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การศึกษาอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและปัจจัยทางการ

ตลาดต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย  

ของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง 

A Study of Influence of Integrated Marketing Communication and 

Marketing Factors on Decision-Making among the Prospective 

Purchasers of Properties for sale in Krungthai Bank 

Central Pattaya Branch 

 

ดร. นเิวศน ์ธรรมะ 1 

ลลิตา ชูบัวทอง  2 
 

 

บทคัดย่อ 

  วัตถุประสงค์ของการศึกษาเพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการด้านสินเชื่อของธนาคาร 

กรุงไทย สาขาพัทยากลาง ท่ีสนใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของลูกค้า 2) ศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการเลือกซื้อทรัพย์สินรอการขายของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง และ 3) ศึกษา

ความสัมพันธ์ระหวา่งปัจจัยด้านการรับรู้การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการและการตัดสินใจซื้อ

ทรัพย์สินรอการขายของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง  

 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31–40 ปี การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี มีรายได้  30,001-40,000 บาท จ านวนคนในครอบครัว 1-2 คน สถานภาพสมรส อาชีพ

พนักงานรัฐวิสาหกิจ ความประสงค์การขอใช้บริการทรัพย์สินรอการขายเพื่อประกอบธุรกิจ ใช้ระยะเวลาใน

การกู้  21–30 ปี ราคาทรัพย์สินรอการขาย 1,000,001–1,500,000 บาท ราคาขายเป็นเหตุจูงใจในการ

ส่งเสริมการขาย ผู้ตอบแบบสอบถามมปัีจจัยทางการตลาดและการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการใน

ระดับค่อนข้างมาก 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน มผีลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอ

การขายของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลางไม่แตกต่างกัน ปัจจัยทางการตลาดในด้านราคามี

                                                           
1 อาจารย์พิเศษ โครงการบริหารธุรกจิมหาบัณฑิตส าหรับผู้จัดการยุคใหม่ มหาวิทยาลัยรามค าแหง 
2 นักศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต โครงการบริหารธุรกจิมหาบัณฑิตส าหรับผู้จัดการยุคใหม่ 

มหาวิทยาลัยรามค าแหง 
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ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการขายของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลางและการ

สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการในการตลาดทางตรงมคีวามสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการ

ขายของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง อย่างมนีัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ .05 
 

ค าส าคัญ : ปัจจัยทางการตลาด, การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ, การตัดสนิใจ,  

                ธนาคารกรงุไทย 
 

Abstract 
 The purposes of this study were: 1) to investigate personal background among the receivers of 

loans service given by Krungthai Bank, Central Pattaya Branch who were interested in purchasing the 

properties for sale, 2) to examine the clients’ marketing factors that have influenced the selection of 

buying the properties for sale of Krungthai Bank, Central Pattaya Branch, and 3) to find the relationship 

between the purchasers’ factors of perceiving the integrated marketing communication and their 

decision-making to buy a property for sale at Krungthat Bank, Central Pattaya Branch. 

 The results of study were found that most of the respondents to the questionnaire were 

females in the 31-40 age range, graduated with a bachelor’s degree, earned an income in the 

30,001-40,000 baht range, had 1 to 2 family members, got married, were a state enterprise 

employee, had a desire to receive service of properties for sale for doing business, offered the length of 

time to pay a debt in installments in the 21-30 year range, experienced a property for sale value of 

between 1,000,001 and 1,500,000 baht, and found the selling price as the motivation to promote a 

sale.  The respondents to the questionnaire had a rather high level of marketing factors and integrated 

marketing communication. 

 The result of testing a hypothesis was found that the different personal background of 

Krungthai Bank’s clients, Central Pattaya Branch had no significant difference in its influence upon their 

decision of purchasing a property for sale. The marketing factors in the aspect of price had a 

relationship with the decision-making to buy a property for sale among the clients of Krungthai Bank, 

Central Pattaya Branch at the .05 level; and the integrated marketing communication in the direct 

marketing had relationship with the decision-making to buy a property for sale among the clients at the 

same level of significance. 
 

Keywords: Marketing factors, Integrated marketing communication, Decision-making,  

                Krungthai Bank 
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บทน า 

ทรัพย์สินอสังหาริมทรัพย์เป็นปัจจัยหนึ่งท่ีมีความส าคัญในการประกอบอาชีพหรือเพื่ออยู่อาศัย  ซึ่ง

ปัจจุบันผู้บริโภคได้เปลี่ยนไปให้ความส าคัญกับการสร้างรากฐานท่ีอยู่อาศัยบนพืน้ท่ีของตนเอง และท าธุรกิจ

ต่าง ๆ เพื่อก่อให้เกิดผลก าไรในอนาคตแต่จะต้องใช้เงินลงทุนเพื่อซื้อพื้นท่ีเป็นจ านวนมาก แต่ยังมีผู้บริโภค

จ านวนไมน่้อยท่ีเข้ามาใช้บริการด้านสินเชื่อจากสถาบันการเงินต่าง  ๆโดยพิจารณาจากปัจจัยต่าง  ๆท่ีสถาบัน

การเงินยื่นข้อเสนอให้ ความต้องการสินเชื่อส าหรับผู้บริโภคท่ีต้องการซื้อทรัพย์สินรอการขายมีแนวโน้ม

ขยายตัวเพิ่มมากขึน้ แต่ตัวทรัพย์สินกลับมปีริมาณท่ีลดน้อยลงในแต่ละปีตั้งแต่ พ.ศ. 2551 ถึง พ.ศ. 2554 

เนื่องจากทรัพย์สินรอการขายมกีารหลุดจ านองน้อยลง ส่งผลให้ธนาคารพาณิชย์เข้ามาแข่งขันในด้านสินเชื่อ

ในรูปแบบต่าง ๆ มากขึน้ ท าให้ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มีความส าคัญต่อภาคเศรษฐกิจเป็นอย่างมาก และยังมี

บทบาทในการขยายเศรษฐกิจให้มเีงินทุนหมุนเวยีนในประเทศอย่างคล่องตัวซึ่งเศรษฐกิจในช่วงนี้นับได้ว่า

ก าลังฟื้นตัว 

จะเห็นได้ว่าทรัพย์สินรอการขายในสถาบันการเงินต่าง  ๆเริ่มมกีารแข่งขันสูงและทรัพย์สินต่าง ๆ นั้น

ล้วนมมีูลค่าท่ีแตกต่างกันออกไปขึ้นอยู่กับระยะเวลาและท่ีตั้งของอสังหาริมทรัพย์ ทรัพย์สินรอการขายมหีลาย

ประเภท ได้แก่ ท่ีดินเปล่า ทาวน์เฮ้าส์ บ้านเดี่ยว อาคารพาณิชย์ และอาคารชุด นอกจากนีธ้นาคารกรุงไทยยังมี

ทรัพย์สินรอการขายท่ีมีมูลค่าแตกต่างกันซึ่งจะขึ้นอยู่กับการบริหารของส านักงานเขตศรีราชา และมีการ

กระจายไปยังสาขาต่าง ๆ โดยให้สาขาเป็นผู้รับผิดชอบ มูลค่าทรัพย์สินรอการขายของธนาคารกรุงไทย 

ส านักงานเขตศรีราชา อยู่ในเขตศรีราชาท้ังหมด มมีูลค่าทรัพย์สินรอการขายคงเหลือท้ังหมดดังนี้ มากกว่า 5 ปี 

มจี านวนแปลง 114 แปลง เป็นจ านวนเงินท้ังสิ้น 192,770,262.86 บาท  น้อยกวา่ 5 ปี มจี านวนแปลง 91 แปลง 

เป็นจ านวนเงินท้ังสิ้น 38,599,122 บาท และมากกว่า 10 ปี มีจ านวนแปลง 6 แปลง เป็นจ านวนเงินท้ังสิ้น 

58,429,698.50 บาท ปัจจุบันอสังหาริมทรัพย์ประเภทท่ีดินเปล่ามีแนวโน้มไปในทิศทางท่ีดีขึน้ ผู้บริโภคมีความ

สนใจเป็นอย่างมาก เนื่องด้วยอสังหาริมทรัพย์ประเภทท่ีดินเปล่าเป็นอสังหาริมทรัพย์ท่ีมีให้เลือกหลายขนาดและ

ยังสามารถน าไปประกอบธุรกิจต่าง  ๆได้ ท่ีดินเปล่าท่ีธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลางเป็นผู้รับผิดชอบ ต้อง

ด าเนินการเร่งขายอสังหาริมทรัพย์ท่ีมีอยู่ในครอบครองเนื่องจากเกิดปัญหาต่างๆ ได้แก่ 1. ระยะเวลาการถือ

ครองอสังหาริมทรัพย์ 2. ปัญหาการถูกแย่งสิทธ์ิครอบครองและการถูกครอบครองปรปักษ์ 3. ปัญหาการเสื่อม

ค่าของทรัพย์สิน 4. ปัญหาภาระค่าใช้จ่ายในการดูแลรักษา  

 วัตถุประสงค์ของการศึกษาเรื่องการศึกษาอิทธิพลของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและปัจจัย

ทางการตลาดต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย ของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลางเพื่อ 1) ศึกษา

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการด้านสินเชื่อของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ท่ีสนใจซือ้ทรัพย์สินรอการ

ขายของลูกค้า 2) ศึกษาถึงปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อทรัพย์สินรอการขายของลูกค้า

ธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง และ 3) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านการรับรู้การสื่อสารทาง

การตลาดแบบบูรณาการและการตัดสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการขายของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง 
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วิธีการศึกษา 

 การศึกษาอิทธิพลของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการต่อการตัดสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการขาย 

ของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง เป็นการวจิัยเชิงปริมาณโดยศึกษาจากแนวคิดทฤษฎแีละผลงานวจิยัท่ี

เกี่ยวข้อง ใช้แบบสอบถามปลายปิดเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยมตีัวแปรคือ 

ตัวแปรอิสระ 

 1. ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ส่วนตัวต่อเดือน จ านวนคนท่ีอยู่

ในครอบครัว สถานภาพ ความประสงค์ขอใช้บริการทรัพย์สินรอการขาย ระยะเวลาในการกู้ ราคาทรัพย์สิน

รอการขายท่ีสามารถตัดสินใจซือ้ได้ และเหตุจูงใจในการส่งเสริมการขาย 

 2. ปัจจัยทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ

ด้านส่งเสริมการตลาด 

 3. ปัจจัยด้านการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย การโฆษณา การส่งเสริมการ

ขาย Personal selling  การประชาสัมพันธ์และการเผยแพร่ข่าวสาร และการตลาดทางตรง  

ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการขาย ของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง  

 จากการค านวณ จ านวนประชากรลูกค้าสินเชื่อท่ีสนใจทรัพย์สินรอการขายประเภทท่ีดินเปล่าของ

ธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง มี 1,312 คน ค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตร ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง

เท่ากับ 307 ตัวอย่าง 

เครื่องมือในการวิจัย การทดสอบความเท่ียงตรงของเนื้อหา ผู้วิจัยได้ออกแบบและสร้าง

แบบสอบถามโดยน าเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาและผู้ทรงคุณวุฒิ  เพื่อทดสอบค่าความสอดคล้องของ

แบบสอบถาม (IOC) จากนั้นจึงปรับแก้แบบสอบถาม น าไปทดลองใช้กับกลุ่มท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจ านวน 50 

คน เพื่อหาความเชื่อมั่นโดยใช้สูตรหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Cronbach’s Alpha) เท่ากับ 0.829 ถือว่ามี

ความเชื่อมั่นสูง 

สถิติท่ีใช้วเิคราะห์ข้อมูลประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ การทดสอบที (t-test) การทดสอบเอฟ  (F-test) 

และการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
  

ผลการวิจัย 

ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 – 40 ปี ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้ 

30,001-40,000 บาท มจี านวนคนท่ีอยู่ในครอบครัว 1 – 2 คน สถานภาพสมรส อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ     

มคีวามประสงค์ขอใช้บริการทรัพย์สินรอการขายเพื่อประกอบธุรกิจ ระยะเวลาในการกู้  21 – 30 ปี ราคา

ทรัพย์สินรอการขายท่ีสามารถตัดสินใจซื้อได้ คือ ราคา 1,000,001 – 1,500,000 บาท เหตุจูงใจในการ

ส่งเสริมการขาย คือ ราคาขาย 
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ปัจจัยทางการตลาดของกลุ่มตัวอย่าง 

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจากสภาพแวดล้อมของชุมชน

โดยรอบทรัพย์สินรอการขาย ของธนาคารกรุงไทยสาขาพัทยากลาง ในระดับค่อนข้างมาก 

 2. ด้านราคา พบว่า กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซื้อจากราคาท่ีต่ ากว่าการซื้อทรัพย์สินปกติในระดับ

ค่อนข้างมาก 

 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบวา่ กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซือ้เพราะธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยา

กลาง มรีะบบการจัดการประมูลท่ีดิน NPL ในระดับค่อนข้างมาก 

 4. ด้านส่งเสริมการตลาด พบวา่ กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซือ้เพราะธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง 

มกีารรายงานบทวเิคราะห์แนะน าการลงทุนในระดับค่อนข้างมาก 

การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการของกลุ่มตัวอย่าง 

 1. การโฆษณา พบวา่ การโฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ต่างๆ เช่น แผ่นพับ  หนังสือพิมพ์ วารสาร มผีล

กับกลุ่มตัวอย่างในระดับค่อนข้างมาก 

 2. การส่งเสริมการขาย พบวา่ ธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง มขีองแถมหรือสิทธิพิเศษในการ

คุ้มครองประกันภัยมอบให้ในระดับค่อนข้างมาก 

 3. Personal selling  พบวา่ พนักงานสินเชื่อของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลางมอิีทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการขายในระดับค่อนข้างมาก 

 4. การประชาสัมพันธ์และการเผยแพร่ข่าวสาร พบวา่ ธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลางมกีาร

ออกบูธในห้างสรรพสินค้าและงานสัมมนาต่างๆในระดับค่อนข้างมาก 

 5. การตลาดทางตรง พบว่า กลุ่มตัวอย่างรับรู้ข้อมูลข่าวสารผ่านทางเว็บไซด์ของศูนย์ข้อมูล

อสังหาริมทรัพย์ www.reic.or.th ในระดับค่อนข้างมาก 

 การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย ของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง  

 กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลางแล้ว  ก็จะ

แนะน าญาติ เพื่อน หรือบุคคลท่ีรู้จักให้ซือ้ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลางและคิด

วา่จะซือ้ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ในระดับค่อนข้างมาก 

ผลทดสอบสมมตฐิาน 

  สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการ

ขาย ของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลางแตกต่างกัน ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจัยส่วน

บุคคล ได้แก่ คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ส่วนตัวต่อเดือน จ านวนคนท่ีอยู่ในครอบครัว สถานภาพ 

ความประสงค์ขอใช้บริการทรัพย์สินรอการขาย ระยะเวลาในการกู้ ราคาทรัพย์สินรอการขายท่ีสามารถ

ตัดสินใจซือ้ได้ และเหตุจูงใจในการส่งเสริมการขายท่ีแตกต่างกัน มผีลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการ

ขาย ของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลางไมแ่ตกต่างกัน  
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  สมมตฐิานที่ 2 ปัจจัยทางการตลาดมคีวามสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการ

ขายของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจัยทางการตลาดในใน

ด้านราคามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยา

กลาง แต่ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ไม่มี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการขาย ของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซึ่งสามารถท านายการตัดสินใจใช้บริการได้ร้อยละ 1.7  แสดงในตาราง 1 
 

ตาราง 1  แสดงผลการวเิคราะห์การรับรู้คุณค่าของตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจซือ้ทรัพย์สนิ 

 รอการขาย ของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง  
 

ตัวพยากรณ ์ b SE Beta t p 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ -0.029 0.092 -0.021 -0.315 0.753 

2. ด้านราคา 0.233 0.104 0.143 2.244* 0.026 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย -0.048 0.096 -0.032 -0.494 0.622 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด  0.010 0.096 0.007 0.109 0.913 

ค่าคงที่ = 3.881 SE = 0.559 R = 0.017  R2 = 0.017 Adjusted R2= 0.004 

* มีนัยส าคัญทางสถติิที่ระดับ.05 
     

  สมมตฐิานที่ 3 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมคีวามสัมพันธ์กับการตัดสินใจ

ซือ้ทรัพย์สินรอการขาย ของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ การ

สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการในด้านการตลาดทางตรงมคีวามสมัพันธ์กบัการตดัสินใจซือ้ทรัพย์สินรอ

การขายของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง แต่การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการ

โฆษณา การส่งเสริมการขาย Personal selling และการประชาสัมพันธ์และการเผยแพร่ข่าวสาร ไม่มี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการขาย ของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ .05 ซึ่งสามารถท านายการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของลูกค้า

ธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ได้ร้อยละ 3.2 แสดงในตาราง 2 
 

ตาราง 2  แสดงผลการวเิคราะห์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีต่อการตดัสินใจซือ้ 

              ทรัพย์สินรอการขายของลกูค้าธนาคารกรงุไทย สาขาพัทยากลาง 
 

ตัวพยากรณ ์ b SE Beta t p 

1. การโฆษณา -0.039 0.095 -0.030 -0.407 0.684 

2. การส่งเสริมการขาย 0.103 0.103 0.083 1.006 0.315 

3. Personal selling -0.106 0.107 -0.076 -0.991 0.322 

4. การประชาสัมพันธ์และการเผยแพร่ขา่วสาร -0.049 0.092 0-.031 -0.530 0.596 

5. การตลาดทางตรง 0.188 0.067 0.175 2.806** 0.005 

   ค่าคงที่ = 4.206   SE = 0.527 R = 0.032  R2 = 0.032 Adjusted R2= 0.016 

** มนีัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
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การอภปิรายผล 

 ผู้วิจัยขอเสนอการอภปิรายผลตามสมมติฐานการวจิัยดังนี้ 

 1. จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้

ส่วนตัวต่อเดือน จ านวนคนท่ีอยู่ในครอบครัว สถานภาพ ความประสงค์ขอใช้บริการทรัพย์สินรอการขาย 

ระยะเวลาในการกู้ ราคาทรัพย์สินรอการขายท่ีสามารถตัดสินใจซื้อได้ และเหตุจูงใจในการส่งเสริมการขาย ท่ี

แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลางไม่

แตกต่างกัน ไมส่อดคล้องกับงานวิจัยของไพรัตน์  มีเดชา (2548) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยในการก าหนดพฤติกรรม

การตัดสินใจเลือกซื้อทรัพย์สินรอการขาย กรณีศึกษาทรัพย์สินรอการขายของ บมจ. ธนาคารกรุงไทย         

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อมคีวามแตกต่างกันตามลักษณะประชากรศาสตร์ โดย

ผู้ซือ้จะเลือกปัจจัยท่ีสอดคล้องกับสถานภาพทางเศรษฐกิจ วงจรชีวิต และปัจจัยส่วนบุคคล 

 2. ปัจจัยทางการตลาดมีความสัมพั นธ์กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของลูกค้า

ธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยทางการตลาดในด้านราคามี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง แต่ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ

ทรัพย์สินรอการขายของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ซึ่งสอดคล้องกับวรเดช พรเบญจภักด์กุล 

(2552) ศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายประเภทอสังหาริมทรัพย์ท่ีอยู่

อาศัย บริษัท บริหารสินทรัพย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากัด ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดมผีลต่อการตัดสินใจซือ้ท่ีอยู่อาศัยของประชาชนใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับด้านราคาในระดับมากเป็นอันดับท่ี

หนึ่ง 

 3. การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมคีวามสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการขาย

ของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่การสื่อสารทางการตลาดแบบ

บูรณาการในด้านการโฆษณา การส่งเสริมการขาย Personal selling  และการประชาสัมพันธ์และการ

เผยแพร่ข่าวสารไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการขายของลูกค้าธนาคารกรุงไทย สาขา

พัทยากลาง แต่การตลาดทางตรงมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของลูกค้า

ธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของฉัตรชัย ฉัตรมงคลเจริญ (2546 : 

บทคัดย่อ) ท่ีได้ศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ท่ีมีผลต่อการพฤติกรรมการซือ้สบู่เหลว

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิัย พบวา่ การโฆษณาและการตลาดทางตรงไมม่คีวามสัมพันธ์

กับพฤติกรรมการซือ้สบู่เหลวในภาพรวม ขณะท่ีการขายโดยพนักงานมคีวามสัมพันธ์กับจ านวนท่ีซือ้ต่อครั้ง

และจ านวนครั้งท่ีซื้อต่อเดือน ส่วนการส่งเสริมการขายมคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสบู่เหลวด้าน

จ านวนขวดท่ีซือ้ต่อครั้ง  
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ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะเพื่อการน าไปใช้ 
 จากการวจิัยเรื่อง การศึกษาอิทธิพลของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการต่อการตัดสินใจซื้อ

ทรัพย์สินรอการขาย ของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ผู้วิจัยขอเสนอแนะดังนี้ 

 1. ธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ควรให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาดในด้านราคา ถ้า

ราคาของทรัพย์สินรอการขายต่ ากวา่การซือ้ทรัพย์สินปกติ และอัตราดอกเบ้ียเงินกู้ต่ ากวา่ธนาคารอ่ืน ลูกค้า

ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของธนาคารก็จะตัดสนิใจซือ้ทรัพย์สินรอการขาย ของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง

ในครั้งต่อไป 

 2. ธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ควรให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านการสื่อสารทางการตลาด

แบบบูรณาการในด้านการตลาดทางตรง ควรประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารผ่านทางเว็บไซค์ของศูนย์ข้อมูล

อสังหาริมทรัพย์ www.reic.or.th และผ่านทาง www.facebook.com/krungthaibank?fref=ts เนื่องจากการ

ประชาสัมพันธ์ทางเว็บไซด์ดังกล่าวท าให้ลูกค้ามกีารรับรู้ และส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ทรัพย์สินรอการขาย 

ของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลางด้วย 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 

 1. การวจิัยครั้งนีเ้ป็นการวจิัยเชิงส ารวจเพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยทางการตลาดและการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการต่อการตัดสินใจซือ้ทรัพย์สนิรอการขาย ของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ใน

การวจิัยครั้งต่อไป ควรมกีารวจิัยในเชิงคุณภาพเพือ่เจาะลกึถงึกลยุทธ์ทางการตลาด และการรับรู้คุณค่าของ

สินค้าและคุณภาพของสินค้า โดยการสัมภาษณ์ผู้ท่ีซือ้ท่ีดิน และลูกค้าสินเชื่อท่ีสนใจทรัพย์สนิรอการขายของ

ธนาคารกรุงไทยเพื่อทราบถึงแนวโน้มในการพัฒนาและการก าหนดทิศทางของ กลยุทธ์ทางการตลาด และ

การรับรู้เกี่ยวกับท่ีดินเปล่าของธนาคารกรุงไทย 

 2. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับปัจจัยด้านพฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้ซื้อท่ีดินเพื่ อ

สนับสนุนแนวคิดปัจจัยทางการตลาดและการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมผีลต่อการตัดสินใจซื้อ

ทรัพย์สินรอการขาย ของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง ซึ่งจะท าให้ได้รับความรู้เพิ่มเติมมากยิ่งขึน้ และ

สามารถน าผลการศึกษาไปพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป 

 3. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการใช้บริการกับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย 

ของธนาคารกรุงไทย สาขาพัทยากลาง เพื่อน าผลการศึกษาไปพัฒนาและวางแผนการด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับ

การขายทรัพย์สินรอการขาย ของธนาคารกรุงไทย ให้เป็นท่ียอมรับแก่ผู้ใช้บริการ 
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