีพข้าราชการ/
รฐัวิสาหกิจ จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 มีรายได้ 20,001-30,000 บาท จ านวน 187 คน คิดเป็น
ร้อยละ 46.75 

ส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือสลากออมทรพัย์ธอส. ของลูกค้า
ธนาคารอาคารสงเคราะห์ ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

 ผลการวิจัยพบว่า ผู้ซื้อสลากออมทรพัย์ธอส. ของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ ในเขตพ้ืนท่ี
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคัญโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.26 เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละด้านพบว่า ผู้ซื้อสลากออมทรพัย์ธอส.ให้
ความส าคญัด้านกระบวนการให้บริการมากท่ีสุด 

 การตัดสินใจซื้อสลากออมทรัพย์ธอส . ของ ลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ ในเขตพ้ืนท่ี
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

 ผลการวิจัยพบว่า ผู้ซื้อสลากออมทรพัย์ธอส. ของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ ในเขตพ้ืนท่ี
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ให้ความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือสลากออมทรัพย์ธอส. โดยรวมอยู่ใน
ระดบัดรีมาก 

 



อภิปรายผลการวิจยั  

1. ผู้ซื้อสลากออมทรพัย์ ธอส. ของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ให้ความส าคญัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสลากออมทรพัย์ ธอส. 
ของลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยู่นระดบัดีมาก 
ทัง้นี้เพราะก่อนท่ีผู้ซื้อจะตัดสินใจซ้ือจะต้องค้นหาข้อมูล ประเมินทางเลือกนัน้ ผู้ซื้อสลากออมทรพัย์ 
ธอส. ให้ความส าคญักับผลิตภัณฑ์ของธนาคาร การก าหนดราคาขายของสลากออมทรพัย์ ธอส.ท่ีมี
ความเหมาะสม สถานท่ีในการจดัจ าหน่ายมีหลายชองทางไม่ว่าจะเป็นธนาคารอาคารสงเคราะห์ 
ส านักงานใหญ่ ธนาคารอาคารสงเคราะห์สาขาทัว่ประเทศ และแอพพลิเคชัน่ของธนาคาร GHB ALL 
มีการส่งเสริมการตลาด เช่นการแจกกล้องวงปิดและอื่นๆอีกมากมาย มีกระบวนการการให้บริการท่ี
รวดเร็ว ว่องไว ทนัต่อความต้องการของลูกค้า  รวมไปถึงลักษณะทางกายภาพไม่ว่าจะเป็นสถานท่ี
จอดรถ เก้าอี้นัง่รอตามสถานท่ีต่างๆ และบรรยากาศภายในธนาคารท่ีร่มรื่นท าให้ลูกค้ารู้สึกผ่อน
คลาบมากขึ้นในการมาท าธุรกรรมต่างๆ ซึ่งสอดคล้องกับ (Kotler, 2012) กล่าวไว้ว่าขยัน้ตอนในการ
ตัดสินใจซ้ือเป็นล าดบัขัน้ตอนในการตัดสินใจนซื้อของผู้บริโภคผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน คือการ
รบัรู้ถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ ซึ่งแสดงให้เห็นว่ากระบวนการซื้อจรงิๆและมีผลกระทบหลังจากการซื้อ   

2. ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก้ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ มีความสมัพนัธ์กับ
การตัดสินใจซื้อสลากออมทรัพย์  ธอส . ของ ลูกค้าธนาคารอาคารสงเคราะห์ ในเขตพ้ืนท่ี
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทัง้นี้อาจเน่ืองมาจากการตัดสินใจ ในการซื้อสลากออมทรพัย์ ธอส.
ย่อมแตกต่างกัน ส่วนผู้ท่ีมีอายุต่างกัน ย่อมมีการตัดสินใจซื้อสลากออมทรพัย์ ธอส.แตกต่างกัน
ออกไป ส่วนผู้ท่ีมีอายุต่างกันย่อมมีการตัดสินใจซื้อสลากออมทรพัย์ ธอส.ท่ีเปล่ียนไปตามการ
แสวงหาข้อมูลและประสบการณ์ของการด ารงชีวติท่ีแตกต่างกันออกไปส่วนสถานภาพท่ีแตกต่างกัน 
ย่อมมีพฤติกรรมและการตัดสินใจท่ีแตกต่างกันออกไป ส่วนระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกัน ย่อมมีการ
เรียนรู้และการรบัรู้ท่ีแตกต่างกันออกไป ส่วนอาชีพท่ีแตกต่างกันย่อมมีแนวคิดและค่าท่ีของการ
ตัดสินใจซื้อสลากออมทรพัย์ ธอส.ท่ีแตกต่างกันออกไปตามอาชีพของแต่ละบุคคลท่ีได้ประกอบ
อาชีพนัน้ๆอยู่ และผู้ท่ีซื้อสลากออมทรพัย์ ธอส.ท่ีมีรายได้สูงย่อมมีการตัดสินใจในการซื้อสลากออม
ทรพัย์ ธอส. ท่ีแตกต่างจยากผู้มีรายได้น้อยท่ีต้องพิจารณาในการซื้อสลากออมทรพัย์มากกว่า 

 

 



เอกสารอ้างอิง  

ธนพล คนัธชาติศิริกุล (2562) เรื่องปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสลากออมสินพิเศษท่ีธนาคารออมสิน 
สาขาสาธรซิต้ี ทาวเวอร์ บัณฑิตวิทยาลัย บริหารธุรกิจมหาสบัณฑิต มหาวิทยาลัยสยาม  

 กิตติยา ปัน่กลาง (2558) เรื่องปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลากออมสินพิเศษ ของลูกค้า
ธนาคารออมสิน ในเขตธนาคารออมสินภาค 3 กรุงเทพมหานคร  

London ana Bitta (1988,p.4) ได้ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค อาจหมายถึงกระบวนการตัดสินใจ
และพฤติกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลเข้าไปเก่ียวข้อง เมื่อมีการประเมินการได้มาการใช้หรือการจบัจ่ายใช้
สอยซ่ึงสินค้าและบริการ   

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 18) พฤติกรรมผู้บริโภค 

 สุปัญญา ไชยชาญ (2550 : 51) พฤติกรรมของผู้บริโภค 

 (Kotler, 2012) ขัน้ตอนในการตัดสินใจซ้ือเป็นล าดบัขัน้ตอนในการตัดสินใจนซ้ือของผู้บริโภคผ่าน
กระบ0วนการ 5 ขัน้ตอน 

 (วชิรวชัร งามละม่อม,2558) ลักษณะปัจจยัส่วนบุคคลถือเป็นความหลากหลายและแตกต่างเก่ียวกับ
บุคคล 

 กิตติยา ปัน่กลาง (2558) ท่ีได้กว่าไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดถือเป็นสิ่งกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทาง
การตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือและความพึงพอใจในการใช้บริการ  

 

 

 


