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บทคัดยอ่ 
 

การวิจัยเชิงปริมาณในรูปแบบการวิจัยเชิงส ารวจนี้ มุ่งเน้นศึกษาและวิเคราะห์วิธีการ
สนับสนุนการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขาย ของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย ส ารวจปัจจัยที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของผู้บริโภคต่อทรัพย์ ในความดูแลของบริษัทบริหารสินทรัพย์ใน
ประเทศไทย ตลอดจนวิเคราะห์เปรียบเทียบระหว่างปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคและวิธีการ
ที่สนับสนุนการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขาย อันจะน าไปสู่การบริหารจัดการสินทรัพย์รอการขายที่มีอยู่ใน
ประเทศไทยให้ชัดเจนเป็นรูปธรรม ส่งผลต่อกลไกการบริหารจัดการทรัพย์ดังกล่าวในประเทศไทย ผู้วิจัยเก็บ
รวบรวมข้อมูลทั้งจากเอกสารต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง จากหน่วยงานต่าง ๆ รวมถึงสอบถามผู้บริโภคเกี่ยวกับ
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย และ
สัมภาษณ์เจ้าหน้าที่การตลาด ข้อมูลจากทุกแหล่งถูกน ามาประมวลด้วยวิธีการทางสถิติและการวิเคราะห์
เนื้อหา ผลการวิจัยสรุปได้ว่า วิธีสนับสนุนการขายสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ใน
ประเทศไทย คือ วิธีการขายบ้านเดี่ยวพร้อมตกแต่งปรับปรุงรูปแบบบ้าน ที่มีอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสถาบัน
การเงินอ่ืน ๆ ทั้งด้านราคาและอัตราเงินดาวน์ ทั้งนี้ ผู้ประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์รายย่อยที่มีเงิน
ลงทุนไม่มาก จะต้องติดต่อกับบริษัทบริหารสินทรัพย์ เพ่ือลงทะเบียนขอเป็นตัวแทนนายหน้าช่วยในการ
ขายสินทรัพย์รอการขาย หรือขอจองสินทรัพย์รอการขายที่คาดว่าสามารถท าการขายเนื่องจากท าเลที่ตั้ง
ตรงกับความต้องการของตลาด 

 
ค ำส ำคัญ: สินทรัพย์รอการขาย, วิธีการสนับสนุนการจ าหน่าย, บริษัทบริหารสินทรัพย์ 
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ABSTRACT 
 

This survey research in quantitative research approach focuses extensively on 
the study and analysis of the supporting techniques for the selling of Non Performing Assets 
(NPA) of Thai asset management companies. This analysis started with the exploration of the 
factors that influence asset management companies to sell NPA. Then, a comparative 
analysis that aims to find out the factors that affect the decision making of the customers to 
buy NPA as well as seeks for the appropriate techniques to support the selling of those 
NPAs. The research findings will propose the new method to deal with the NPAs to the 
managements of asset management corporates. The data, factors that influence the buying 
decision, were collected from relevant documents from various agencies, the research 
methods include a customer survey and the interviews with the marketing officers. The 
research findings point that the supporting techniques for selling the NPA is to sell the 
prompted and renovated houses under lower interest rate, lower price and down-payment, 
respectively. Regarding to the NPAs with less of investment, it was found that the developers 
with less capital (SMEs) should contact the asset management companies to register as the 
brokers to sell foreclosed properties or to hold the high liquidity assets (e.g. located in the 
good location or be in good environment) for selling those in the appropriate time afterward. 
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บทที ่1 

บทน ำ 

 

1.1 ควำมส ำคัญของปัญหำ 

 

ภำวะเศรษฐกิจท่ีตกต่ ำซึ่งเกิดขึ้นในปี พ.ศ. 2540 ส่งผล

กระทบเรื่อยมำจนถึงปัจจุบันท ำให้หลำยประเทศท่ัวโลกและประเทศ

ไทยเกิดสภำวะกำรณ์ทำงเศรษฐกิจหลำกหลำยรูปแบบ โดยเฉพำะ

อย่ำงยิ่งภำคธุรกิจอสังหำริมทรัพย์ของไทย ได้รับผลกระทบแบบ

ลูกโซ่จำกกำรไม่ปล่อยเงินกู้ของสถำบันกำรเงินท ำให้เกิดหนี้เสียใน

ระบบกำรเงิน จนต้องน ำสินทรัพย์ท่ีไม่ก่อให้เกิดรำยออกมำประกำศ

ขำยทอดตลำด เพ่ือลดภำระกำรส ำรองหนี้เสียในระบบของสถำบัน

กำรเงิน รวมท้ัง กำรประกำศขำยทอดตลำดของกรมบังคับคดี บริษัท

บริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทยหลำยแห่ง ถูกจัดต้ังขึ้นมำเพ่ือบริหำร

จัดกำรสินทรัพย์ด้อยคุณภำพของสถำบันกำรเงิน และจำกหนี้เสียใน

ระบบท่ีมีจ ำนวนเพ่ิมขึ้นอย่ำงต่อเนื่อง ท ำให้ บริษัทบริหำรสินทรัพย์

ในประเทศไทยทุกแห่งมีภำระค่ำใช้จ่ำยในกำรดูแลรักษำสภำพ

สินทรัพย์ (Properties Foreclosed Expense) ท่ีเพ่ิมมำกขึ้นด้วย

เช่นกัน เช่น ค่ำสำธำรณูปโภค (ค่ำน้ ำ – ไฟฟ้ำ) ค่ำด ำเนินกำรกับ

ผู้ใช้ประโยชน์ในสินทรัพย์ หรือกำรบุกรุกเข้ำมำใช้ประโยชน์ใน

สินทรัพย์ ค่ำภำษีบ ำรุงท้องท่ี ค่ำประกันอัคคีภัย ค่ำบ ำรุงรักษำ

ซ่อมแซมสินทรัพย์ให้มีสภำพพร้อมขำยค่ำใช้จ่ำยส่วนกลำงที่ต้อง

จ่ำยทุกเดือน ค่ำจ้ำงดูแลสินทรัพย์เพ่ือป้องกำรสูญหำยของสินทรัพย์ 

ค่ำรังวัดสอบเขตสินทรัพย์ ฯลฯ ถึงแม้ว่ำท่ีผ่ำนมำแต่ละบริษัทบริหำร

สินทรัพย์ในประเทศไทยจะมีกำรใช้ค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำรจัดกำร

สินทรัพย์รอกำรขำยจ ำนวนมำกแต่ก็ยังพบว่ำยังไม่สำมำรถระบำย

สินทรัพย์รอกำรขำยได้รวดเร็วให้ทันต่อกำรรับหนี้เสียเข้ำมำใน

ระบบได้บริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทยต่ำง ๆ จึงมีควำม
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จ ำเป็นอย่ำงยิ่งท่ีต้องด ำเนินกำรหำช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยสินทรัพย์

รอกำรขำยให้เร็วขึ้นด้วยกำรหำวิธีกำรสนับสนุนกำรจ ำหน่ำย

สินทรัพย์รอกำรขำยท่ีอยู่ในควำมดูแลและก่อให้เกิดกำรหมุนเวียน

ของภำคอสังหำริมทรัพย์และลดภำระค่ำใช้จ่ำยท่ีต้องแบกรับในกำร

บริหำรจัดกำรสินทรัพย์รอกำรขำยบริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศ

ไทยมีส่วนช่วยเหลือลูกหนี้ และแก้ไขปัญหำสถำบันกำรเงินช่วย

ฟ้ืนฟูธุรกิจอสังหำริมทรัพย์ โดยกำรพัฒนำกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอ

กำรขำยให้มีศักยภำพได้มำตรฐำนเป็นท่ีต้องยอมรับของตลำดมำก

ยิ่งขึ้น ดังนั้น หำกกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำรขำยได้รับกำรดูแล

แก้ไขท่ีดีอำจส่งผลให้สินทรัพย์รอกำรขำยจ ำหน่ำยออกได้ ระบบ

เศรษฐกิจโดยรวมสำมำรถขับเคลื่อนต่อไปข้ำงหน้ำได้อย่ำงยั่งยืน 

และภำพรวมในตลำดอสังหำริมทรัพย์ประเทศไทยก็มีเสถียรภำพมำก

ยิ่งขึ้น  

จำกผลกำรส ำรวจของศูนย์วิจัยยูนิเวนเจอร์, 2551 พบว่ำ 

สินทรัพย์รอกำรขำยของสถำบันกำรเงินและบริษัทบริหำรสินทรัพย์

ในประเทศไทยต่ำง ๆ ในประเทศไทยมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นอย่ำงรวดเร็ว

ในช่วง 7 ปีท่ีผ่ำนมำ ณ สิ้นเดือนมิถุนำยน 2550 มีมูลค่ำรวมสุทธิ

ท้ังสิ้น 324,346 ล้ำนบำท ซึ่งเพ่ิมขึ้นจำกสิ้นปี 2549 ร้อยละ 7.2 และ

เมื่อเทียบกับปี 2540 ท่ีมี สินทรัพย์รอกำรขำยท้ังระบบอยู่ท่ี 21,438 

ล้ำนบำท (หนังสือพิมพ์ผู้จัดกำรรำยวัน, 2548) จึงเห็นได้ว่ำเกิดกำร

ปรับตัวเพ่ิมขึ้นของสินทรัพย์รอกำรขำยในประเทศไทย นับต้ังแต่เกิด

วิกฤตเศรษฐกิจในช่วงปี 2540 ในจ ำนวนนี้ ธนำคำรพำณิชย์ของ

ไทยและสำขำธนำคำรต่ำงประเทศมียอดสินทรัพย์รอกำรขำย สูงสุด

เป็นจ ำนวน 183,536 ล้ำนบำท ในขณะท่ีบรรษัทบริหำรสินทรัพย์

ไทย (TAMC) และบริษัทบริหำรสินทรัพย์กรุงเทพพำณิชย์ จ ำกัด 

(BAM) มีมูลค่ำสินทรัพย์รอกำรขำยสุทธิเป็นอันดับสองและสำม 

ตำมล ำดับ โดยสินทรัพย์รอกำรขำยส่วนใหญ่เป็นท่ีดินเปล่ำและ
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อำคำรพำณิชย์ประมำณร้อยละ 50 และร้อยละ 20 ของสินทรัพย์รอ

กำรขำย ท้ังหมดตำมล ำดับ ส่วนท่ีเหลือมีท้ังบ้ำนเดี่ยว คอนโดมิเนียม 

และทำวเฮ้ำส์ รวมประมำณร้อยละ 30 ของ NPA ท้ังหมด สินทรัพย์

รอกำรขำย ร้อยละ 35 ต้ังอยู่ในเขตกรุงเทพมหำนครและปริมณฑล 

ซึ่งสัดส่วนยอดขำยในปี 2551 เมื่อเทียบกับปริมำณสินทรัพย์รอกำร

ขำยในเขตกรุงเทพมหำนครและปริมณฑลยังมีจ ำนวนท่ีน้อยมำก 

เพ่ือให้สินทรัพย์รอกำรขำยของบริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศ

ไทยต่ำง ๆ ได้รับกำรตอบรับจำกลูกค้ำท่ีสนใจสินทรัพย์รอกำรขำย

ให้มำกขึ้นจำกกำรศึกษำเอกสำร งำนวิจัยต่ำง ๆ ในเรื่องท่ีเกี่ยวข้อง

กับกำรบริหำรจัดกำรสินทรัพยร์อกำรขำย (NPA)  

จำกนัยข้ำงต้นจึงน ำมำสู่ค ำถำมกำรวิจัยเกี่ยวกับกำร

จ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำรขำยในระบบของบริษัทบริหำรสินทรัพย์ใน

ประเทศไทยท่ีว่ำ 

วิธีกำรในกำรสนับสนุนกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำรขำย

ของ บริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทย ควรเป็นอย่ำงไรจึงจะท ำ

ให้สินทรัพย์รอกำรขำยท่ีอยู่ในควำมดูแลของบริษัท ไม่ใช่เป็นเพียง

อสังหำริมทรัพย์ท่ีปล่อยให้เป็นภำระในกำรดูแลรักษำหรือถูกปล่อย

ท้ิงร้ำงว่ำงเปล่ำไม่มีผู้สนใจซื้อหรือพัฒนำอีกต่อไป รวมท้ัง บริษัท

บริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทย ควรเป็นแหล่งซื้อขำยของผู้ ท่ี

ต้องกำรท่ีอยู่อำศัยและสินทรัพย์รอกำรขำยหรือไม่อย่ำงไร พร้อมกัน

นี้บริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทยควรจะเป็นแหล่งสร้ำงมูลค่ำ

สร้ำงอำชีพให้กับผู้ท่ีสนใจลงทุนอีกทำงหนึ่งด้วยหรือไม่ อีกท้ังต้อง

พิจำรณำเลือกวิธีกำรท่ีจะเข้ำถึงกลุ่มเป้ำหมำยหลักของสินทรัพย์รอ

กำรขำยอย่ำงไรจึงจะท ำให้ประสิทธิภำพของสินทรัพย์รอกำรขำยดี

ขึ้น สำมำรถรักษำลูกค้ำกลุ่มหลักท่ีเพ่ิมยอดขำยและผลก ำไรไว้ให้

นำนท่ีสุด  

 

 



 

 

4 

1.2 วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 

 

กำรวิจัยนี้มุ่งศึกษำวิธีกำรสนับสนุนกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์

รอกำรขำยของบริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทย เป็นส ำคัญ

โดยให้ผลส ำเร็จตำมเป้ำหมำยเพ่ือให้จ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำรขำยท่ี

อยู่ในควำมดูแลส่งผลให้เกิดสภำพคล่องต่อภำคอสังหำริมทรัพย์ โดย

มุ่งเน้น 

1.2.1 ส ำรวจวิธีกำรสนับสนุนกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำร

ขำยท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอกำรขำย ในควำมดูแลของ

บริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทย  

1.2.2 ส ำรวจปัจจัยท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอ

กำรขำยของผู้บริโภคต่อทรัพย์ ในควำมดูแลของบริษัทบริหำร

สินทรัพย์ในประเทศไทย 

1.2.3 วิเครำะห์เปรียบเทียบระหว่ำงปัจจัยท่ีมีผลต่อกำร

ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคและวิธีกำรท่ีสนับสนุนกำรจ ำหน่ำย

สินทรัพย์รอกำรขำยเพ่ือเข้ำถึงกลุ่มเป้ำหมำยหลักขณะเดียวกันก็จะ

ท ำให้เกิดกำรพัฒนำวิธีกำรท่ีมีประสิทธิภำพ ของบริษัทบริหำร

สินทรัพย์ในประเทศไทย ท่ีสอดรับกับระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย

ในปัจจุบัน  

1.2.4 เสนอวิธีกำรสนับสนุนกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำร

ขำย ของบริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทยท่ีเหมำะสมสอดรับกับ

กำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำรขำยในตลำดอสังหำริมทรัพย์ ให้กับ

นักกำรตลำดของบริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทย 

 

1.3 ขอบเขตของกำรวิจัย 

 

1.3.1 ขอบเขตเนื้อหำ กำรวิจัยนี้ใช้แนวคิดของ คอสเลอร์ 

(Kotler 2541, หน้ำ 161 – 175) เรื่องพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมี

จุดเน้นหนักในเรื่องควำมต้องกำรซื้อสินทรัพย์มีวัตถุประสงค์อย่ำงใด
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และผู้ซื้อมีค่ำนิยมในกำรซื้อสินทรัพย์เป็นอย่ำงไร เรื่องกำรมอง

พฤติกรรมของผู้บริโภคผ่ำนมุมมองของผู้จ ำหน่ำยสินทรัพย์ ท่ีมี

จุดเน้นหลักในเรื่องของปล่อยสินทรัพย์รอกำรขำยออกจำกกำรถือ

ครองของบริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทย เป็นแนวคิดหลัก

ผสำนกับวิธีกำรจ ำหน่ำยทรัพย์ของกำญจนำ แก้วเทพ (2553, หน้ำ 

21-40) มำบูรณำกำรร่วมกันเพ่ือน ำมำสู่กำรท ำควำมเข้ำใจเกี่ยวกับ

วิธีกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำรขำยท่ีมีอยู่ในควำมดูแลของบริษัท

บริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทยต่ำง ๆ 

1.3.2 ขอบเขตด้ำนผู้ให้ข้อมูล ผู้ให้ข้อมูลหรือประชำกรท่ี

ใช้ในกำรศึกษำครั้งนี้ ได้แก่ 

(1) เจ้ำหน้ำท่ีฝ่ำยกำรตลำดของ บริษัทบริหำร

สินทรัพย์ในประเทศไทย จ ำนวน 5 แห่ง ท่ีมีสินทรัพย์รอกำรขำยใน

ควำมรับผิดชอบ ไม่ว่ำสินทรัพย์รอกำรขำยท่ีเกิดจำกกระบวนกำร

กำรแก้ไขปัญหำหนี้ เสียท่ีไม่ก่อให้เกิดรำยได้ กำรประมูลซื้อ

สินทรัพย์จำกกรมบังคับคดี หรือ กำรปรับปรุงโครงสร้ำงหนี้ของ

สถำบันกำรเงินเพ่ือรับสินทรัพย์เข้ำมำเป็นสินทรัพย์รอกำรขำยของ

บริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทย เลือกกลุ่มบริษัทบริหำร

สินทรัพย์ในประเทศไทย ท่ีมีผลกำรด ำเนินกำรอันดับต้น ๆ ของระบบ

กำรบริหำรสินทรัพย์รอกำรขำย ได้แก่ 

1.  บริษัทบริหำรสินทรัพย์ 

 กรุงเทพพำณิชย์ จ ำกัด (มหำชน) 

2.  บริษัทบริหำรสินทรัพย์สุขุมวิท 

3.  บริษัทบริหำรสินทรัพย์เพทำย 

4.  บริษัทบริหำรสินทรัพย์พญำไท 

5.  บริษัทบริหำรสินทรัพย์เพชรบุรี 

(2) ลูกค้ำท่ีสนใจซือ้สินทรัพยร์อกำรขำย ของ บรษิัท

บริหำรสินทรัพย์ ในประเทศไทย จ ำนวน 400 คน ซึง่ได้มำจำกกำร

สุ่มตัวอย่ำง แบบแบง่ชั้นภูมิ 

1.3.3 ขอบเขตระยะเวลำ จะด ำเนินกำรเก็บข้อมูลหรือกำร

จัดกระท ำกับข้อมูล ในช่วงเวลำนับต้ังแต่สินทรัพย์รอกำรขำยเข้ำมำ
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สู่ระบบของบริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทย จนท ำกำร

จ ำหน่ำยให้กับผู้ซื้อ รวมจ ำนวนท้ังสิ้น 90 วัน 

 

1.4 นิยำมศัพท์ 

           

1.4.1 วิธีกำรสนับสนุนกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำรขำย 

หมำยถึง วิธีกำร แนวทำงหรือช่องทำงกำรจ ำหน่ำย ท่ีส่งเสริมและ

กระตุ้นให้ บริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทยแต่ละแห่งน ำ

สินทรัพย์ประเภทอสังหำริมทรัพย์ท่ีได้มำจำกกำรโอนช ำระหนี้ หรือ

กำรรับซื้อจำกกำรขำยทอดตลำด ออกจ ำหน่ำยให้กับผู้ซื้อหรือตลำด

ซื้อขำยอสังหำริมทรัพย์ให้เป็นไปตำมเป้ำหมำยท่ีมีกำรก ำหนดไว้  

1.4.2 บริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทย หมำยถึง 

บริษัทท่ีจัดต้ังขึ้นมำเพ่ือด ำเดินกำรบริหำรจัดกำรสินทรัพย์ของ

สถำบันกำรเงินไม่ว่ำจะเป็นกำรรับซื้อหรือกำรจ ำหน่ำยออก โดย 

ธนำคำรแห่งประเทศไทย ได้ให้ค ำก ำจัดควำม ของ บริษัทบริหำร 

สินทรัพย์ หมำยถึง บริษัทท่ีได้จดทะเบียนกับ ธปท. ตำม พ.ร.ก. 

บริษัทบริหำรสินทรัพย์ พ.ศ. 2541 เพ่ือท ำหน้ำท่ีบริหำรสินทรัพย์

ด้อยคุณภำพของ สถำบันกำรเงินมีขอบเขตในกำรบริหำรธุรกิจ 

ได้แก่ บริษัทบริหำรสินทรัพย์ กรุงเทพพำณิชย์ จ ำกัด บริษัทบริหำร

สินทรัพย์สุขุมวิท บริษัทบริหำรสินทรัพย์เพทำย บริษัทบริหำร

สินทรัพย์พญำไท บริษัทบริหำรสินทรัพย์เพชรบุรี  
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1.5 กรอบแนวคิดในกำรวิจัย  

 

จำกกำรศึกษำวิธีกำรสนับสนุนกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอ

กำรขำยของ บริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทย  ผู้วิจัยจะศึกษำ

วิธีกำรในกำรบริหำรจัดกำรท่ีสนับสนุนให้เกิดแรงจูงใจซื้อสินทรัพย์

ตำมแนวคิดของธงชัย สันติวงษ์, 2539, หน้ำ 76-77 เป็นกรอบ

แนวคิดในกำรวิจัย                    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

 

 

 

ปจัจยัทีส่ง่ผลในกำรตดัสนิใจซือ้สนิทรพัย์

รอกำรขำย 

- รำคำ 

- ที่ต้ัง 

- กำรสนับสนุนกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำรขำย 

- บุคคลใกล้ชิด เช่น ญำติ 

- รูปแบบบ้ำน/สินทรัพย์รอกำรขำย 

 สไตล์ 

 สี 

 ขนำด 

 ห้องชุดพักอำศัย 

 บ้ำนเดี่ยวชั้นเดียว 

 บ้ำนเดี่ยวสองช้ัน 

 บ้ำนแฝด 

 ทำวน์เฮ้ำส์ช้ันเดี่ยว 

 ทำวน์เฮ้ำส์สองช้ัน 

 อำคำรพำณิชย ์

 ที่ดินเปล่ำ 

- ควำมสะดวกในกำรคมนำคม 

- สภำพควำมพร้อมอยู่อำศัยของสินทรัพย์/

คุณภำพ 

- กำรโฆษณำของบริษัทบริหำรสินทรัพย์ 

- เวลำในกำรประชำสัมพันธ์ 

 

 

วธิกีำรสนบัสนนุกำร

จ ำหนำ่ยสนิทรพัยร์อ

กำรขำยของ บรษิทั

บรหิำรสนิทรพัย ์

กลุม่ลกูคำ้เปำ้หมำย 

- ค่ำนิยมส่วนบุคคล 

- จุดประสงค์ของกำรซือ้นทรัพย์ 

 ขยำยครอบครัว 

 อยู่อำศัย 

 เก็งก ำไร 
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1.6 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับจำกงำนวิจัย 

 

1.6.1 บริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทย ทรำบวิธีกำร

สนับสนุนกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำรขำย และกำรจัดกำรทำง

กำรตลำด ด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด ท่ีได้ท ำกำรศึกษำข้อมูล 

ก่อให้เกิดประโยชน์กับบริษัทบริษัทบริหำรสินทรัพย์ และก ำหนด

วิธีกำรเพ่ือเพ่ิมยอดขำยและช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยของบริษัท

บริหำรสินทรัพย์  

1.6.2 ผู้ประกอบกำรท่ีเป็นตัวแทนบริษัทบริหำรสินทรัพย์

ในประเทศไทย 

(1) บริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศสำมำรถน ำวิธีกำร

สนับสนุนกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำรขำยและกำรจัดกำรทำง

กำรตลำดเป็นข้อมูลในกำรวำงแผนในกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำร

ขำย ของบริษัทท่ีรับผิดชอบอยู่ได้ 

(2) บริษัทบริษัทสินทรัพย์ท่ีให้ข้อมูลจ ำนวน 5 แห่ง 

และบริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทยอื่น ๆ ทรำบวิธีกำร

สนับสนุนกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำรขำย และกำรจัดกำรทำง

กำรตลำดท่ีสำมำรถน ำวิธีกำรท่ีได้จำกกำรวิจัยมำใช้ในกำร

สนับสนุนกำรจ ำหน่ำยสินทรัพย์รอกำรขำยท่ีเหมำะสมกับบริษัท

บริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทยแต่ละแห่ง 

(3) ผู้บริโภคลูกค้ำหรือผู้ท่ีสนใจซื้อสินทรัพย์รอกำร

ขำย ของบริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทยได้ 

1. กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยท่ีสนใจซื้อสินทรัพย์รอกำร

ขำยจำกบริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทย รู้จักบริษัทบริหำร

สินทรัพย์ในประเทศไทยและมีข้อมูลประกอบกำรตัดสินใจซื้อ

สินทรัพยข์องบริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทยมำกยิ่งขึ้น 

2. กลุ่มลูกค้ำมีควำมสะดวกสบำยและควำมพึงพอใจ

ในกำรซื้อสินทรัพย์รอกำรขำยของบริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศ

ไทยมำกขึ้น เนื่องจำกเกิดอ ำนำจในกำรต่อร่องกับบริษัท 



 

 

9 

1.7 สมมติฐำนงำนวิจัย 

 

                  (1) เพ่ือค้นหำวิธีกำรสนับสนุนท่ีสอดคล้องกันกำร

ระหว่ำง นักกำรตลำดของบริษัทบริหำรสินทรัพย์  กับ ผู้บริโภคท่ี

สนใจสินทรัพย์รอกำรขำยของบริษัทบริหำรสินทรัพย์ในประเทศไทย 

                  (2) เพ่ือค้นหำข้อสนับสนุนของผู้บริโภค ท่ีมีผลต่อกำร

ตัดสินในซื้อสินทรัพย์รอกำรขำยในควำมดูแลของบริษัทบริหำร

สินทรัพย ์
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บทที ่2 

การทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาข้อมูลพื้นฐานเบื้องต้นของการวิจัย

ครั้งนี้ โดยการศึกษาทฤษฎีแนวความคิดและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

ซึ่งมีหลายเรื่องด้วยกัน ผู้วิจัยได้น ามาศึกษาทบทวนถึงความเหมือน

หรือแตกต่าง ท้ังในเรื่องของตัวแปร และสิ่งท่ีต้องการวิจัยท่ีค้นพบใน

การวิจัยนี้มีรายละเอียด ต่อไปนี้ 

 

2.1 ทรพัย์สนิรอการขาย  

 

ราชบัณฑิตยสถาน  (2525) ให้ ตามความหมายของ

หลักประกัน หลักประกัน หมายถึง หลักทรัพย์เพ่ือความมั่นคง เงินสด 

หลักทรัพย์ หรือบุคคลท่ีน ามาเป็นตัวประกันตัวผู้ต้องหาหรือจ าเลย

หรือประกันการช าระหนี้ อสังหาริมทรัพย์ หมายถึง ทรัพย์ท่ีน าไป

ไม่ได้ คือ ทรัพย์ท่ีติดกับท่ี เช่น ท่ีดิน ท่ีดินและทรัพย์อันติดอยู่กับท่ีดิน

มีลักษณะเป็นการถาวร หรือประกอบเป็นอันเดียวกับท่ีดินนั้น และ

หมายความรวมถึงทรัพย์สิทธิอันเกี่ยวกับท่ีดิน หรือทรัพย์อันติดอยู่กับ

ท่ีดินหรือประกอบเป็นอันเดียวกับท่ีดินนั้นด้วย คู่กับอสังหาริมทรัพย์

หลักประกันเป็นปัจจัยอย่างหนึ่งซึ่งใช้เป็นเกณฑ์การพิจารณาคุณค่า

ทางเครดิต โดยหลักประกันนี้จะเป็นเครื่องสนับสนุนหรือส่งเสริมให้

สินเชื่อท่ีธนาคารอ านวยแก่ลูกค้ามีความมั่นคงมากขึ้น เพราะเหตุว่า

เมื่อธนาคารไม่สามารถบังคับช าระหนี้จากลูกหนี้ได้ ก็อาจจะบังคับเอา

จากหลักประกัน เป็นการช่วยลดความเสี่ยงภัยให้น้อยลงทรัพย์สิน 

(Property) ตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ มาตรา 99 บัญญัติ

ความหมายของทรัพย์สินไว้ว่า “ทรัพย์สินนั้นหมายความรวมท้ัง

ทรัพย์สิน ท้ังวัตถุไม่มีรูปร่าง ซึ่งอาจตีราคาได้และถือเอาได้” ดังนั้น 

ทรัพย์สินท่ีเข้าลักษณะตามกฎหมายจึงจะสามารถใช้เป็นหลักประกัน
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ได้ แต่โดยปกติธนาคารจะยึดถือทรัพย์สินดังต่อไปนี้ เป็นหลักประกัน 

คือ อสังหาริมทรัพย์ ได้แก่ ท่ีดินและสิ่งปลูกสร้างท่ีเป็นส่วนควบของ

ท่ีดิน เช่น บ้านที่อยู่อาศัย อาคารพาณิชย์ อาคารที่ท าการโรงงาน 

โกดังสินค้า เป็นต้น ในส่วนเครื่องจักรและอุปกรณ์ในโรงงาน โดย

จะต้องเป็นเครื่องจักรท่ีจดทะเบียนมาแสดงกับธนาคาร เรือยนต์ หรือ 

เรือก าปั่น เงินฝากธนาคารท่ีสามารถจ าน าสิทธิได้ สินค้า ใบประทวน

สินค้า หรือใบรับของคลังสินค้า หลักทรัพย์ธุรกิจ ได้แก่ หุ้นสามัญ หุ้น

ปุริมสิทธิ หุ้นกู้ ตราสารแสดงสิทธิ หลักทรัพย์รัฐบาล ได้แก่ พันธบัตร

รัฐบาล และพันธบัตรท่ีออกโดยรัฐวิสาหกิจ ซึ่งกระทรวงการคลังค้ า

ประกันต้นเงินและ ดอกเบี้ย หลักประกันอื่น ๆ เช่น ต๋ัวสัญญาใช้เงินท่ี

เปลี่ยนมือได้ และออกโดยสถาบันการเงิน  สิทธิการเช่า เช่น สิทธิการ

เช่าอาคาร สิทธิการเช่าท่ีดิน สิทธิเรียกร้อง เช่น สิทธิเรียกร้องการรับ

เงินเป็นประกันสิทธิการรับเงินค่าจ้างท าของระบบเศรษฐกิจของ

ประเทศไทยในภาพรวมท่ีเกี่ยวข้องกับอสังหาริมทรัพย์ท่ีเป็นทรัพย์รอ

การขาย   

ประเภททรัพย์สินรอการขายจัดแบ่งได้ตามคุณลักษณะการ

ใช้ประโยชน์ ได้ตามประเภท ได้แก่ ท่ีดินเปล่า ท่ีดินที่ไม่มีสิ่งปลูก

สร้างใด ๆ ต้ังอยู่ และเคลื่อนย้ายไม่ได้  บ้านเดี่ยว  บ้านชั้นเดียว บ้าน

สองชั้น หรือบ้านสามชั้น ท่ีมีบริเวณโดยรอบบ้าน เนื้อท่ีไม่ต่ ากว่า 50 

ตารางาวา ทาวน์เฮ้าส์ บ้านที่มีลักษณะติดกันหลาย ๆ หลัง มีท้ังชั้น

เดียว สองชั้นก็ได้อาคารชุด ห้องท่ีอยู่อาศัยท่ีอยู่รวมกันในตึก

เดียวกัน แบ่งเป็นห้อง ๆ ลักษณะคล้ายแฟลต มีพ้ืนท่ีส่วนกลางใช้สอย

ร่วมกันบนกฎระเบียบข้อบังคับท่ีใช้ร่วมกัน อาคารพาณิชย ์อาคารท่ีมี

ลักษณะติดกันหลาย ๆ หลัง จุดประสงค์หลักใช้เป็นสถานท่ีค้าขาย 

พร้อมกับใช้เป็นท่ีอยู่อาศัยในคราวเดียวกัน 
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2.2 กลไกการบริหารจัดการ  

 

ในความหมายของ ปานพิษณุ จันทรเพ็ญ. (2548).  ได้ศึกษา

เรื่องปัญหา และการก าหนดกลยุทธ์เพ่ือแก้ไขปัญหาการจ าหน่าย

สินทรัพย์รอการขายหรือสินทรัพย์ท่ีไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPA: Non 

Performing Asset) ของธนาคารทหารไทย จ ากัด (มหาชน) กลุ่ ม

ตัวอย่างของการศึกษา เป็นบุคคลท่ัวไปท่ีต้องการซื้อทรัพย์สินรอการ

ขายของธนาคารทหารไทย จ ากัด (มหาชน) และปัจจุบันอาศัยอยู่ใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไม่จ ากัดเพศ และอายุ มีรายได้ตาม

เกณฑ์ท่ีการเคหะแห่งชาติก าหนด การสุ่มตัวอย่างเป็นแบบ Accidental 

Sampling เก็บข้อมูลโดยการใช้แบบสอบถาม ในงานเปิดรับจอง

สินทรัพย์รอการขาย ท่ีจัดขึ้นท่ีส านักงานใหญ่ธนาคารทหารไทย ถนน

พหลโยธิน จอมพลเขตจตุจักรกรุงเทพมหานคร ระหว่างวันท่ี 14-28 

กุมภาพันธ์ 2546 ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 200 คน สถิติท่ีใช้ในการ

วิเคราะห์ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบ

ทางเดียว และค่าสถิติที พบว่าปัจจัยปัญหาด้านส่วนประสมทาง

การตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของ

ธนาคาร ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สภาพทรัพย์ท่ี

ธนาคารถือครองมีสภาพเสื่อมโทรมไม่เหมาะสมกับราคา รูปแบบบ้าน

ไม่เป็นท่ีพอใจของลูกค้า และอีกหลายข้อจ ากัดท่ีท าให้ทรัพย์จ าหน่าย

ไม่ออกราคา (Price) ทรัพย์สินของธนาคารมีราคาสูงเกินไปไม่

เหมาะสมกับความต้องการการจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) 

ช่องทางการจัดจ าหน่ายของธนาคารมีไม่เพียงพอ การส่งเสริม

การตลาด (Promotion) สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ไม่จูงใจลูกค้าท าให้

การ การส่งเสริมการขายไม่ท่ัวถึง 



13 
 

 

ศูนย์ วิ จั ยกสิกรไทย  (2546) ได้ท าการส ารวจโดยใช้

แบบสอบถามในหัวข้อ “คนกรุงเทพกับการซื้อบ้านมือสอง” ในประเด็น

ท่ีเกี่ยวข้องกับความสนใจซื้อบ้านมือสองพฤติกรรมในการเลือกซื้อ

บ้านมือสองและทัศนคติของคนท่ัวไปเกี่ยวกับการซื้อบ้านมือสอง 

จ านวน 400 ราย โดยพบว่าในจ านวนผู้ท่ีคิดจะซื้อท่ีอยู่อาศัย มีผู้ให้

ความสนใจซื้อบ้านมือสองประมาณ 30% ซึ่งถือว่าเป็นสัดส่วนที่สูง 

อย่างไรก็ตามความสนใจซื้อท่ีส ารวจได้ดังกล่าวนี้ เมื่อถึงเวลาซื้อจริง

จ านวนอาจลดลง เนื่องจากสินค้าท่ีไม่เป็นท่ีถูกใจหรือไม่ตรงกับความ

ต้องการ และจากผลการส ารวจพบว่า ผู้ท่ีสนใจซื้อบ้านมือสอง ส่วน

ใหญ่มีความต้องการซื้อบ้านเดี่ยวมากท่ีสุด และปัจจัยท่ีมีความส าคัญ

ในการตัดสินใจ ได้แก ่สภาพบ้าน และราคา 

 

2.3 บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย 

 

โดยส่วนใหญ่ของบริษัทบริหารสินทรัพย์ท่ีก่อต้ังขึ้นมามี

ความเหมือนกันคือมีจุดมุ่งหมายเพ่ือบริหารจัดการทรัพย์ท่ีเป็น

ทรัพย์ สิ นรอการขายให้หมุนเวี ยนในระบบเศรษฐกิ จภาค

อสังหาริมทรัพย์ ท่ีท่ีแตกต่างกัน ก็จะสามารถเปรียบเทียบได้กับ 

หลักการ ของ Kotler (2003) ถึงความแตกต่างของความแตกต่างของ

ผลิตภัณฑ์  (Product differentiation) และความแตกต่างทางการ

แข่งขัน (Competitive differentiation) ด้านองค์ประกอบ (คุณสมบัติ) 

ของผลิตภัณฑ์  (Product component) เช่น  ประโยชน์ พ้ืนฐาน 

รูปลักษณ์ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า การก าหนดต าแหน่ง

ผลิตภัณฑ์ (Product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของ

บริษัท เพ่ือแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้า

เป้าหมาย การพัฒนาผลิตภัณฑ์  (Product development) เพ่ือให้
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ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and improved) 

ซี่งต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการของ

ลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product 

mix) และสายผลิตภัณฑ์ (Product line)  

 

2.4 วิธีการสนับสนุนการจ าหน่ายทรัพย์สินรอการขาย 

 

จิรพรรณ เลี่ยงโรคาพาธ. (2553). แนวคิดและทฤษฎีท่ี

เกี่ยวข้องกับการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การน าวิธีการทางการ

ตลาด และกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีผู้ประกอบการเข้ามาส่งเสริมการจ าหน่าย 

และกระตุ้นการจ าหน่ายด้วยความรวดเร็วให้บรรลุจุดประสงค์ท่ีวางไว้  

คอร์ทเลอร์ (Kotler) ได้กล่าวถึงแนวคิดและทฤษฏีความหมายของการ

จ าหน่าย (การตลาด) ได้แก่ การก าหนดแผนการด าเนินการบริหาร

จัดการท่ีสนับสนุนการจ าหน่ายและหาวิธีการต่าง ๆ หรือส่วนผสมทาง

การตลาด พร้อมก าหนดวัตถุประสงค์ในการน าวิธีการทางการส่งเสริม

การจ าหน่าย ท่ีก่อให้เกิดผลส าเร็จตามเป้าหมายของบริษัทบริหาร

สินทรัพย์ในประเทศไทย โดยอยู่บนความพึงพอใจในสินค้าของ

ผู้บริโภค เป็นการก าหนดวิธีการสนับสนุนการจ าหน่าย ท าการ

วิเคราะห์เทคนิควิธีการท่ีสนับสนุนการจ าหน่ายทรัพย์สินรอการขาย 

ของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย และวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภค

ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของ บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย 

ก าหนดเทคนิควิธีการท่ีส่งเสริมการจ าหน่าย โดยก าหนดให้น ากลยุทธ์

ท่ีเป็นส่วน ประสมการตลาด (marketing mix หรือ 4P’s)  

กลยุ ทธ์ ด้ านผลิ ตภัณฑ์  (product strategy) หมายถึ ง 

ทรัพย์สินรอการขาย ท่ีอยู่ในความดูแลของบริษัทบริหารสินทรัพย์ใน

ประเทศไทย อาทิเช่น ทรัพย์สินรอการขายมีความพร้อมเข้าอยู่อาศัย 

ท าเลท่ีต้ังของทรัพย์สิน การคมนาคมท่ีจะเข้าถึงทรัพย์ เครื่องอ านวย

ความสะดวกท่ีมีผลให้ทรัพย์สินมีคุณค่า 
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กลยุทธ์ด้านราคา (price strategy) หมายถึง ราคาท่ีส่งผลให้

ทรัพย์สินรอการขาย มีความน่าสนใจแตกต่างไปจากสินทรัพย์ทีมีใน

ตลาดอสังหาริมทรัพย์ ให้สามารถเท่าเทียมคู่แข่งหรือเหนือความ

คาดหมายต่อตัวสินทรัพย์ ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก อีกท้ัง

ทรัพย์สินมีความน่าเชื่อถือต่อสถาบันการเงินท่ีปล่อยเงินกู้ยืม 

กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (place strategy) หมายถึง เพ่ิม

ช่องทางการเข้าถึงทรัพย์สินรอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ใน

ประเทศไทย ไม่ว่าจะเป็นจ านวนสาขา การออกแสดงทรัพย์สินตามย่าน

ธุรกิจ การเปิดให้ลูกค้าเข้าชมตัวทรัพย์สินก่อนการตัดสินใจ ลง

ประกาศทางอินเตอร์เน็ต 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (promotion strategy) 

หมายถึง การจัดโปรโมชั่น เป็นช่วง ๆการหาของก านัล การจัดหา

สถาบันการเงินเข้ามารองรับ การออกค่าโอนให้ลูกค้าท่ีซื้อทรัพย์สินรอ

การขาย  

             

2.5 ทฤษฎีและแนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

เสรี วงษ์มณฑา. (2542). และธงชัย สันติวงษ์. (2534). มี

แนวคิดว่าเพ่ือให้ผู้บริโภคพึงพอในตัวสินค้าและบิรการ นักส่ือสาร

การตลาดจ าเป็นต้องศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือจะได้

สามารถจัดสิ่งกระตุ้นหรือแนวทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความ

พึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสมและให้ทราบถึงสาเหตุต่าง ๆ ท่ี

มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้วย

การเข้าใจถึงสาเหตุต่าง ๆ ท่ีมีผลจูงใจหรือช่วยในการตัดสินใจซื้อ

ของผู้บริโภคท่ีจะท าให้นักการตลาดสามารถตอบสนองผู้บริโภคได้

ส าเร็จผลด้วยการหาวิธีการชักน าและชักชวน หรือหว่านล้อมให้

ลูกค้าซื้อสินค้าและมีความจงรักภักดีท่ีจะซื้อซ้ าอย่างต่อเนื่องโดยมี

แนวความคิดสอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ให้แนวความคิด

ว่าเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
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โดยมีจุดเริ่มต้นจากการท่ีเกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความ

ต้องการ สิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s 

black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด าซึ่งประกอบการไม่สามารถ

คาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะ

ต่าง ๆ ของผู้ซื้อ แล้วจะมีการตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s response) 

หรือการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s purchase decision)  ประกอบ

กับการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคตามแนวทางของ ศิริวรรณ เสรี

รัตน์ และคณะ (2541) ให้แนวความคิดว่า การวิเคราะห์พฤติกรรม

ผู้บริโภค นักการตลาดควรจะต้องท าการศึกษาถึงความต้องการของ

ผู้บริโภค เพ่ือท่ีจะได้ผลิตสินค้าหรือบริการได้ต่อตรงตามความ

ต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากท่ีสุด 

 

2.6 ทฤษฎีสิ่งกระตุ้นและการตอบสนองของผู้บริโภค  

 

สิ่งกระตุ้น สิ่งกระตุ้นมีท้ังสิ่งกระตุ้นจากภายในและภายนอก 

นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก เพ่ือให้ผู้บริโภค

เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นทางการตลาด เป็นสิ่งกระตุ้นท่ี

นักการตลาดสามารถควบคุมและต้องจัดให้มีขึ้น เช่น สิ่งกระตุ้นด้าน

ผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจ าหน่าย สิ่งกระตุ้นด้าน

ราคา สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ ได้แก่ สิ่ง

กระตุ้นทางเศรษฐกิจ สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง สิ่งกระตุ้น

ทางเทคโนโลยี  สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม หรือไม่ว่าจะเป็นสิ่งท่ีเรียกว่า

กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ได้แก่ ลักษณะของผู้ซื้อ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ การตอบสนองของผู้ซื้อ การเลือก

ผลิตภัณฑ์ การเลือกตราสินค้า  การเลือกเวลาในการซื้อ การเลือก

ผู้ขาย การเลือกปริมาณการซื้อ 

วันชัย ริจิรวนิช และสุทัศน์ รัตนเกื้อกังวาน (2540) ได้ให้ค า

ก าจัดความเกี่ยวกับ ทฤษฎีการตัดสินใจว่าเป็นการวิเคราะห์เพ่ือการ



17 
 

 

ตัดสินใจในเชิงสถิติ ซึ่งใช้กับสภาพการณ์หรือสิ่งแวดล้อมท่ีไม่มี

ความแน่นอน โดยท่ัวไปได้แบ่งประเภทของการตัดสินใจเป็น 3 

ประเภท ท้ังนี้ ขึ้นอยู่กับระดับความเชื่อมั่นของผู้ตัดสินใจ (decision - 

maker) ว่าการตัดสินใจนั้น ๆ มีความมั่นใจในผลท่ีจะเกิดขึ้นหรือ

ปัญหาท่ีต้องเผชิญมากน้อยขนาดไหน 

รศนา อัชชะกิจ (2537) กล่าวว่า การตัดสินใจ แบ่งออกเป็น 

3 ประเภท ดังนี้  

  (1) การตัดสินใจภายใต้ภาวะแน่นอน (Certainty) 

  (2) การตัดสินใจภายใต้ภาวะไม่แน่นอน (Uncertainty) 

  (3) การตัดสินใจภายใต้ภาวะความเสี่ยง (Risk) 

ปัจจัยส าคัญ (ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก) ท่ีมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ได้แก่ 

ปัจจัยด้านวัฒนธรรม วัฒนธรรมแบ่งออกเป็นวัฒนธรรม

พ้ืนฐาน วัฒนธรรมย่อย และขั้นของสังคมมีดังนี้ วัฒนธรรมพ้ืนฐาน 

เช่น นิสัยของคนไทยซึ่งเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของ

สังคมไทย 

วัฒนธรรมกลุ่มย่อย ได้แก่ กลุ่มเชื้อชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสี

ผิว พ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร์ กลุ่มสีผิว กลุ่มย่อยด้านอาย ุกลุ่มย่อยด้านเพศ 

ชั้นของสังคม หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็น

ระดับฐานะท่ีแตกต่างกัน ได้แก่ สังคมระดับสูง แบ่งออกเป็นกลุ่มย่อย

ได้ 2 กลุ่ม ได้แก่ ระดับสูงอย่างสูง เช่น ผู้ดีเก่าและได้รับมรดกจ านวน

มาก และ ระดับสูงอย่างต่ า เช่น ผู้บริหารระดับสูง เศรษฐี และ สังคม

ระดับกลาง แบ่งออกเป็นกลุ่มย่อยได้ 2 กลุ่ม ได้แก่ ระดับกลางอย่างสูง 

ได้แก่ ผู้ท่ีได้รับความส าเร็จทางอาชีพอสมควร และระดับกลางอย่าง

ต่ า ได้แก่ พนักงานระดับปฏิบัติงานและข้าราชการระดับปฏิบัติงาน  

สังคมระดับต่ า แบ่งออกเป็นกลุ่มย่อยได้ 2 กลุ่ม คือ ระดับต่ าอย่างสูง 
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ได้แก่ กลุ่มผู้ใช้แรงงานและมีทักษะพอสมควร  และ ระดับต่ าอย่างต่ า 

ได้แก่ กรรมกรท่ีมีรายได้ต่ า 

ปัจจัยด้านสังคม เป็นปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวัน และ

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบด้วยกลุ่ม

อ้างอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผู้ซื้อ กลุ่มอ้างอิง เป็นกลุ่มท่ี

บุคคลเข้าไปเกี่ยวข้องด้วย กลุ่มนี้จะมีอิทธิพลต่อทัศนคติ ความคิดเห็น 

และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอ้างอิง โดย กลุ่มอ้างอิงแบ่งออกเป็น 2 

ระดับ คือ กลุ่มปฐมภูมิ ครอบครัวบุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพล

มากท่ีสุดต่อทัศนคติ และกลุ่มทุติยภูมิบทบาทและสถานะ 

ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจาก

ลักษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ ได้แก่ อายุขั้นตอนวัฏจักร

ชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการ

ด ารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล 

ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได้รับอิทธิพลจาก

ปัจจัยด้านจิตวิทยาซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซื้อและการใช้สินค้าปัจจัยภายในระกอบด้วย การจูง

ใจ ความเชื่อถือและทัศนคติ  การรับรู้  บุคลิกภาพ การเรียนรู้  

แนวความคิดของตนเอง 

ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์มี

ข้อสมมุติฐานขั้นพ้ืนฐานดังนี้  ความต้องการของร่างกาย ความ

ต้องการความปลอดภัย  ความต้องการด้านสังคม ความต้องการการยก

ย่อง ความต้องการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวิต 

ทฤษฎีการจูงใจของ HERZBERG ได้พัฒนาทฤษฎี 2 ปัจจัย 

ประกอบด้วย ปัจจัยท่ีเป็นสาเหตุของความพอใจ และ ปัจจัยท่ีเป็น

สาเหตุของความไม่พอใจ 

ธงชัย สันติวงษ์  (2539) กล่าวว่า ปัจจุบันวิธีการวิจัย

แรงจูงใจ (Motivation Theory) เป็นวิธีท่ีใช้วิจัยพฤติกรรมผู้บริโภคท่ี

ได้รับความนิยมอย่างกว้างขวาง โดยแบ่งประเภทของแรงจูงใจไว้ 2 

ประเภท  
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แรงจูงใจในการซื้อ (Type of Motive)  

แรงจูงใจในผลิตภัณฑ์ (Product Motive) คือ อิทธิพลต่าง ๆ 

ท่ีท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าชนิดใดชนิดหนึ่งแทนอีก

ชนิดหนึ่ง แรงจูงใจประเภทนี้มีความต้องการซื้อสินค้าโดยท่ัวไปไม่

เจาะจง ในขณะเดียวกันจะมีแรงจูงใจอีกประการหนึ่ง เรียกว่า 

“แรงจูงใจในการเลือกซื้อ” (เจาะจง) (Selective Motive) เป็นสิ่ง

ก าหนดเลือกว่า ควรจะเลือกซื้อสินค้ายี่ห้อหนึ่ง ยี่ห้อใดโดยเฉพาะ 

แรงจูงใจอุปถัมภ์ (Patronage Motive) คือ การตัดสินใจของ

ผู้บริโภคว่าควรจะเลือกซื้อจากร้านใดจึงจะเหมาะสม การตัดสินใจ

ดังกล่าว อาจมีเหตุผลหลายอย่างท่ีเป็นปัจจัยส าคัญต่อการตัดสินใจ

ของเขา เช่น ราคา คุณภาพ ความสะดวกสบาย 

แรงจูงใจทางด้านอารมณ์และแรงจูงใจท่ีมีเหตุผล (Emotion 

and Rational Motive)  

แรงจูงใจทางด้านอารมณ์ (Emotion Motive) ลักษณะของ

แรงจูงใจประเภทนี้ คือ ลักษณะของการตัดสินใจเลือกสินค้าเกิดขึ้น 

โดยไม่จ าเป็นต้องมีการใคร่ครวญหาเหตุผลให้รอบคอบเสียก่อน เป็น

การตัดสินใจที่เกิดขึ้นโดยทันทีทันใด ขอให้สินค้ามีลักษณะเป็นที่

พอใจก็นับได้ว่ามีเหตุผลอันสมควรแล้ว ซึ่งอาจจะมีลักษณะเพ่ือการ

แข่งขัน เลียนแบบผู้อื่นเพ่ือการเป็นผู้น า เพ่ือความสะดวกสบาย เพ่ือ

การพักผ่อนหรือความมีช่ือเสียง และความทะเยอทะยาน 

แรงจูงใจท่ีมีเหตุผล (Rational Motive) แรงจูงใจชนิดนี้จะมี

ลักษณะต่าง ๆ ดังนี้  มีความประหยัดในการซื้อสินค้า สินค้าท่ีซื้อ

จะต้องมีประสิทธิภาพตามต้องการ การตัดสินใจซื้อสินค้านั้น ต้อง

ขึ้นอยู่กับลักษณะการใช้งาน คุณภาพของสินค้าหรือความคงทนถาวร

ของสินค้า และรายได้ ของผู้บริโภคท่ีได้รับเพ่ิมขึ้นมีความสะดวกสบาย

ในการใช้และการซื้อ 
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การรับรู้ เป็นกระบวนการซึ่งแต่ละบุคคลได้รับการเลือกสรร 

จัดระเบียบ และตีความหมายข้อมูลเพ่ือท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย 

หรือหมายถึงกระบวนการความเข้าใจ ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศัย  

การเรียนรู้ หมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมและความ

โน้มเอียง ของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา 

ความเช่ือถือ เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่ง

หนึ่ง 

ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่ของ

บุคคล 

บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะด้านจิตวิทยาท่ีแตกต่างกันของ

บุคคล 

แนวคิดของตนเอง หมายถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อ

ตนเอง หรือความคิดท่ีบุคคลคิดว่าบุคคลอื่นมีความคิดเห็นต่อตน

อย่างไร 

จีราภา เดโช (2546) ศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือก

ซื้อบ้านมือสองจากธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) โดยการสุ่ม

ตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (purposive sampling) จากลูกค้าท่ีซื้อบ้าน

มือสองจากธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) และน าสถิติท่ีใช้

วิเคราะห์ ได้แก่ ร้อยละ ความถี่ โดยใช้แบบสอบถามเป็นค าถามแบบ

มาตราส่วนประเมินค่า (rating scale) ตามแนวทางของ Likert (Likert 's 

scale) พบว่า ผู้ซื้อส่วนใหญ่เป็นหัวหน้าครอบครัว การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี รูปแบบของบ้านมือสองท่ีผู้บริโภคนิยมซื้อมากท่ีสุด คือ 

บ้านเดี่ยว อาคารชุด ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารพาณิชย์ ตามล าดับ เป็น

การซื้อเพ่ือต้องการแยกครอบครัวเพ่ือความเป็นส่วนตัวเป็นส าคัญ โดย

มีมูลเหตุจูงใจที่ท าให้ตัดสินใจซื้อบ้านมือสอง คือ ราคาขาย อัตรา

ดอกเบี้ยเงินกู้ และเงื่อนไขการช าระเงิน ตามล าดับ ส่วนของปัจจัยท่ีมี

ผลต่อการซื้อบ้านมือสองแยกเป็นประเภทได้ดังนี้ประเภทบ้านเดี่ยวจะ

ให้ความส าคัญกับการมีความปลอดภัยท้ังชีวิตและทรัพย์สินรองลงมา

คือ มีสภาพสิ่งแวดล้อมท่ีดี การมีสาธารณูปโภค และมีราคาเหมาะสม
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ประเภทบ้านทาวน์เฮ้าส์ จะให้ความส าคัญกับราคาท่ีเหมาะสม รองลงมา

คือ การมีสาธารณูปโภค และมีความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน

ตามล าดับประเภทห้องชุด จะให้ความส าคัญกับการมีสาธารณูปโภค มี

ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สินมีราคาเหมาะสม สภาพแวดล้อมท่ีดี 

และมีพนักงานรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชั่วโมงตามล าดับประเภท

อาคารพาณิชย์ จะให้ความส าคัญกับการมีสภาพสิ่งแวดล้อมท่ีดีมีความ

ปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สินมีสาธารณูปโภค และมีราคาเหมาะสม   

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย ( 2553 ) ได้ท าการส ารวจความต้องการ 

ว่า บ้านเดี่ยวท่ีอยู่อาศัยท่ีคนต้องการเป็นเจ้าของมากท่ีสุดถึงแม้ว่าใน

ขณะนี้ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทคอนโดมิเนียมจะมีกระแสการตอบ

รับในตลาดเป็นอย่างดี ซึ่งอาจจะนับได้ว่าเป็นธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ท่ี

มียอดขายเติบโตอย่างต่อเนื่องมากกว่าโครงการแนวราบ อย่างบ้าน

เดี่ยวหรือทาวน์เฮาส์ในขณะนี้ อย่างไรก็ดีรูปแบบท่ีอยู่อาศัยท่ีผู้บริโภค

ต้องการมากท่ีสุดยังคงเป็นบ้านเดี่ยว คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 35.2 ของผู้

ท่ีคิดจะซื้อท่ีอยู่อาศัยท้ังหมด หากพิจารณาจากผลส ารวจนั้นพบว่า

ความต้องการบ้านเดี่ยวนั้นจะอยู่ในกลุ่มท่ีมีรายได้ต่อครัวเรือนระหว่าง 

50,0001 -80,000 บาท (คิดเป็นร้อยละ 41.7) และเป็นกลุ่มอายุระหว่าง 

36-50 ปี (คิดเป็นร้อยละ 54.8)  ในขณะท่ีรูปแบบท่ีอยู่อาศัยท่ีผู้บริโภค

ต้องการรองลงมา คือ ท่ีอยู่อาศัยประเภทคอนโดมิเนียม คิดเป็นสัดส่วน

ร้อยละ 20.2 ของผู้ท่ีคิดจะซื้อท่ีอยู่อาศัยท้ังหมด  โดยความต้องการซื้อ

คอนโดมิเนียมนั้นส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มท่ีมีอายุระหว่าง 26-35 ปี (คิด

เป็นสัดส่วนร้อยละ 54.8 ของผู้ท่ีต้องการซื้อคอนโดมิเนียม) ซึ่งเป็น

กลุ่มวัยท างาน ท่ีต้องการความสะดวกสบายในการเดินทางไปท างาน 

และอยู่ใกล้สิ่งอ านวยความสะดวก ส าหรับรูปแบบท่ีอยู่อาศัยท่ีผู้บริโภค

ต้องการในล าดับต่อมา ได้แก่ โครงการท่ีอยู่อาศัยประเภททาวน์เฮาส์ 

คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 19.6 ในส่วนของโครงการท่ีอยู่อาศัยประเภท
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บ้านแฝด คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 16.2 และส าหรับประเภทอาคาร

พาณิชย์ คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 8.8 ของผู้ที่คิดจะซื้อท่ีอยู่อาศัยท้ังหมด 
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บทที ่3 

ระเบยีบวธิกีารวจิยั 

 

การศึกษา วิธีการสนับสนุนการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการ

ขายของ บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย ในการวิจัยครั้งนี้

แบ่งขั้นตอนในการศึกษาออกเป็น 3 ขั้นตอน ได้แก ่ 

(1) ขั้นการส ารวจวิธีการทีมีผลต่อการพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ใน

ประเทศไทยของผู้บริโภค 

ขั้นการส ารวจวิธีการท่ีมีผลต่อพฤตกรรมการตัดสินใจซื้อ 

สินทรัพย์รอการขายของบริษัทบิริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย 

ผู้วิจัยเน้นการศึกษาข้อมูลท่ีเกี่ยวข้องกับงานวิจัย จาก 2 แหล่ง 

ด้วยกัน คือ แหล่งข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ โดยแยกเป็น 2 ประเด็น 

ตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย ส่วนการตลาดท่ีมีผลต่อการส่งเสริม

การจ าหน่าย เน้นการส ารวจวิธีการสนับสนุนการจ าหน่ายสินทรัพย์

รอการขายของ บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย และส่วนท่ี

เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของ

ผู้บริโภคต่อทรัพย์ ในความดูแลของบริษัทบริหารสินทรัพย์ใน

ประเทศไทย 

 1. ข้อมูลปฐมภูมิ ได้มาจากเครื่องมือ 2 ฉบับ ได้แก่ 

แบบสอบถาม และ แบบสัมภาษณ์ 

แบบสอบถามผู้วิจัยได้ออกแบบสอบถามส ารวจความ

ต้องการของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของ

บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย จ านวน 5 แห่ง แห่งละ 80 คน 

รวม 400 คน  โดยการสุ่มตัวอย่างจากผู้ท่ีสนใจเข้ามาซื้อสินทรัพย์

รอการของแต่ละสถาบัน หรือเลือกชมตามงานแสดงสินค้าบ้านและ

ท่ีดินในช่วงเดือนเดือนธันวาคม 2553 ถึง เดือนกุมภาพันธ์ 2553   

   แบบสัมภาษณ์ผู้วิจัยสัมภาษณ์เจ้าหน้าท่ีการตลาด ของ 

บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย จ านวน 5 แห่งว่าแต่ละแห่งมี
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วิธีการท่ีจะท าให้สินทรัพยร์อการขายจ าหน่ายออกอย่างไร ด้วยแนว

ค าถามส าหรับการสัมภาษณ์ จ านวน 4 หัวข้อหลัก ท้ังนี้ แบบสอบถาม

และแบบสัมภาษณ์ได้มีการวิเคราะห์คุณภาพแล้วท้ังสิ้น 

 2. ข้อมูลทุติยภูม ิ 

ข้อมูลได้จากการรวบรวมค้นคว้าจาก  ข่าวสารท่ี

เกี่ยวกับสินทรัพย์รอการขายด้านอสังหาริมทรัพย ์ ในระบบเศรษฐกิจ

ด้านอสังหาริมทรัพย์ของประเทศไทย  และจากต ารา วารสาร 

บทความทางวิชาการ งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  โดยเน้นการจดบันทึก 

และน ามาวิเคราะห์เนื้อหา 

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย 

ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการตรวจสอบวิธีการ

จ าหน่ายสินทรัพย์ของแต่ละบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย

ด้วยท าการส ารวจข้อมูลกับ บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย 

จ านวน 5 บริษัท ด้วยเครื่องมือท่ีมีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ

โดยมุ่งเน้นหาวิธีการท่ี เหมาะกับบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศ

ไทย แต่ละแห่ง ในส่วนของการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคผู้วิจัยใช้เครื่องมือท่ีมีลักษณะเป็น

แบบสอบถามในลักษณะตรวจสอบประมาณค่า สอบถามกับลูกค้าท่ี

สนใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของ บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศ

ไทย การได้มาโดยการสุ่มแบบแบ่งกลุ่ม จ านวน 400 คน โดยก าหนด

ขนาดของกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาจากสูตรของทาโร่ ยามาเน่ 

(Taro Yamane, 1967) ก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนไม่เกินร้อยละ 

5 ท่ีระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 จากจ านวนประชากรจ านวนท้ังสิ้น 

400 คน จากการติดตาม ณ ระดับประชากรผู้บริโภคที่เข้าร่วมงาน

จ าหน่ายสินทรัพย์รอการขาย 

(2) ขั้นการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับวิธีการและปัจจัยท่ี

เกี่ยวข้อง 

1.  เครื่องมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูล 
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ผู้วิจัยด าเนินการออกแบบสอบถามเพ่ือสอบถามวิธีการ

สนับสนุนการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหาร

สินทรัพย์ในประเทศไทยจ านวน 5 แห่ง และออกแบบสอบถามส ารวจ

ความต้องการของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย

ของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย จ านวน 5 แห่ง ในการ

ออกแบบแบบสอบถาม ผู้วิจัย เริ่มจากการศึกษารายละเอียดของ

วัตถุประสงค์การวิจัยตามด้วยการต้ังประเด็นค าถามเพ่ือให้ได้มาซึ่ง

ค าตอบท่ีสามารถบรรลุเป้าหมายการวิจัยได้ การจัดค าถามอย่างเป็น

ขั้นตอน เพ่ือสะดวกในการตอบแบบสอบถาม รายละเอียดใน

แบบสอบถาม  แบ่งออกเป็น  3 ชุดตัวแปร ได้แก่  ตัวแปรด้าน

คุณลักษณะของสินทรัพย์รอการขาย ตัวแปรด้านกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย และตัวแปรเกี่ยวข้องกับเทคนิคการสนับสนุนการจ าหน่าย

สินทรัพย์รอการขาย โดยตัวแปรด้านคุณลักษณะของสินทรัพย์รอ

การขาย สอบถามโดยใช้มาตรวัดแบบประมาณค่า (Rating Scale) 

จ านวน 5 ระดับ รายละเอียดมุ้งเน้น ด้านราคา ด้านท่ีต้ัง ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลทีมีผลต่อการตัดสินใจ ด้านความ

สะดวกสบายทางกายภาพ ด้านความพร้อมทางกระบวนการ ข้อมูล

ส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยมีระดับท่ีพิจารณา 5 

ขั้นตอน 

5 หมายถึง มีระดับการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด 

4 หมายถึง มีระดับการตัดสินใจซื้อมาก 

3 หมายถึง มีระดับการตัดสินใจซื้อปานกลาง 

2 หมายถึง มีระดับการตัดสินใจซื้อน้อย 

1 หมายถึง มีระดับการตัดสินใจซื้อน้อยท่ีสุด 

จากระดับการประเมินเกณฑ์ในการประเมินผลติดตาม

ผู้วิจัยใช้เกณฑ์ของ ตามแนวคิดของ เบสท์ (Best W. John. 1997, 

p. 190) Best ในการประมวลผล 
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4.21– 5.00 หมายถึง  มีระดับความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจมากท่ีสุด 

3.41– 4.20 หมายถึง  มีระดับความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจมาก 

2.61– 3.40 หมายถึง  มีระดับความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจปานกลาง 

1.81– 2.60 หมายถึง  มีระดับความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจน้อย 

1.00 –1.80 หมายถึง  มีระดับความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจน้อยท่ีสุด 

ท้ังนี้ ตัวแปรท่ีเกี่ยวข้องกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จ าแนก

เป็นเรื่องของเหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอการขาย และรูปแบบ

สินทรัพยร์อการขายท่ีซื้อ 

2.  การวิเคราะห์ข้อมูล 

เนื่ องจากการวิจั ยนี้ เป็นการวิจั ย เชิ งพรรณนา 

(Descriptive Research) เก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบบสอบถามกับ

ผู้บริโภคท่ีต้องการซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหาร

สินทรัพย์ในประเทศไทย จ านวน 400 คน มาน าเสนอ เพ่ือให้ทราบ

ถึงความต้องการของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ของ บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย และการสัมภาษณ์

เจ้าหน้าท่ีฝ่ายการตลาดของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย 

จ านวน 5 แห่ง ผู้วิจัยวิเคราะห์ผลข้อมูลโดยสถิติเชิงพรรณนา เช่น 

จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์

ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of Variances) หรือ 

F-test โดยใช้ข้อมูลทางสถิติ ท่ีได้จากการออกแบบสอบถาม เพ่ือ

เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัท

บริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย จ าแนกตามเหตุผลในการซื้อ

สินทรัพยร์อการขาย และรูปแบบสินทรัพยร์อการขายท่ีซื้อ 
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3.  ขั้นการน าเสนอวิธีการท่ีสนับสนุนการจ าหน่าย

สินทรัพย์ท่ีเหมาะสมกับบริษัทบริหารสินทรัพย์แต่ละแห่งในประเทศ

ไทย 

ผู้วิจัยจะน าเสนอโดยการประกอบค าอธิบายพร้อม

ตารางประกอบการวิเคราะห์ 
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บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะหข์้อมลู 

 

การศึกษาเทคนิควิธีการสนับสนุนการจ าหน่ายสินทรัพย์รอ

การขายของ บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย ได้ท าการศึกษา

วิจัยถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของ

บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทยเพ่ือหาแนวทางในการปรับตัว

และสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าซึ่งเป็นปัจจัยหนึ่งท่ีมีผลกระทบต่อ

การขายสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศ

ไทย นอกจากนี้ ยังท าการสัมภาษณ์เจ้าหน้าท่ีการตลาดของบริษัท

บริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย เพ่ือน าเทคนิควิธีสนับสนุนการขาย

สินทรัพย์รอการขายมาก าหนดวิธีการเพ่ือการแข่งขันให้เกิดความ

ยั่งยืน โดยผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้บริโภค  

การวิ เคราะห์ในส่วนนี้ จะเป็นการวิ เคราะห์ข้อมูลเชิ ง

พรรณนา ด้วยการแจกแจงความถี่  ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเพ่ือการบรรยายข้อมูลเบื้องต้นต่าง ๆ และท าการ

เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัท

บริหารสินทรัพย์ในประเทศไทยด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว (One-way analysis of Variances) หรือ F-test ประกอบด้วย 

(1) การวิเคราะห์ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อ

สินทรัพยร์อการขาย 

(2) การวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอ

การขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย 

(3) การวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์

รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย จ าแนกตาม

เหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอการขาย 
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(4) การวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์

รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย จ าแนกตาม

รูปแบบสินทรัพย์รอการขายท่ีซื้อ 

ส่วนที่  2 ผลการวิเคราะห์บทสัมภาษณ์ของเจ้าหน้าที่

การตลาด 

การวิเคราะห์ในส่วนนี้ จะเป็นการวิเคราะห์บทสัมภาษณ์ของ

เจ้าหน้าท่ีการตลาด เพ่ือน าเทคนิควิธีสนับสนุนการขายสินทรัพย์รอ

การขาย มาก าหนดวิธีการเพ่ือการแข่งขันให้เกิดความยั่งยืน 

และเพ่ือให้เกิดความสะดวกในการเสนอผลของการวิเคราะห์

ข้อมูล และเพ่ือให้สื่อ ความหมายได้เข้าใจตรงกัน ผู้วิจัยจึงก าหนด

สัญลักษณ์และความหมายไว้ ดังต่อไปนี้ 

X   แทน ค่าคะแนนเฉลี่ยของผู้ตอบแบบสอบถาม 

S.D.  แทน  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน   

F  แทน  ค่าสถิติท่ีใช้พิจารณาใน F-distribution  

SS  แทน  ผลบวกก าลังสองของคะแนน (Sum 

of Squares)  

MS  แทน  ค่าคะแนนเฉลี่ยของผลบวกก าลังสองของ

คะแนน (Mean of Square)   

df   แทน  ร ะ ดั บ ชั้ น ข อ ง ค ว า ม เ ป็ น อิ ส ร ะ 

(Degree of freedom)  

Sig.   แทน   ระดับความมีนัยส าคัญทางสถิติ  

ท้ังนี้ รายละเอียดของการน าเสนอผลการวิเคราะห์ปรากฎผล 

ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้บริโภค 

จากการเก็บรวบรวมข้อมูลของผู้บริโภค ด้วยแบบสอบถาม 

จ านวน 400 ชุด เพ่ือการบรรยายข้อมูลเบื้องต้นต่าง ๆ และท าการ
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เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัท

บริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย ซึ่งผลการวิเคราะห์ปรากฎผล ดังนี้ 

(1) การวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย 

 การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนนี้ จะน าเสนอ

ในรูปตารางประกอบค าบรรยายโดยใช้การแจกแจกความถี่ และคิด

เป็นร้อยละ ประกอบด้วย เหตุผลในการซื้อ ราคาท่ีต้องการซื้อ รูปแบบ

สินทรัพย์ท่ีต้องการซื้อ การให้บริการท่ีช่วยให้ตัดสินใจซื้อ และบุคคล

ท่ีมิอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ แสดงผลดังตารางท่ี 4.1 – 4.5 

 

ตารางท่ี 4.1 

 

จ านวน และร้อยละของเหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอการขาย 

       

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อสินทรัพย์รอการ

ขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ เพ่ือขยายครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 

33.00 รองลงมาซื้อสินทรัพย์เพ่ืออยู่อาศัย คิดเป็นร้อยละ 29.25 และมี

จ านวนน้อยท่ีสุดคือ ซื้อเพ่ือการลงทุน คิดเป็นร้อยละ 9.75  

 

 

เหตุผลในการซื้อสินทรัพย ์ จ านวน ร้อยละ 

เพ่ืออยู่อาศัย 117 29.25 

เพ่ือขยายครอบครัว 132 33.00 

เพ่ือการลงทุน 39 9.75 

เพ่ือเก็งก าไร 60 15.00 

เพ่ือท าธุรกิจ 52 13.00 

รวม 400 100.00 
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ตารางที่ 4.2 

 

จ านวน และร้อยละของราคาที่ต้องการซื้อสินทรัพยร์อการขาย 

                 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความต้องการ

ซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในราคาท่ีมากกว่า 

1,000,000  บาท คิดเป็นร้อยละ 26.75 รองลงมาต้องการซื้อในราคา

ระหว่าง 800,001 - 1,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 22.50 และมีน้อย

ท่ีสุด คือ ผู้บริโภคท่ีต้องการซื้อสินทรัพย์รอการขายในราคา 400,001 

- 600,000  บาท คิดเป็นร้อยละ 7.00  

 

ตารางที่ 4.3 

 

จ านวน และร้อยละของรูปแบบสินทรัพย์รอการขายท่ีต้องการซื้อ 

 

 

 

ราคาที่ต้องการซื้อ จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่า 200,000.00 บาท 67 16.75 

200,001 - 400,000  บาท 57 14.25 

400,001 - 600,000  บาท 28 7.00 

600,001 - 800,000  บาท 51 12.75 

800,001 - 1,000,000  บาท 90 22.50 

มากกว่า 1,000,000  บาท 107 26.75 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการซื้อบ้านเดี่ยว 

คิดเป็นร้อยละ 33.00 รองลงมาต้องการซื้อทาวน์เฮาส์ คิดเป็นร้อยละ 

23.00 และมีจ านวนน้อยท่ีสุดคือ ผู้บริโภคท่ีต้องการซื้ออาคารชุด คิด

เป็นร้อยละ 5.25 น้อยท่ีสุด 

 

ตารางที่ 4.4 

 

จ านวน และร้อยละของการให้บริการท่ีช่วยให้ตัดสินใจซื้อ

สินทรัพยร์อการขาย 

รูปแบบสินทรัพยร์อการขายที่ต้องการซื้อ จ านวน ร้อยละ 

ที่ดินเปล่า 62 15.50 

บ้านเดี่ยว 132 33.00 

บ้านแฝด 36 9.00 

ทาวน์เฮาส ์ 92 23.00 

อาคารพาณิชย์ 57 14.25 

อาคารชุด 21 5.25 

รวม 400 100.00 

การให้บรกิารที่ชว่ยให้ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอ

การขาย 

จ านวน ร้อยละ 

บริการปล่อยสินเชื่อเอง 63 15.75 

อัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสถาบันการเงิน 111 27.75 

ปรับปรุงพร้อมเข้าอยู่ 80 20.00 

มีบริการหลังการขาย 64 16.00 

พาเยี่ยมชมของจริงก่อนซื้อ 57 14.25 

แถมประกันอัคคีภัยให้สินทรัพย์ 25 6.25 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์

รอการขายเนื่องจากอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสถาบันการเงิน คิดเป็นร้อยละ 

27.75 รองลงมาเนื่องจากมีการปรับปรุงพร้อมเข้าอยู่ คิดเป็นร้อยละ 

20.00 และมีจ านวนน้อยท่ีสุด คือ แถมประกันอัคคีภัยให้สินทรัพย์ คิด

เป็นร้อยละ 6.25  

 

ตารางที่ 4.5 

 

จ านวน และร้อยละของบุคคลท่ีมิอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินทรัพยร์อการขาย 

         

 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อ

สินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ด้วยตนเอง คิดเป็น

ร้อยละ 71.00 รองลงมาตัดสินซื้อสินทรัพย์รอการขายเนื่องจาก

ครอบครัว/ญาติช่วยตัดสินใจ คิดเป็นร้อยละ 26.00 และมีจ านวนน้อย

ท่ีสุด คือ ตัดสินใจซื้อเนื่องจากพนักงานขายช่วยตัดสินใจ คิดเป็นร้อย

ละ 3.00 น้อยท่ีสุด 

(2) การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์

รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย 

การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนนี้ จะน าเสนอใน

รูปตารางประกอบค าบรรยายโดยใช้ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบน

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ จ านวน ร้อยละ 

ตัดสินใจด้วยตนเอง 284 71.00 

ครอบครัว/ญาติช่วยตัดสินใจ 104 26.00 

พนักงานขายช่วยตัดสินใจ 12 3.00 

รวม 400 100.00 
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มาตรฐาน ประกอบด้วย ปัจจัยด้านราคา ด้านท่ีต้ัง ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านบุคคล ด้านความสะดวกสบายทางกายภาพ ด้านความ

พร้อมทางกระบวนการ และด้านข้อมูลส่วนบุคคล แสดงผลดังตารางท่ี 

4.6 – 4.13 

 

ตารางท่ี 4.6 

 

ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในแต่ละด้าน  

 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ โดยรวม

อยู่ในระดับมาก ( X  = 3.93) เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละด้าน 

พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคาเป็นอันดับแรก ( X = 

4.14) ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านท่ีต้ัง และด้านความพร้อมทาง

กระบวนการ เป็นอันดับรองลงมา ( X = 4.02 และ 4.01) ตามล าดับ ส่วน

ปัจจัยที่ส่งผลในการตดัสินใจซื้อสินทรัพย์

รอการขาย 
X  S.D. ระดับการ

ตัดสินใจ 

1. ด้านราคา 4.14 0.60 มาก 

2. ด้านที่ตั้ง 4.02 0.66 มาก 

3. ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.83 0.59 มาก 

4. ด้านบุคคล 3.90 0.53 มาก 

5. ด้านความสะดวกสบายทางกายภาพ 3.90 0.64 มาก 

6. ด้านความพร้อมทางกระบวนการ 4.01 0.67 มาก 

7. ด้านข้อมูลส่วนบุคคล 3.71 0.57 มาก 

รวม 3.93 0.43 มาก 
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ปัจจัยท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญเป็นอันดับสุดท้าย ได้แก่ ปัจจัยด้าน

ข้อมูลส่วนบุคคล ( X = 3.71)  

 

ตารางที่ 4.7 

 

ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านราคา  

 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ ด้าน

ราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.14) เมื่อพิจารณารายละเอียด

ในแต่ละข้อ พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเรื่องราคาของสินทรัพย์

รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ถูกกว่าท่ีอื่น ๆ ในพ้ืนท่ี

ใกล้เคียงกันเป็นอันดับแรก ( X = 4.34) ให้การตัดสินใจในเรื่องบริษัท

บริหารสินทรัพย์ก าหนดอัตราเงินดาวน์ต่ ากว่าสถาบันอื่น ๆ และบริษัท

บริหารสินทรัพย์มีเงื่อนไขการผ่อนช าระง่ายกว่าการขอกู้เงินจาก

สถาบันการเงิน เป็นอันดับรองลงมา ( X = 4.12 และ 4.11) ตามล าดับ 

ด้านราคา 
X  S.D. ระดับการ

ตัดสินใจ 

1. ราคาของสินทรัพย์รอการขายของบริษัท

บริหารสินทรัพย์ถูกกว่าที่อื่น ๆ ในพื้นที่

ใกล้เคียงกัน 

4.34 0.73 มากที่สุด 

2.  บริษัทบริหารสินทรัพย์ก าหนดอัตราเงิน

ดาวน์ต่ ากว่าสถาบันอื่น ๆ 
4.12 0.72 มาก 

3. บริษัทบริหารสินทรัพย์มีเงื่อนไขการผ่อน

ช าระง่ายกว่าการขอกู้เงินจากสถาบัน

การเงิน 

4.11 0.73 มาก 

4.  บริษัทบริหารสินทรัพย์ให้ระยะเวลาการ

ผ่อนช าระที่ดีกว่า 
3.98 0.80 มาก 

รวม 4.14 0.60 มาก 
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ส่วนเรื่องท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญเป็นอันดับสุดท้าย ได้แก่ เรื่อง

บริษัทบริหารสินทรัพย์ให้ระยะเวลาการผ่อนช าระท่ีดีกว่า ( X = 3.98)  

 

ตารางที่ 4.8 

 

ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านท่ีต้ัง  

จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ ด้านท่ีต้ัง 

โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.02) เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่

ละข้อ พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเรื่องสินทรัพย์รอการขายของ

บริษัทบริหารสินทรัพย์อยู่ในท าเลท่ีดีเป็นอันดับแรก ( X = 4.09) ให้

การตัดสินใจในเรื่องสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์

ต้ังอยู่ในสภาพแวดล้อมท่ีดี เป็นอันดับรองลงมา ( X =4.01) ส่วนเรื่อง

ท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญเป็นอันดับสุดท้าย ได้แก่ เรื่องสินทรัพย์รอ

การขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์มีความสะดวกในการติดต่อซื้อ

ขาย ( X = 3.96)  

ด้านที่ตั้ง 
X  S.D. ระดับการ

ตัดสินใจ 

1. สินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหาร

สินทรัพย์อยู ่

    ในท าเลที่ดี 

4.09 0.77 มาก 

2. สินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหาร

สินทรัพย์ตั้ง 

     อยู่ในสภาพแวดล้อมที่ดี 

4.01 0.82 มาก 

3.  สินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหาร

สินทรัพย์มีความสะดวก 

     ในการติดต่อซื้อขาย 

3.96 0.81 มาก 

รวม 4.02 0.66 มาก 
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ตารางที่ 4.9 

 

ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านการส่งเสริมการตลาด  

 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 3.83) เมื่อพิจารณา

รายละเอียดในแต่ละข้อ พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเรื่องบริษัท

บริหารสินทรัพย์ปรับปรุงทรัพย์ให้ฟรีก่อนการซื้อขายเป็นอันดับแรก (

ด้านการสง่เสริมการตลาด 
X  S.D. ระดับการ

ตัดสินใจ 

1. วิธีการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขายเช่น 

การขายตรง  

    การขายผ่านตัวแทน 

3.89 0.78 มาก 

2. ช่องทางการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการ

ขาย เช่น  

    มีสาขา มีตัวแทนขายตามจุดต่าง ๆ 

3.74 0.83 มาก 

3. การโฆษณาประชาสัมพันธ์สินทรัพย์รอ

การขายโดย 

   บริษัทบริหารสินทรัพย์ 

3.72 0.84 มาก 

4. การโฆษณาประชาสัมพันธ์สินทรัพย์รอ

การขาย  

    ผ่ า น สื่ อ ต่ า ง  ๆ  ( โ ท ร ทั ศ น์  วิ ท ยุ  

หนังสือพิมพ์ ) 

3.73 0.85 มาก 

5.   บริ ษั ทบริ หารสิ นทรั พย์ มี ก า ร ล ด

ค่าธรรมเนียมโอน 
3.92 0.84 มาก 

6.  บริษัทบริหารสินทรัพย์ปรับปรุงทรัพย์ให้ฟรี

ก่อนการซื้อขาย 
3.97 0.85 มาก 

รวม 3.83 0.59 มาก 
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X = 3.97) ให้การตัดสินใจในเรื่องบริษัทบริหารสินทรัพย์มีการลด

ค่าธรรมเนียมโอนเป็นอันดับรองลงมา ( X = 3.92) ส่วนเรื่องท่ีผู้บริโภค

ให้ความส าคัญเป็นอันดับสุดท้าย ได้ แก่  เรื่ องการโฆษณา

ประชาสัมพันธ์สินทรัพย์รอการขาย ผ่านสื่อต่าง ๆ (โทรทัศน์ วิทยุ 

หนังสือพิมพ์) และการโฆษณาประชาสัมพันธ์สินทรัพยร์อการขายโดย

บริษัทบริหารสินทรัพย์ ( X = 3.73 และ 3.72) ตามล าดับ  

 

ตารางที่ 4.10 

 

ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านบุคคลท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจ 

 

จากตารางที่ 4.10 พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ ด้าน

บุคคลมีผลต่อการตัดสินใจ โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 3.90) เมื่อ

พิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อ พบว่า ผู้บริโภคตัวผู้ซื้อตัดสินใจเอง 

เป็นอันดับแรก ( X = 3.91) ให้การตัดสินใจ โดยบุคคลใกล้ชิด เช่น 

ญาติ มีส่วนในการตัดสินใจซื้อเป็นอันดับรองลงมา ( X = 3.90) ส่วน

ด้านบุคคลที่มผีลต่อการตัดสินใจ 
X  S.D. ระดับการ

ตัดสินใจ 

1. บุคคลใกล้ชิด เช่น ญาติ มีส่วนในการ

ตัดสินใจซื้อ 
3.90 0.94 มาก 

2. ตัวผู้ซื้อตัดสินใจเอง 3.91 0.93 มาก 

3. พนักงานขายมีส่วนในการตัดสินใจซื้อ 3.32 0.96 ปานกลาง 

รวม 3.71 0.53 มาก 
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เรื่องท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อเป็นอันดับสุดท้าย 

ได้แก่ เรื่องพนักงานขายมีส่วนในการตัดสินใจซื้อ ( X = 3.32)  

 

ตารางที่ 4.11 

 

ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านความสะดวกสบายทาง

กายภาพ 

 

จากตารางที่ 4.11 พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ ด้าน

ความสะดวกสบายทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 3.90) 

เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อ พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญ

ในเรื่องความสะดวกในการคมนาคมเป็นอันดับแรก ( X = 4.25) ให้

การตัดสินใจในเรื่องใกล้ย่านธุรกิจ และใกล้ตลาดสด/ ห้างสรรพสินค้า

ด้านความสะดวกสบายทางกายภาพ 
X  S.D. ระดับการ

ตัดสินใจ 

1. ความสะดวกในการคมนาคม 4.25 0.78 มากที่สุด 

2. ใกล้สถานีรถไฟฟ้า 3.78 0.93 มาก 

3. ใกล้รถไฟใต้ดิน 3.70 0.97 มาก 

4. ใกล้ถนนสายหลัก 3.80 1.00 มาก 

5. ใกล้ทางด่วน 3.73 1.06 มาก 

6. ใกล้ที่ท างาน 3.91 0.98 มาก 

7. ใกล้สถานศึกษาของบุตร 3.95 0.99 มาก 

8.ใกล้ตลาดสด/ห้างสรรพสินค้า 3.97 0.90 มาก 

9. ใกล้ย่านธุรกิจ 3.98 0.98 มาก 

รวม 3.90 0.64 มาก 
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เป็นอันดับรองลงมา ( X = 3.98 และ 3.97) ตามล าดับ ส่วนเรื่องที่

ผู้บริโภคให้ความส าคัญเป็นอันดับสุดท้าย ได้แก่ เรื่องใกล้รถไฟใต้

ดิน ( X = 3.70) 

 

ตารางที่ 4.12 

 

ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย  ในด้านความพร้อมทาง

กระบวนการ 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ ด้านความ

พร้อมทางกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.01) เมื่อ

พิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อ พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญใน

เรื่องความพร้อมของสินทรัพย์ในการใช้งาน/เข้าอยู่อาศัยเป็นอันดับ

แรก ( X = 4.07) ให้การตัดสินใจในเรื่องการบริการหลังการขายเป็น

อันดับรองลงมา ( X =4.01) ส่วนเรื่องที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญเป็น

อันดับสุดท้าย ได้แก่ เรื่องการควบคุมคุณภาพสินทรัพย์รอการขาย ( X

= 3.95)  

 

ด้านความพร้อมทางกระบวนการ 
X  S.D. ระดับการ

ตัดสินใจ 

1. ความพร้อมของสินทรัพย์ในการใช้งาน/

เข้าอยู่อาศัย 4.07 0.79 มาก 

2. การควบคุมคุณภาพสินทรัพยร์อการขาย 3.95 0.82 มาก 

3. การบริการหลังการขาย 4.01 0.80 มาก 

รวม 4.01 0.67 มาก 
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ตารางที่ 4.13 

 

ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านข้อมูลส่วนบุคคล 

 

จากตารางที่ 4.13 พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ ด้าน

ข้อมูลส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยรวมอยู่ในระดับมาก (

X  = 3.71) เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อ พบว่า ผู้บริโภคให้

ความส าคัญในเรื่องค่านิยมส่วนบุคคลของท่านท่ีมีต่อสินทรัพย์รอการ

ขายเป็นอันดับแรก ( X = 3.98) ให้การตัดสินใจในเรื่องจุดประสงค์

ของท่านในการซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ือขยายครอบครัว และ

จุดประสงค์ของท่านในการซื้อสินทรัพย์รอการขาย เพ่ืออยู่อาศัย ซึ่งมี

จ านวนท่ีเท่ากัน เป็นอันดับรองลงมา ( X = 3.82) ส่วนเรื่องท่ีผู้บริโภค

ให้ความส าคัญเป็นอันดับสุดท้ายได้แก่ เรื่องจุดประสงค์ของท่านใน

การซื้อสินทรัพย์รอการขาย เพ่ือเก็งก าไร ( X = 3.23)  

ด้านข้อมูลสว่นบุคคล 
X  S.D. ระดับการ

ตัดสินใจ 

1.  ค่ านิยมส่วนบุคคลของท่านที่ มี ต่ อ

สินทรัพย์รอการขาย 
3.98 0.82 มาก 

2. จุดประสงค์ของท่านในการซื้อสินทรัพย์

รอการขายเพ่ือ 

   ขยายครอบครัว 

3.82 0.91 มาก 

3. จุดประสงค์ของท่านในการซื้อสินทรัพย์

รอการขาย  

   เพ่ืออยู่อาศัย 

3.82 0.90 มาก 

4. จุดประสงค์ของท่านในการซื้อสินทรัพย์

รอการขาย เพ่ือเก็งก าไร 
3.23 1.09 ปานกลาง 

รวม 3.71 0.57 มาก 
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 (3) การวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์

รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย จ าแนกตาม

เหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอการขาย 

การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนนี้ จะน าเสนอใน

รูปตารางประกอบค าบรรยายโดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว (One-way analysis of Variances) หรือ F-test ท่ีระดับความ

เชื่อมั่น 95% แสดงผลดังตารางท่ี 4.14 – 4.19 

 

ตารางที่ 4.14 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านราคา 

จ าแนกตามเหตุผลในการซื้อ 

ด้านราคา 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ราคาถูกกว่าที่อื่น ๆ   

ในพ้ืนที่ใกล้เคียงกัน 

ระหว่างกลุ่ม 
1.413 4 0.353 0.669 0.614 

ภายในกลุ่ม 208.665 395 0.528   

รวม 210.078 399    

อัตราเงินดาวน์ต่ า

กว่าสถาบันอื่น ๆ 

ระหว่างกลุ่ม 
5.996 4 1.499 2.921 0.021* 

ภายในกลุ่ม 202.714 395 0.513   

รวม 208.710 399    

เงื่อนไขการผ่อน

ช าระง่ายกว่าการ

ขอกู้เงินจาก

สถาบันการเงิน 

ระหว่างกลุ่ม 
5.381 4 1.345 2.557 0.038* 

ภายในกลุ่ม 207.779 395 0.526   

รวม 
213.160 399    

* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลในการซื้อ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านราคา โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อพบว่า ผู้บริโภคท่ีมี

เหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย ในด้านราคาแตกต่างกัน ในเรื่องอัตราเงินดาวน์

ต่ ากว่าสถาบันอื่น ๆ และเงื่อนไขการผ่อนช าระง่ายกว่าการขอกู้เงิน

จากสถาบันการเงิน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อท าการ

เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธีการของเชฟเฟ่ ( eScheff  ) พบว่า 

ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ือท าธุรกิจ ให้ความส าคัญ

กับปัจจัยด้านราคาในเรื่องอัตราเงินดาวน์ต่ ากว่าสถาบันอื่น ๆ และ

เงื่อนไขการผ่อนช าระง่ายกว่าการขอกู้ เงินจากสถาบันการเงิน 

มากกว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ืออยู่อาศัย และ

เพ่ือขยายครอบครัว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ตารางที่ 4.14 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านราคา 

จ าแนกตามเหตุผลในการซื้อ (ต่อ) 

ด้านราคา 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

 

ระยะเวลาการผ่อน

ช าระที่ดีกว่า 

 

ระหว่างกลุ่ม 

 

1.865 

 

4 

 

0.466 

 

0.731 

 

0.571 

ภายในกลุ่ม 251.975 395 0.638   

รวม  253.840 399    

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
2.443 4 0.611 1.707 0.148 

ภายในกลุ่ม 141.375 395 0.358   

รวม 143.819 399    
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ตารางที่ 4.15 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านท่ีต้ัง 

จ าแนกตามเหตุผลในการซื้อ 

 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลในการซื้อ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านท่ีต้ัง โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อพบว่า ผู้บริโภคท่ีมี

ด้านที่ตั้ง 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

อยู่ในท าเลที่ดี ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 0.596 4 0.149 0.252 0.908 

ภายในกลุ่ม 233.341 395 0.591   

รวม 233.938 399    

ตั้งอยู่ใน

สภาพแวดล้อมที่

ด ี

ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 5.347 4 1.337 1.988 0.096 

ภายในกลุ่ม 265.590 395 0.672   

รวม 270.938 399    

ความสะดวกใน

การติ ดต่ อซื้ อ

ขาย 

ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 2.904 4 0.726 1.106 0.353 

ภายในกลุ่ม 259.374 395 0.657   

รวม 262.278 399    

ภาพรวม ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 2.255 4 0.564 1.282 0.277 

ภายในกลุ่ม 173.710 395 0.440   

รวม 175.964 399    
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เหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย ในด้านท่ีต้ังไม่แตกต่างกัน ในทุกเรื่อง อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 

ตารางที่ 4.16 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามเหตุผลในการซื้อ 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

วิธีการ

จ าหน่าย เช่น 

การขายตรง 

การขายผ่าน

ตัวแทน 

ระหว่าง

กลุ่ม 3.645 4 0.911 1.511 0.198 

ภายในกลุ่ม 238.292 395 0.603   

รวม 
241.938 399    

ช่องทางการ

จ าหน่าย เช่น 

มีสาขา มี

ตัวแทนขาย

ตามจุดตา่ง ๆ 

ระหว่าง

กลุ่ม 5.632 4 1.408 2.061 0.085 

ภายในกลุ่ม 269.805 395 0.683   

รวม 
275.438 399    

การโฆษณา

ประชาสัมพันธ์

โดยบรษิัท

บริหารสินทรัพย ์

ระหว่าง

กลุ่ม 4.397 4 1.099 1.560 0.184 

ภายในกลุ่ม 278.243 395 0.704   

รวม 282.640 399    

การโฆษณา

ประชาสัมพันธ์

ผ่านสื่อต่าง ๆ 

ระหว่าง

กลุ่ม 3.910 4 0.978 1.367 0.245 

ภายในกลุ่ม 282.467 395 0.715   

รวม 286.378 399    
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* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลในการซื้อ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อ

พบว่า ผู้บริโภคที่มีเหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มี

การตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านการส่งเสริม

       

ตารางที่ 4.16 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามเหตุผลในการซื้อ (ต่อ) 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

การลด

ค่าธรรมเนียม

โอน 

 

ระหว่าง

กลุ่ม 
8.510 4 2.128 3.048 0.017* 

ภายในกลุ่ม 275.767 395 0.698   

รวม 284.278 399    

การปรับปรุง

ทรัพย์ให้ฟรี

ก่อนการซื้อ

ขาย 

 

ระหว่าง

กลุ่ม 
1.362 4 0.340 0.471 0.757 

ภายในกลุ่ม 285.336 395 0.722   

รวม 286.698 399    

ภาพรวม 

 

ระหว่าง

กลุ่ม 
3.080 4 0.770 2.219 0.066 

ภายในกลุ่ม 137.047 395 0.347   

รวม 140.127 399    
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การตลาดแตกต่างกัน ในเรื่องการลดค่าธรรมเนียมโอน อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อท าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็น

รายคู่ด้วยวิธีการของเชฟเฟ่ ( eScheff  ) พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขายเพ่ือท าธุรกิจ ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาดในเรื่องการลดค่าธรรมเนียมโอน น้อยกว่า ผู้บริโภค

ท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ืออยู่อาศัย เพ่ือขยายครอบครัวและ

เพ่ือเก็งก าไร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

ตารางที่ 4.17 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านบุคคล 

จ าแนกตามเหตุผลในการซื้อ 

ด้านบุคคล 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

บุคคลใกล้ชิด 

เช่น ญาติ 

ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 7.802 4 1.950 2.257 0.062 

ภ า ย ใ น

กลุ่ม 341.396 395 0.864   

รวม 349.198 399    

ตัวผู้ซื้อเอง ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 5.486 4 1.371 1.578 0.179 

ภ า ย ใ น

กลุ่ม 343.274 395 0.869   

รวม 348.760 399    

พนักงานขาย ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 3.838 4 0.959 1.043 0.384 

ภ า ย ใ น

กลุ่ม 363.202 395 0.919   

รวม 367.040 399    
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ตารางที่ 4.17 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายด้านบุคคล 

จ าแนกตามเหตุผลในการซื้อ (ต่อ) 

ด้านบุคคล 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

สไตล์ /รูปแบบ

บ้าน 

ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 5.543 4 1.386 2.541 0.039* 

ภ า ย ใ น

กลุ่ม 215.417 395 0.545   

รวม 220.960 399    

สีของสิ่ งปลูก

สร้าง 

ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 1.650 4 0.413 0.659 0.621 

ภ า ย ใ น

กลุ่ม 247.510 395 0.627   

รวม 
249.160 399    

ขนาดของสิ่ ง

ปลูกสร้าง 

ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 1.956 4 0.489 0.854 0.491 

ภ า ย ใ น

กลุ่ม 226.034 395 0.572   

รวม 227.990 399    

ประเภทของ

สินทรัพยร์อ

การขาย 

 

ระหว่าง

กลุ่ม 
0.737 4 0.184 0.364 0.834 

ภ า ย ใ น

กลุ่ม 
200.263 395 0.507   

รวม 201.000 399    
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* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลในการซื้อ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านบุคคล โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อพบว่า ผู้บริโภคท่ีมี

เหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย ในด้านบุคคลแตกต่างกัน ในเรื่องสไตล์/รูปแบบ

บ้าน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อท าการเปรียบเทียบ

ค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธีการของเชฟเฟ่ ( eScheff  ) พบว่า ผู้บริโภคท่ี

เลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ืออยู่อาศัย เพ่ือขยายครอบครัว และ

เพ่ือท าธุรกิจ ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านบุคคลในเรื่องสไตล์/รูปแบบ

บ้านน้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ือเก็งก าไร 

อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 

ตารางที่ 4.17 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายด้านบุคคล 

จ าแนกตามเหตุผลในการซื้อ (ต่อ) 

ด้านบุคคล 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ภาพรวม 

 

ระหว่าง

กลุ่ม 
0.617 4 0.154 0.548 0.700 

ภ า ย ใ น

กลุ่ม 
111.152 395 0.281   

รวม 111.769 399    
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ตารางที่ 4.18 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านความ

สะดวกสบายทางกายภาพจ าแนกตามเหตุผลในการซื้อ 

ด้านความสะดวกสบายทาง

กายภาพ 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ความสะดวกใน

การคมนาคม 

ระหว่าง

กลุ่ม 4.279 4 1.070 1.759 0.136 

ภายใน

กลุ่ม 240.218 395 0.608   

รวม 244.498 399    

ใกล้สถานี

รถไฟฟ้า 

ระหว่าง

กลุ่ม 11.938 4 2.985 3.532 0.008* 

ภายใน

กลุ่ม 333.812 395 0.845   

รวม 345.750 399    

ใกลร้ถไฟใตด้นิ ระหว่าง

กลุ่ม 
20.393 4 5.098 5.663 0.000* 

ภายใน

กลุ่ม 355.607 395 0.900   

รวม 376.000 399    

ใกลถ้นนสาย

หลัก 

ระหว่าง

กลุ่ม 10.294 4 2.574 2.622 0.035* 

ภายใน

กลุ่ม 387.706 395 0.982   

รวม 398.000 399    
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ตารางที่ 4.18 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านความ

สะดวกสบายทางกายภาพจ าแนกตามเหตุผลในการซื้อ (ต่อ) 

ด้านความสะดวกสบายทาง

กายภาพ 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ใกล้ทางด่วน ระหว่าง

กลุ่ม 12.454 4 3.114 2.821 0.025* 

ภายใน

กลุ่ม 435.923 395 1.104   

รวม 448.378 399    

ใกล้ที่ท างาน ระหว่าง

กลุ่ม 3.112 4 0.778 0.815 0.516 

ภายใน

กลุ่ม 376.826 395 0.954   

รวม 379.938 399    

ใกล้สถานศึกษา 

ของบุตร 

ระหว่าง

กลุ่ม 6.729 4 1.682 1.742 0.140 

ภายใน

กลุ่ม 381.368 395 0.965   

รวม 388.098 399    

ใกล้ตลาดสด/ 

ห้างสรรพสินค้า 

ระหว่าง

กลุ่ม 9.630 4 2.407 3.048 0.017* 

ภายใน

กลุ่ม 312.010 395 0.790   
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* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลในการซื้อ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านความสะดวกสบายทางกายภาพ โดยรวมแตกต่างกัน อย่าง

มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละ

ข้อพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มี

การตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านความสะดวกสบาย

ทางกายภาพแตกต่างกัน ในเรื่องใกล้สถานีรถไฟฟ้า ใกล้รถไฟใต้ดิน 

ใกล้ถนนสายหลัก ใกล้ทางด่วน และใกล้ตลาดสด/ห้างสรรพสินค้า 

อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อท าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย

เป็นรายคู่ด้วยวิธีการของเชฟเฟ่ ( eScheff  ) พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขายเพ่ืออยู่อาศัย ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านความ

ตารางที่ 4.18 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านความ

สะดวกสบายทางกายภาพจ าแนกตามเหตุผลในการซื้อ (ต่อ) 
ด้านความสะดวกสบายทาง

กายภาพ 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ใกล้ยา่นธุรกิจ ระหว่าง

กลุ่ม 5.465 4 1.366 1.419 0.227 

ภายใน

กลุ่ม 380.375 395 0.963   

รวม 385.840 399    

ภาพรวม ระหว่าง

กลุ่ม 4.903 4 1.226 3.066 0.017* 

ภายใน

กลุ่ม 157.937 395 0.400   

รวม 162.840 399    
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สะดวกสบายทางกายภาพ โดยรวม ในเรื่องใกล้สถานีรถไฟฟ้า ใกล้

รถไฟใต้ดิน ใกล้ถนนสายหลัก ใกล้ทางด่วน และใกล้ตลาดสด/

ห้างสรรพสินค้า น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ือ

เก็งก าไร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

ตารางที่ 4.19 
 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านความ

พร้อมทางกระบวนการ จ าแนกตามเหตุผลในการซื้อ 

ด้านความพร้อมทาง

กระบวนการ 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ความพร้อมใน

การใช้งาน/ เข้า

อยู่อาศัย 

ระหว่าง

กลุ่ม 2.087 4 0.522 0.837 0.502 

ภายใน

กลุ่ม 246.223 395 0.623   

รวม 248.310 399    

การควบคุม

คุณภาพ 

ระหว่าง

กลุ่ม 0.306 4 0.076 0.112 0.978 

ภายใน

กลุ่ม 270.484 395 0.685   

รวม 270.790 399    

การบริการหลัง

การขาย 

ระหว่าง

กลุ่ม 4.499 4 1.125 1.774 0.133 

ภายใน

กลุ่ม 250.479 395 0.634   

รวม 254.978 399    

ภาพรวม ระหว่าง

กลุ่ม 1.209 4 0.302 0.679 0.607 

ภายใน

กลุ่ม 175.778 395 0.445   

รวม 176.986 399    
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จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลในการซื้อ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านความพร้อมทางกระบวนการ โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่าง

มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละ

ข้อพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มี

การตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านความพร้อมทาง

กระบวนการไม่แตกต่างกัน ในทุกเรื่อง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05  

 

(4) การวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับการตัดสนิใจซือ้สนิทรพัย์

รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย จ าแนกตาม

รูปแบบสินทรัพย์รอการขายที่ซื้อ 

 การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนนี้ จะน าเสนอใน

รูปตารางประกอบค าบรรยายโดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว (One-way Analysis of Variances) หรือ F-test ท่ีระดับความ

เชื่อมั่นร้อยละ 95 แสดงผลดังตารางท่ี 4.20 – 4.26 

 

ตารางที่ 4.20 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านราคา 

จ าแนกตามรูปแบบสินทรัพยร์อการขายท่ีซื้อ 

ด้านราคา 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ราคาถูกกว่าที่

อื่น ๆ   ในพื้นที่

ใกล้เคียงกัน 

ระหว่างกลุ่ม 6.594 5 1.319 2.554 0.027* 

ภายในกลุ่ม 203.483 394 0.516   

รวม 210.078 399    
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* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านราคา โดยรวมแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี

ตารางที่ 4.20 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านราคา 

จ าแนกตามรูปแบบสินทรัพยร์อการขายท่ีซื้อ (ต่อ) 

ด้านราคา 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

อัตราเงิน

ดาวน์ต่ ากว่า

สถาบันอ่ืน ๆ 

ระหว่างกลุ่ม 5.333 5 1.067 2.066 0.069 

ภายในกลุ่ม 203.377 394 0.516   

รวม 208.710 399    

       

เงื่อนไขการ

ผ่อนช าระ

ง่ายกว่าการ

ขอกู้เงินจาก

สถาบัน

การเงิน 

ระหว่างกลุ่ม 8.515 5 1.703 3.279 0.007* 

ภายในกลุ่ม 204.645 394 0.519   

รวม 

213.160 399    

ระยะเวลา

การผ่อน

ช าระที่ดีกว่า 

ระหว่างกลุ่ม 5.917 5 1.183 1.881 0.097 

ภายในกลุ่ม 247.923 394 0.629   

รวม 253.840 399    

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 4.882 5 0.976 2.769 0.018* 

ภายในกลุ่ม 138.937 394 0.353   

รวม 143.819 399    
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ระดับ 0.05 เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อพบว่า ผู้บริโภคท่ี

เลือกซื้อรูปแบบสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย ในด้านราคาแตกต่างกัน ในเรื่องราคาถูกกว่าท่ี

อื่น ๆ ในพ้ืนท่ีใกล้เคียงกัน และเงื่อนไขการผ่อนช าระง่ายกว่าการขอ

กู้เงินจากสถาบันการเงิน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อ

ท าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธีการของเชฟเฟ่ ( eScheff  ) 

พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายประเภทอาคารพาณิชย์ 

ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคาในเรื่องราคาถูกกว่าท่ีอื่น ๆ ในพ้ืนท่ี

ใกล้เคียงกัน และเงื่อนไขการผ่อนช าระง่ายกว่าการขอกู้เงินจาก

สถาบันการเงิน มากกว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย

ประเภทบ้านเดี่ยว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

               

ตารางที่ 4.21 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านท่ีต้ัง 

จ าแนกตามรูปแบบสินทรัพยร์อการขายท่ีซื้อ 

ด้านที่ตั้ง 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

อยู่ในท าเลที่ดี ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 2.301 5 0.460 0.783 0.563 

ภ า ย ใ น

กลุ่ม 231.637 394 0.588   

รวม 233.938 399    

ตั้งอยู่ใน

สภาพแวดล้อมที่

ด ี

ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 2.207 5 0.441 0.647 0.664 

ภ า ย ใ น

กลุ่ม 268.730 394 0.682   

รวม 270.938 399    
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จากตารางท่ี 4.21 พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านท่ีต้ัง โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อพบว่า ผู้บริโภคท่ี

เลือกซื้อรูปแบบสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย ในด้านท่ีต้ังไม่แตกต่างกัน ในทุกเรื่อง อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 

 

 

 

ตารางที่ 4.21 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านท่ีต้ัง 

จ าแนกตามรูปแบบสินทรัพยร์อการขายท่ีซื้อ (ต่อ) 

ด้านที่ตั้ง 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ความสะดวกใน

การติดต่อซื้อขาย 

ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 2.211 5 0.442 0.670 0.647 

ภ า ย ใ น

กลุ่ม 260.067 394 0.660   

รวม 262.278 399    

ภาพรวม ร ะ ห ว่ า ง

กลุ่ม 0.858 5 0.172 0.386 0.858 

ภ า ย ใ น

กลุ่ม 175.106 394 0.444   

รวม 175.964 399    
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ตารางที่ 4.22  

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามรูปแบบสินทรัพยร์อการขายท่ีซื้อ 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

วิธีการจ าหน่าย 

เช่น การขาย

ตรง การขาย

ผ่านตัวแทน 

ระหว่าง

กลุ่ม 4.587 5 0.917 1.523 0.182 

ภายใน

กลุ่ม 237.351 394 0.602   

รวม 241.938 399    

ช่องทางการ

จ าหน่าย เช่น มี

สาขา มตีัวแทน

ขายตามจุดตา่ง 

ๆ 

ระหว่าง

กลุ่ม 5.129 5 1.026 1.495 0.190 

ภายใน

กลุ่ม 270.309 394 0.686   

รวม 275.438 399    

การโฆษณา

ประชาสัมพันธ์

โดยบรษิัทบริหาร

สินทรัพย ์

ระหว่าง

กลุ่ม 2.999 5 0.600 0.845 0.518 

ภายใน

กลุ่ม 279.641 394 0.710   

รวม 282.640 399    

การโฆษณา

ประชาสัมพันธ์

ผ่านสื่อต่าง ๆ 

ระหว่าง

กลุ่ม 7.662 5 1.532 2.166 0.057 

ภายใน

กลุ่ม 278.716 394 0.707   

รวม 286.378 399    

การลด

ค่าธรรมเนียม

โอน 

ระหว่าง

กลุ่ม 2.251 5 0.450 0.629 0.678 

ภายใน

กลุ่ม 282.026 394 0.716   

รวม 284.278 399    
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จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อ

พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านการส่งเสริมการตลาด

ไมแ่ตกต่างกัน ในทุกเรื่อง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 

 

 

ตารางที่ 4.22  

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามรูปแบบสินทรัพย์รอการขายท่ีซื้อ 

(ต่อ) 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

การปรับปรุง

ทรัพย์ให้ฟรีก่อน

การซื้อขาย 

ระหว่าง

กลุ่ม 2.414 5 0.483 0.669 0.647 

ภายใน

กลุ่ม 284.283 394 0.722   

รวม 286.698 399    

ภาพรวม ระหว่าง

กลุ่ม 2.451 5 0.490 1.403 0.222 

ภายใน

กลุ่ม 137.676 394 0.349   

รวม 140.127 399    
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ตารางที่ 4.23 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านบุคคล 

จ าแนกตามรูปแบบสินทรัพยร์อการขายท่ีซื้อ 

ด้านบุคคล 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

บุคคลใกล้ชดิ 

เช่น ญาต ิ

ระหว่าง

กลุ่ม 9.856 5 1.971 2.289 0.045* 

ภายใน

กลุ่ม 339.341 394 0.861   

รวม 349.198 399    

ตัวผูซ้ื้อเอง ระหว่าง

กลุ่ม 7.770 5 1.554 1.796 0.113 

ภายใน

กลุ่ม 340.990 394 0.865   

รวม 348.760 399    

พนักงานขาย ระหว่าง

กลุ่ม 13.860 5 2.772 3.092 0.009* 

ภายใน

กลุ่ม 353.180 394 0.896   

รวม 367.040 399    

สไตล/์รูปแบบ

บ้าน 

ระหว่าง

กลุ่ม 6.664 5 1.333 2.450 0.033* 

ภายใน

กลุ่ม 214.296 394 0.544   

รวม 220.960 399    

สีของส่ิงปลกู

สร้าง 

ระหว่าง

กลุ่ม 3.092 5 0.618 0.990 0.423 

ภายใน

กลุ่ม 246.068 394 0.625   

รวม 249.160 399    
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* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านบุคคล โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อพบว่า ผู้บริโภคท่ี

เลือกซื้อรูปแบบสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย ในด้านบุคคลแตกต่างกัน ในเรื่องบุคคลใกล้ชิด 

ตารางที่ 4.23 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้าน

บุคคล จ าแนกตามรูปแบบสินทรัพยร์อการขายท่ีซื้อ (ต่อ) 

ด้านบุคคล 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ขนาดของส่ิง

ปลูกสร้าง 

ระหว่าง

กลุ่ม 2.783 5 0.557 0.974 0.433 

ภายใน

กลุ่ม 225.207 394 0.572   

รวม 227.990 399    

ประเภทของ

สินทรัพยร์อ

การขาย 

ระหว่าง

กลุ่ม 2.549 5 0.510 1.012 0.410 

ภายใน

กลุ่ม 198.451 394 0.504   

รวม 201.000 399    

ภาพรวม ระหว่าง

กลุ่ม 0.474 5 0.095 0.336 0.891 

ภ า ย ใ น

กลุ่ม 111.295 394 0.282   

รวม 111.769 399    
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เช่น ญาติ พนักงานขาย และสไตล์/รูปแบบบ้าน อย่างมีนัยส าคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อท าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธีการ

ของเชฟเฟ่ ( eScheff  )  พบว่า ผู้บริ โภคท่ี เลือกซื้ อบ้านแฝด ให้

ความส าคัญกับปัจจัยด้านบุคคลในเรื่องบุคคลใกล้ชิด เช่น ญาติ และ

พนักงานขาย มากกว่าผู้บริโภคท่ีเลือกซื้ออาคารพาณิชย์ นอกจากนี้

ผู้บริโภคที่เลือกซื้อบ้านเดี่ยว ให้ความส าคัญในเรื่องสไตล์/รูปแบบ

บ้าน มากกว่าผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อท่ีดินเปล่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ 0.05 

 

ตารางที่ 4.24 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านความ

สะดวกสบายทางกายภาพจ าแนกตามรูปแบบสินทรัพย์รอการขาย

ท่ีซื้อ 

ด้านความสะดวกสบายทาง

กายภาพ 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ความสะดวกใน

การคมนาคม 

ระหว่าง

กลุ่ม 0.757 5 0.151 0.245 0.942 

ภายใน

กลุ่ม 243.741 394 0.619   

รวม 244.498 399    

ใกล้สถานี

รถไฟฟ้า 

ระหว่าง

กลุ่ม 13.866 5 2.773 3.292 0.006* 

ภายใน

กลุ่ม 331.884 394 0.842   

รวม 345.750 399    
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ตารางที่ 4.24 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้าน

ความสะดวกสบายทางกายภาพจ าแนกตามรูปแบบสินทรัพย์รอ

การขายท่ีซื้อ (ต่อ) 

ด้านความสะดวกสบายทาง

กายภาพ 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ใกลร้ถไฟใตด้ิน ระหว่าง

กลุ่ม 14.795 5 2.959 3.228 0.007* 

ภายใน

กลุ่ม 361.205 394 0.917   

รวม 376.000 399    

ใกลถ้นนสาย

หลัก 

ระหว่าง

กลุ่ม 13.124 5 2.625 2.687 0.021* 

ภายใน

กลุ่ม 384.876 394 0.977   

รวม 398.000 399    

ใกล้ทางด่วน ระหว่าง

กลุ่ม 7.106 5 1.421 1.269 0.277 

ภายใน

กลุ่ม 441.272 394 1.120   

รวม 448.378 399    

ใกล้ที่ท างาน ระหว่าง

กลุ่ม 0.395 5 0.079 0.082 0.995 

ภายใน

กลุ่ม 379.542 394 0.963   

รวม 379.938 399    
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* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

ตารางที่ 4.24 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้าน

ความสะดวกสบายทางกายภาพจ าแนกตามรูปแบบสินทรัพย์รอ

การขายท่ีซื้อ (ต่อ) 

ด้านความสะดวกสบายทาง

กายภาพ 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ใกล้สถานศึกษา 

ของบุตร 

ระหว่าง

กลุ่ม 5.924 5 1.185 1.222 0.298 

ภายใน

กลุ่ม 382.173 394 0.970   

รวม 388.098 399    

ใกล้ตลาดสด/ 

ห้างสรรพสินค้า 

ระหว่าง

กลุ่ม 2.429 5 0.486 0.600 0.700 

ภายใน

กลุ่ม 319.211 394 0.810   

รวม 321.640 399    

ใกล้ยา่นธุรกิจ ระหว่าง

กลุ่ม 4.058 5 0.812 0.838 0.524 

ภายใน

กลุ่ม 381.782 394 0.969   

รวม 385.840 399    

ภาพรวม ระหว่าง

กลุ่ม 1.965 5 0.393 0.963 0.441 

ภายใน

กลุ่ม 160.875 394 0.408   

รวม 162.840 399    
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จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบสินทรัพย์

รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้าน

ความสะดวกสบายทางกายภาพ โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อ

พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านความสะดวกสบายทาง

กายภาพแตกต่างกัน ในเรื่องใกล้สถานีรถไฟฟ้า ใกล้รถไฟใต้ดิน และ

ใกล้ถนนสายหลัก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อท าการ

เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธีการของเชฟเฟ่ ( eScheff  ) พบว่า 

ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อบ้านเดี่ยว และทาวน์เฮ้าส์ ให้ความส าคัญกับปัจจัย

ด้านความสะดวกสบายทางกายภาพ ในเรื่องใกล้สถานีรถไฟฟ้า ใกล้

รถไฟใต้ดิน และใกล้ถนนสายหลัก น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้ออาคาร

ชุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

ตารางที่ 4.25 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านความ

พร้อมทางกระบวนการ จ าแนกตามรูปแบบสินทรัพย์รอการขายท่ี

ซื้อ 

ด้านความพร้อมทาง

กระบวนการ 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ความพร้อมใน

การใช้งาน/ เข้า

อยู่อาศัย 

ระหว่าง

กลุ่ม 3.005 5 0.601 0.965 0.439 

ภายใน

กลุ่ม 245.305 394 0.623   

รวม 248.310 399    
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จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านความพร้อมทางกระบวนการ โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่าง

มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละ

ข้อพบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มี

การตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านความพร้อมทาง

ตารางที่ 4.25 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านความ

พร้อมทางกระบวนการ จ าแนกตามรูปแบบสินทรัพย์รอการขาย

ท่ีซื้อ (ต่อ) 

ด้านความพร้อมทาง

กระบวนการ 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

การควบคุม

คุณภาพ 

ระหว่าง

กลุ่ม 1.609 5 0.322 0.471 0.798 

ภายใน

กลุ่ม 269.181 394 0.683   

รวม 270.790 399    

การบริการหลัง

การขาย 

ระหว่าง

กลุ่ม 2.102 5 0.420 0.655 0.658 

ภายใน

กลุ่ม 252.875 394 0.642   

รวม 254.978 399    

ภาพรวม ระหว่าง

กลุ่ม 1.408 5 0.282 0.632 0.675 

ภายใน

กลุ่ม 175.578 394 0.446   

รวม 176.986 399    
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กระบวนการไม่แตกต่างกัน ในทุกเรื่อง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05  

 

ตารางที่ 4.26 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้านข้อมูล

ส่วนบุคคลจ าแนกตามรูปแบบสินทรัพยร์อการขายท่ีซื้อ 

ด้านข้อมูลสว่นบุคคล 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ค่านิยมส่วน

บุคคล 

ระหว่าง

กลุ่ม 0.789 5 0.158 0.230 0.949 

ภายใน

กลุ่ม 270.088 394 0.686   

รวม 270.878 399    

ซื้อเพ่ือขยาย

ครอบครวั 

ระหว่าง

กลุ่ม 16.864 5 3.373 4.195 0.001* 

ภายใน

กลุ่ม 316.813 394 0.804   

รวม 333.678 399    

ซื้อเพ่ืออยู่

อาศัย 

ระหว่าง

กลุ่ม 24.998 5 5.000 6.685 0.000* 

ภายใน

กลุ่ม 294.680 394 0.748   

รวม 319.678 399    

ซื้อเพ่ือเก็ง

ก าไร 

ระหว่าง

กลุ่ม 56.274 5 11.255 10.557 0.000* 

ภายใน

กลุ่ม 420.024 394 1.066   

รวม 476.298 399    
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* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านข้อมูลส่วนบุคคล โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายละเอียดในแต่ละข้อพบว่า 

ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจ

เลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านข้อมูลส่วนบุคคลแตกต่างกัน ใน

เรื่องการซื้อเพ่ือขยายครอบครัว เพ่ืออยู่อาศัย และซื้อเพ่ือเก็งก าไร 

อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อท าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย

เป็นรายคู่ด้วยวิธีการของเชฟเฟ่ ( eScheff  ) พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อ

บ้านเดี่ยว และทาวน์เฮ้าส์ ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านข้อมูลส่วน

บุคคลในเรื่องการซื้อเพ่ือขยายครอบครัว เพ่ืออยู่อาศัย และซื้อเพ่ือเก็ง

ก าไร มากกว่าผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อท่ีดินเปล่า และอาคารพาณิชย์ อย่าง

มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ตารางที่ 4.26 

 

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ด้าน

ข้อมูลส่วนบุคคลจ าแนกตามรูปแบบสินทรัพย์รอการขายท่ีซื้อ 

(ต่อ) 

ด้านข้อมูลสว่นบุคคล 

แหล่ง

ความ 

แปรปรวน 
df MS. F Sig. 

ภาพรวม ระหว่าง

กลุ่ม 0.564 5 0.113 0.348 0.883 

ภายใน

กลุ่ม 127.710 394 0.324   

รวม 128.274 399    
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ส่วนที่  2 ผลการวิเคราะห์บทสัมภาษณ์ของเจ้าหน้าที่

การตลาด 

การวิเคราะห์ในส่วนนี้ จะเป็นการวิเคราะห์บทสัมภาษณ์ของ

เจ้าหน้าท่ีการตลาดของบริษัท 

บริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย เพ่ือน าวิธีการสนับสนุนการขาย

สินทรัพย์รอการขาย มาก าหนดวิธีการเพ่ือการแข่งขันให้เกิดความ

ยั่งยืน ซึ่งบทสัมภาษณ์ของเจ้าหน้าท่ีการตลาดในแต่ละบริษัท สามารถ

สรุปผลได้ดังตารางท่ี 4.27 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ตารางที่ 4.27 

 

เทคนิคและวิธีการท่ีเหมาะกับบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย แต่ละแห่งของเจ้าหน้าท่ีการตลาด

ของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย 

บริษัท

บริหาร

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์รอการ

ขายที่ม ี

การวางแผน

การขาย 

การก าหนด

ลูกค้าเป้าหมาย 

ประเภททรัพย์ที่

ขายมากที่สุด/

ระดับราคา 

มีเทคนิคการขายหรือไม/่

ผลลัพธ์ที่ได/้ปัญหา/การ

แก้ไข/ระยะเวลา 

มีเทคนิคอะไร

ในการ

น าเสนอเพื่อ

ปิดการขาย 

วิธีการในการ

ควบคมุ/ดูแล

คุณภาพ

สินทรัพย์ก่อน

และหลังการขาย 

วิธีการในการ

ก าหนดราคา/ผู้ขาย

ปรับเปลี่ยนราคา

เองได้หรือไม ่

วิธีการในการให้

ความช่วยเหลือ

ด้านสินเชื่อกับผู้

ซ้ือ 

วิธีการทีจ่ะ

เสนอแนะใน

การจ าหน่าย

สินทรัพย์ 

A ทุกประเภท มีการ

วางแผนตาม

เป็นรายป ีแต่

จะติดตามทุก

ไตรมาส 

ลูกค้าทุก

ประเภท

สามารถซื้อได ้

ที่ดินเปล่า และ 

ทาวน์เฮ้าส์/

ระดับราคาส่วน

ใหญ่ราคาต่ า

กว่า 1 ล้านบาท

ในแต่ละตัว

ทรัพย์ 

ส่วนใหญ่จะคอยติดตาม

ลูกค้าเก่าที่เคยซื้อและจัด

พื้นที่ขายตามงานแสดง

ต่าง ๆ เพื่อหาลูกค้าใหม่ 

ๆ/จัดพื้นที่ขายกระจาย

อย่างทั่วถึงเพื่อให้ลูกค้า

ติดต่อซื้อขายได้สะดวก/

ออกค่าโอนให้กับลูกค้า/

ก าหนดดอกเบี้ยต่ ากว่า

สถาบันอ่ืน ๆ 

จัดหาของ

ก านัลไว้แต่ละ

ครั้งที่มกีาร

ออกจ าหน่าย

หรือออกพื้นที่

ขาย 

ลดค่าโอนให้

ลูกค้า 

เน้นตรวจสอบ

ความเรียบร้อย

ของสินทรัพย์

หรือปรับปรุงให้

ก่อนจ าหน่าย

และรับประกัน

สินทรัพย์หลัง

การขาย 

ราคาที่

ออกจ าหน่ายจะ

เป็นราคาที่

ค่อนข้างจะถูกเมื่อ

เปรียบเทียบกับ

สินทรัพย์ของ

สถาบันอ่ืน ๆ ใน

บริเวณใกล้เคียง

กัน/ผู้ขายจะ

สามารถ

ปรับเปลี่ยนราคา

ได้แต่จะอยู่ใน

กฏเกณฑ์ที่วางไว ้

มีการปล่อย

สินเชื่อเอง/

ประสานกับ

สถาบันการเงิน

อ่ืน ๆ เพื่ออ านวย

ความสะดวก

ให้กับผู้ซื้อ 

ท าอย่างไรก็ได้

ให้สินทรัพย์

จ าหน่ายออก

ได้และเป็นที่

พอใจของ

ลูกค้าโดย

องค์กรสามารถ

อยู่ได้ 

B ทุกประเภท มีการ

วางแผนเป็น

รายป ี

ลูกค้าเก่า,

ลูกค้าใหม ่และ

ลูกค้าทั่วไป 

ที่ดินพร้อมสิ่ง

ปลูกสร้าง /

ราคา ต่อ แปลง

อยู่ในวงเงิน 1 

ล้านบาท 

ขายรวมใหก้ับผู้ซื้อราย

ใหญ่ในคราวเดียว/

ประกาศขายเพื่อหาลูกค้า

ที่สนใจ 

แจกของ

ก านัล /ออก

ค่าโอนให้

ลูกค้า 

ท าทรัพย์ให้

พร้อมขาย และ

รับเคลมหากมี

ปัญหา 

ไม่แจ้งราคาแต่จะ

ให้ลูกค้าโทรเข้า

มาสอบถาม 

ลูกค้าหาสินเชื่อ

เอง 

ประกาศขาย

ให้กับสถาบัน

การเงินอ่ืน ๆ  

ลงข่าวในเวบ็

ไซด์ 

           

           

7
0

 



 

 
 

 

 

ตารางที่ 4.27 

 

เทคนิคและวิธีการท่ีเหมาะกับบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย แต่ละแห่งของเจ้าหน้าท่ีการตลาด

ของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย (ต่อ) 
 

บริษัท

บริหาร

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์รอการ

ขายที่ม ี

การวางแผน

การขาย 

การก าหนด

ลูกค้าเป้าหมาย 

ประเภททรัพย์ที่

ขายมากที่สุด/

ระดับราคา 

มีเทคนิคการขายหรือไม/่

ผลลัพธ์ที่ได/้ปัญหา/การ

แก้ไข/ระยะเวลา 

มีเทคนิคอะไร

ในการ

น าเสนอเพื่อ

ปิดการขาย 

วิธีการในการ

ควบคมุ/ดูแล

คุณภาพ

สินทรัพย์ก่อน

และหลังการขาย 

วิธีการในการ

ก าหนดราคา/ผู้ขาย

ปรับเปลี่ยนราคา

เองได้หรือไม ่

วิธีการในการให้

ความช่วยเหลือ

ด้านสินเชื่อกับผู้

ซ้ือ 

วิธีการทีจ่ะ

เสนอแนะใน

การจ าหน่าย

สินทรัพย์ 

C ทุกประเภท มีการ

วางแผนราย

ปี 

ไม่ระบุ

เป้าหมาย 

คละกันไปส่วน

ใหญ่เมื่อ

เปรียบเทียบแต่

ละชิ้นทรัพย์อยู่

ที่ประมาณ ไม่

เกิน 1 ล้านบาท 

เปิดประมลู ก าหนด

ระยะเวลาใน

การลดราคา

สินทรัพย์ 

ขายตามสภาพ ราคาขายจะเป็น

ราคาที่องค์ต้ังไว้ 

มีการปล่อย

สินเชื่อเอง ด้วย 

หรือลูกค้าหาสิน

สินเชื่อเองก็ได ้

ประกาศขาย

ตามสื่อโฆษณา 

D ทุกประเภท มีการ

วางแผนโดย

จ้างบริษัท

ภายนอก 

ทุกประเภท ทุกประเภท เปิดประมลู - ขายตามสภาพ มีการก าหนด

ราคาไว้แล้ว 

ลูกค้าหาสินเชื่อ

เอง 

ประกาศแจ้ง

ตามสื่อ 

ต่าง ๆ 

E ทุกประเภท มีการ

วางแผนเป็น

รายป ี

ทุกประเภท ทุกประเภท ขายตามสภาพ - ไม่มบีริหารหลัง

การขาย 

ราคาขายจะ

ก าหนดโดย

คณะกรรมการ 

ลูกค้าต้องหา

สินเชื่อเอง 

ลงประกาศขาย

ตามสื่อต่าง ๆ 

7
1
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จากตารางท่ี 4.27  พบว่า จากการสัมภาษณ์วิธีการและศึกษา

วิธีการท่ีเหมาะกับบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย แต่ละแห่ง 

โดยเจ้าหน้าท่ีการตลาด ของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย

สรุปได้ดังนี้ 

(1) สินทรัพย์รอการของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศ

ไทย ท่ีมีไว้เพ่ือจ าหน่ายมีทุกประเภทสินทรัพย์ไม่ว่าจะเป็น ท่ีดินเปล่า 

ท่ีดินเปล่า บ้านเดี่ยว บ้านแฝด ทาวน์เฮ้าส์ อาคารพาณิชย์ และ อาคาร

ชุด  

(2) เจ้าหน้าท่ีการตลาดของแต่ละบริษัทบริหารสินทรัพย์ใน

ประเทศไทย ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญของการวางแผนการขายไว้เป็น

ในการด าเนินงานเป็นปี เพ่ือให้องค์กรบริหารงานตรวจสอบความ

ต้องการของลูกค้าและช่องทางการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขายให้

ได้ตามเป้าหมาย 

(3) เจ้าหน้าท่ีการตลาดของแต่ละบริษัทบริหารสินทรัพย์ใน

ประเทศไทย มีการก าหนดลูกค้าเป้าหมายขององค์ตนเองไว้ เพ่ือให้

ทราบกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในการน าการตลาดหรือกิจกรรมท่ีส่งเสริม

การจ าหน่าย หาเครื่องมือ หาวิธีการ ท่ีมาน าเสนอสินทรัพย์รอการขาย

ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าไม่ว่าจะเป็นการปรับปรุงสินทรัพย์ 

การต้ังราคา การหาช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย การ

โฆษณาด้านต่าง ๆ 

(4) เจ้าหน้าท่ีการตลาดของแต่ละบริษัทบริหารสินทรัพย์ใน

ประเทศไทย จะมีการท าสถิติของแต่ละองค์การในส่วนของประเภท

สินทรัพย์เพ่ือท าให้ทราบความต้องการทรัพย์แต่ละประเภท โดยส่วน

ใหญ่จะขายทรัพย์ประเภททุกประเภทใกล้เคียงกัน ณ ระดับราคาไม่

เกิน 1 ล้านบาทต่อรายการสินทรัพย์รอการขายแต่ละชิ้นเป็นส่วนใหญ่ 

(5) เจ้าหน้าท่ีการตลาดของแต่ละบริษัทบริหารสินทรัพย์ใน

ประเทศไทยจะมีวิธีการวิธีสนับสนุนการขายสินทรัพย์รอการขาย

หลากหลายแบบวิธีกันไป ส่วนใหญ่จะคอยติดตามลูกค้าเก่าท่ีเคยซื้อ

และจัดพ้ืนท่ีขายตามงานแสดงต่าง ๆ เพ่ือหาลูกค้าใหม่ ๆ จัดพ้ืนท่ีขาย

กระจายอย่างท่ัวถึงเพ่ือให้ลูกค้าติดต่อซื้อขายได้สะดวก ออกค่าโอน
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ให้กับลูกค้า ก าหนดดอกเบี้ยต่ ากว่าสถาบันอื่น ๆ บางสถาบันก็จะใช้

วิธีการการเปิดประมูลเพ่ือให้เกิดการประชันราคากัน หรือบางสถาบัน

อาจใช้วิธีการการขายตามสภาพ เพ่ือลดภาระค่าใช้จ่ายให้กับลูกค้า

หรือลูกค้าสามารถปรับปรุงตามความต้องการของต้นเองได้ แต่ละ

วิธีการจะใช้ได้ผลแตกต่างกันไปในแต่ช่วงระยะเวลาของการท างาน

หรือตามประเภททรัพย์ อาจจะมีปัญหาบ้างแต่ก็ไม่มาก ปัญหาท่ีเกิด

จากการประมูล ลูกค้าบางคนจะไม่ชอบกลัวไม่โปร่งใส แต่ เจ้าหน้าท่ี

จะมีวิธีการอธิบายให้ฟังพร้อมยืนยันความโปร่งใส  

(6) เจ้าหน้าท่ีการตลาดของแต่ละบริษัทบริหารสินทรัพย์ 2 

แห่ง มีวิธีการน าเสนอผู้ซื้อโดยการลดค่าโอน หรือแถมของก านัล เพ่ือ

ช่วยในการปิดการขาย 

(7) เจ้าหน้าท่ีการตลาดของแต่ละบริษัทบริหารสินทรัพย์ มี

วิธีการในการควบคุม/ดูแล คุณภาพของสินทรัพย์รอการขายด้วยการ

ตรวจสอบความเรียบร้อยของสินทรัพย์รอการขายก่อนมีการส่งมอบ

และรับประกันหลังการขาย 

(8) เจ้าหน้าท่ีการตลาดของแต่ละบริษัทบริหารสินทรัพย์ จะมี

วิธีการในการก าหนดราคาสินทรัพย์รอการขาย ของแต่ละท่ีแตกต่างกัน 

บางท่ีก็จะ ไม่แจ้งราคาแต่จะให้ลูกค้าโทรเข้ามาสอบถาม เพ่ือกระตุ้นให้

ลูกค้าโทรเข้ามาสอบถามและจะได้แจ้งสินทรัพย์รายการอื่นให้ทราบได้

อีก บางแห่งก็ก าหนดราคาขายไว้แน่นอนชัดเจนซึ่งท าให้ลูกค้า

เปรียบเทียบราคาก่อนได้ การก าหนดราคาจะมีแบบแผนชัดเจน แต่

สามารถการปรับเปลี่ยนได้โดยผู้ท่ีเป็นผู้ขายจากเกณฑ์ราคาของแต่ละ

แห่ง 

(9) เจ้าหน้าท่ีการตลาดของแต่ละบริษัทบริหารสินทรัพย์ มี

วิธีการในการให้ความช่วยเหลือด้านสินเชื่อกับผู้ซื้อสินทรัพย์รอการ

ขายส่วนใหญ่จะให้หาสินเชื่อเอง มีบางแห่งจัดหาสินเชื่อให้ หรือ

ปล่อยสินเชื่อเองให้ลูกค้า 

(10) เจ้าหน้าท่ีการตลาดของแต่ละบริษัทบริหารสินทรัพย์ 

ส่วนใหญ่จะใช้วิธีการท่ีจะเสนอแนะในการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการ
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ขายโดยการประกาศโฆษณาตามสื่อต่าง ๆ และจะมีบางแห่งท่ีใช้

วิธีการการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าเพ่ือผูกใจลูกค้า 

 

จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคมีความต้องการซื้อสินทรัพย์รอ

การขายเพ่ือการขยายครอบครัว ในสัดส่วนร้อยละ 33.0 ของกลุ่ม

ตัวอย่าง ในราคาสินทรัพย์รอการขายท่ีมากกว่า 1,000,000.00 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 26.75 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นว่า รูปแบบความ

ต้องการในสินทรัพย์ส่วนใหญ่เป็นบ้านเดี่ยว คิดเป็นร้อยละ 33.0  โดย

จะตัดสินในซื้อด้วยตัวเอง คิดเป็นร้อยละ 39.0 ของกลุ่มตัวอย่าง  

 

ยังพบอีกว่าผู้บริโภค ตัดสินใจท่ีจะซื้อสินทรัพย์รอการขาย

ของบริษัทบริหารสินทรัพย์ มีแนวโน้มค่อนข้างสูง จากการต้องการ

ได้รับสิทธิประโยชน์จากการอันตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสถาบันการเงินอื่น 

และมีการปรับปรุงสินทรัพย์ให้พร้อมเข้าอยู่ คิดเป็นร้อยละ 20.0 พร้อม

รับบริการการปล่อยสินเชื่อของบริษัทบริหารสินทรัพย์ คิดเป็นร้อยละ 

15.75 
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บทที ่5 

สรุปผลการศกึษาวจิัยและขอ้เสนอแนะ 

 

5.1 สรปุผลการศกึษา 

 

การศึกษาวิธีการสนับสนุนการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขาย

ของ บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย มีวัตถุประสงค์ของ

การศึกษาเพ่ือส ารวจวิธีการสนับสนุนการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการ

ขายท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในความดูแลของ

บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย อีกท้ังส ารวจปัจจัยท่ีมีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของผู้บริโภคต่อทรัพย์ ในความ

ดูแลของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย ตลอดจนวิเคราะห์

เปรียบเทียบระหว่างปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคและ

วิธีการท่ีสนับสนุนการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขาย เพ่ือเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายหลักขณะเดียวกัน ก็จะท าให้เกิดการพัฒนาเทคนิคท่ีมี

ประสิทธิภาพ ของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย ท่ีสอดรับกับ

ระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยในปัจจุบัน และเสนอวิธีการสนับสนุน

การจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขาย ของบริษัทบริหารสินทรัพย์ใน

ประเทศไทย ท่ีเหมาะสมสอดรับกับการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขาย

ในตลาดอสังหาริมทรัพย์  ให้กับนักการตลาดของบริษัทบริหาร

สินทรัพย์ในประเทศไทย โดยมีวิธีการศึกษาคือ การเก็บข้อมูลทุติยภูมิ

จากการรวบรวมข้อมูลท่ีเกี่ยวข้องกับการศึกษา เช่น ต ารา เอกสาร เว็บ

ไซด์ ข้อมูลจากหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง ส่วนการเก็บข้อมูลแบบ

ปฐมภูมิ ด้วยการออกแบบสอบถามเพ่ือถามข้อมูลพ้ืนฐานของผู้บริโภค 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหาร

สินทรัพย์ในประเทศไทย และบทสัมภาษณ์ของเจ้าหน้าท่ีการตลาด 

เพ่ือน าเทคนิควิธีสนับสนุนการขายสินทรัพย์รอการขาย มาก าหนด

วิธีการเพ่ือการแข่งขันให้เกิดความยั่งยืน โดยแยกสรุปผลการศึกษา

ไว้ ดังนี้ 
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5.1.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานของผู้บริโภคเกี่ยวกับ

การซื้อสินทรัพย์รอการขาย 

จากแบบสอบถามข้อมูลผู้บริโภคท่ีสนใจซื้อสินทรัพย์รอ

การขายของ บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย พบว่า ผู้บริโภค

ส่วนใหญ่ซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ เพ่ือ

ขยายครอบครัว ในราคาท่ีมากกว่า 1,000,00 บาท โดยต้องการซื้อ

บ้านเดี่ยวมากท่ีสุด ส่วนการให้บริการท่ีช่วยให้ตัดสินใจซื้อสินทรัพย์

รอการขายมากท่ีสุด ได้แก่  อัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าสถาบันการเงิน และ

ตัดสินใจซื้อสินทรัพยร์อการขายด้วยตนเอง 

 

5.1.2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย 

ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินทรัพยร์อ

การขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้

ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคาเป็นอันดับแรก ให้ความส าคัญต่อ

ปัจจัยด้านท่ีต้ัง และด้านความพร้อมทางกระบวนการ เป็นอันดับ

รองลงมา แต่ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านข้อมูลส่วนบุคคล เป็นอันดับ

สุดท้าย 

5.1.3 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อ

สินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย 

จ าแนกตามเหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอการขาย 

ด้านราคา ผู้บริโภคที่มีเหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอ

การขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้าน

ราคาแตกต่างกัน ในเรื่องอัตราเงินดาวน์ต่ ากว่าสถาบันอื่น ๆ และ

เงื่อนไขการผ่อนช าระง่ายกว่าการขอกู้เงินจากสถาบันการเงิน โดย

ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ือท าธุรกิจ ให้ความส าคัญ

กับปัจจัยด้านราคาในเรื่องอัตราเงินดาวน์ต่ ากว่าสถาบันอื่น ๆ และ

เงื่อนไขการผ่อนช าระง่ายกว่าการขอกู้เงินจากสถาบันการเงิน 
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มากกว่า ผู้บริโภคที่เลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ืออยู่อาศัย และ

เพ่ือขยายครอบครัว  

ด้านที่ตั้ง ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลในการซื้อสินทรัพยร์อการ

ขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านท่ีต้ัง

ไม่แตกต่างกัน ในทุกเรื่อง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลในการ

ซื้อสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอ

การขาย ในด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน ในเรื่องการลด

ค่าธรรมเนียมโอน โดยผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ือท า

ธุรกิจ ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในเรื่องการ

ลดค่าธรรมเนียมโอน น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขายเพ่ืออยู่อาศัย เพ่ือขยายครอบครัวและเพ่ือเก็งก าไร 

ด้านบุคคล ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอ

การขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้าน

บุคคลแตกต่างกัน ในเรื่องสไตล์/รูปแบบบ้าน โดยผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขายเพ่ืออยู่อาศัย เพ่ือขยายครอบครัว และเพ่ือท า

ธุรกิจ ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านบุคคลในเรื่องสไตล์/รูปแบบบ้าน

น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ือเก็งก าไร 

ด้านความสะดวกสบายทางกายภาพ ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผล

ในการซื้อสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย ในด้านความสะดวกสบายทางกายภาพแตกต่าง

กัน ในเรื่องใกล้สถานีรถไฟฟ้า ใกล้รถไฟใต้ดิน ใกล้ถนนสายหลัก 

ใกล้ทางด่วน และใกล้ตลาดสด/ห้างสรรพสินค้า โดยผู้บริโภคท่ีเลือก

ซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ืออยู่อาศัย ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้าน

ความสะดวกสบายทางกายภาพ โดยรวม ในเรื่องใกล้สถานีรถไฟฟ้า 

ใกล้รถไฟใต้ดิน ใกล้ถนนสายหลัก ใกล้ทางด่วน และใกล้ตลาดสด/

ห้างสรรพสินค้า น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ือ

เก็งก าไร 

ด้านความพร้อมทางกระบวนการ ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลใน

การซื้อสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์
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รอการขาย ในด้านความพร้อมทางกระบวนการไม่แตกต่างกัน ในทุก

เรื่อง 

5.1.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อ

สินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย 

จ าแนกตามรูปแบบสินทรัพย์รอการขายที่ซื้อ 

ด้านราคา ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบสินทรัพย์รอการ

ขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านราคา

แตกต่างกัน ในเรื่องราคาถูกกว่าท่ีอื่น ๆ ในพ้ืนที่ใกล้เคียงกัน และ

เงื่อนไขการผ่อนช าระง่ายกว่าการขอกู้เงินจากสถาบันการเงิน อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อท าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็น

รายคู่ด้วยวิธีการของเชฟเฟ่ ( eScheff  ) พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขายประเภทอาคารพาณิชย์ ให้ความส าคัญกับปัจจัย

ด้านราคาในเรื่องราคาถูกกว่าท่ีอื่นๆ  ในพ้ืนท่ีใกล้เคียงกัน และ

เงื่อนไขการผ่อนช าระง่ายกว่าการขอกู้เงินจากสถาบันการเงิน 

มากกว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายประเภทบ้านเดี่ยว 

ด้านที่ตั้ง ผู้บริโภคที่เลือกซื้อรูปแบบสินทรัพย์รอการ

ขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านท่ีต้ัง

ไม่แตกต่างกัน ในทุกเรื่อง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกัน ในทุกเรื่อง  

ด้านบุคคล ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบสินทรัพย์รอการ

ขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้าน

บุคคลแตกต่างกัน ในเรื่องบุคคลใกล้ชิด เช่น ญาติ พนักงานขาย และ

สไตล์/รูปแบบบ้าน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อท าการ

เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธีการของเชฟเฟ่ ( eScheff  ) พบว่า 

ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อบ้านแฝด ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านบุคคลใน

เรื่องบุคคลใกล้ชิด เช่น ญาติ และพนักงานขาย มากกว่าผู้บริโภคท่ี

เลือกซื้ออาคารพาณิชย์ นอกจากนี้ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อบ้านเดี่ยว ให้
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ความส าคัญในเรื่องสไตล์/รูปแบบบ้าน มากกว่าผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อ

ท่ีดินเปล่า 

ด้านความสะดวกสบายทางกายภาพ ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อ

รูปแบบสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์

รอการขาย ในด้านความสะดวกสบายทางกายภาพแตกต่างกัน ใน

เรื่องใกล้สถานีรถไฟฟ้า ใกล้รถไฟใต้ดิน และใกล้ถนนสายหลัก โดย

ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อบ้านเดี่ยว และทาวน์เฮ้าส์ ให้ความส าคัญกับปัจจัย

ด้านความสะดวกสบายทางกายภาพ ในเรื่องใกล้สถานีรถไฟฟ้า ใกล้

รถไฟใต้ดิน และใกล้ถนนสายหลัก น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อ

อาคารชุด  

ด้านความพร้อมทางกระบวนการ พบว่า ผู้บริโภคท่ีเลือก

ซื้อรูปแบบสินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย ในด้านความพร้อมทางกระบวนการไม่แตกต่าง

กัน ในทุกเรื่อง 

ด้านข้อมูลส่วนบุคคล ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อรูปแบบ

สินทรัพย์รอการขายต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ขาย ในด้านข้อมูลส่วนบุคคลแตกต่างกัน ในเรื่องการซื้อเพ่ือขยาย

ครอบครัว เพ่ืออยู่อาศัย และซื้อเพ่ือเก็งก าไร โดยผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อ

บ้านเดี่ยว และทาวน์เฮ้าส์ ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านข้อมูลส่วน

บุคคลในเรื่องการซื้อเพ่ือขยายครอบครัว เพ่ืออยู่อาศัย และซื้อเพ่ือเก็ง

ก าไร มากกว่าผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อท่ีดินเปล่า และอาคารพาณิชย์ 

5.1.5 ต้นแบบวิธีการทางการตลาดส าหรับสินทรัพย์รอการ

ขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย  

จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์

รอการขายของผู้บริโภค พอท่ีจะสรุปเป็นต้นแบบวิธีการทางการตลาด

ได้ดังนี้ 

(1) บริษัทบริหารสินทรัพย์ ควรให้ความส าคัญกับ

สินทรัพย์รอการขายประเภทบ้านเดี่ยวเป็นอันดับแรก และเน้น

ทาวน์เฮาส์ เป็นอันดับรองลงมา เนื่องจากบ้านเดี่ยว และทาวน์เฮาส์ 

เป็นสินทรัพย์รอการขายท่ีผู้บริโภคต้องการซื้อมากท่ีสุด อีกท้ังควร
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เน้นพ้ืนท่ีใช้สอยให้เกิดประโยชน์ให้มากท่ีสุด เนื่องจากผู้บริโภคซื้อ

สินทรัพย์รอการขายเพ่ือขยายครอบครัว และเพ่ืออยู่อาศัย เป็นส าคัญ 

ตลอดจนก าหนดอัตราดอกเบี้ยให้ต่ ากว่าสถาบันการเงินอื่น ๆ 

เนื่องจากเป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด 

(2) บริษัทบริหารสินทรัพย์ ควรให้ความส าคัญกับปัจจัย

ด้านราคาเป็นอันดับแรก เนื่องจากมีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด 

โดยเฉพาะราคา และอัตราเงินดาวน์ของสินทรัพย์รอการขายควรถูก

กว่าท่ีอื่น ๆ และการผ่อนช าระง่ายกว่าการขอกู้เงินจากสถาบันการเงิน 

อีกท้ังผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ือท าธุรกิจ จะให้

ความส าคัญกับปัจจัยนี้มากกว่าผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย

เพ่ืออยู่อาศัย และเพ่ือขยายครอบครัว นอกจากนี้ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขายประเภทอาคารพาณิชย์ ยังให้ความส าคัญกับ

ปัจจัยในเรื่องราคาถูกกว่าท่ีอื่น ๆ  ในพ้ืนท่ีใกล้เคียงกัน และเงื่อนไขการ

ผ่อนช าระง่ายกว่าการขอกู้เงินจากสถาบันการเงิน มากกว่า ผู้บริโภคท่ี

เลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายประเภทบ้านเดี่ยว ดังนั้นทางบริษัทบริหาร

สินทรัพย์ ควรก าหนดวิธีการการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขาย หรือ

วิธีการทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคในแต่

ละกลุ่ม  

(3) บริษัทบริหารสินทรัพย์ ควรให้ความส าคัญกับปัจจัย

ด้านท่ีต้ังเป็นอันดับสอง เนื่องจากมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเป็นอันดับ

สอง โดยเฉพาะท าเลท่ีต้ัง และสภาพแวดล้อม ควรต้ังอยู่ในท าเลท่ีดี และ

มีสภาพแวดล้อมท่ีดีใกล้แหล่งชุมชน หรือสะดวกสบายในการเดินทาง 

แต่ผู้บริโภคที่มีเหตุผลในการซื้อ และรูปแบบสินทรัพย์รอการขาย

ต่างกัน ตัดสินใจเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขาย ในด้านท่ีต้ังไม่แตกต่าง

กัน ดังนั้น ทางบริษัทบริหารสินทรัพย์ ควรเลือกท าเลท่ีต้ังท่ีดี เนื่องจาก

ผู้บริโภคทุกกลุ่มให้ความส าคัญกับปัจจัยนี้ทุกกลุ่ม  

(4) บริษัทบริหารสินทรัพย์ ควรส่งเสริมการตลาด ด้วย

การปรับปรุงทรัพย์ให้ฟรีก่อนการซื้อขาย และตรวจสอบความเรียบร้อย

ของสินทรัพย์รอการขาย ก่อนมีการส่งมอบและรับประกันหลังการขาย 

เพ่ือส่งเสริมให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อได้ง่ายยิ่งขึ้น  อีกท้ัง
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ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพยร์อการขายเพ่ือท าธุรกิจ ให้ความส าคัญกับ

ปัจจัยในเรื่องการลดค่าธรรมเนียมโอน น้อยกว่า ผู้บริโภคที่เลือกซื้อ

สินทรัพย์รอการขายเพ่ืออยู่อาศัย เพ่ือขยายครอบครัว และเพ่ือเก็งก าไร 

ดังนั้น ทางบริษัทบริหารสินทรัพย์ ควรลดค่าธรรมเนียมโอน หรือออกค่า

โอนให้กับผู้บริโภค ท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ืออยู่อาศัย ขยาย

ครอบครัว และเก็งก าไร เพ่ือสร้างแรงดึงดูดใจให้ผู้บริโภคกลุ่มดังกล่าว

ตัดสินใจซื้อได้ง่ายยิ่งขึ้น  

(5) บริษัทบริหารสินทรัพย์ ควรให้ความส าคัญกับ

สไตล์/รูปแบบบ้าน และความสะดวกในการคมนาคม เนื่องจากสไตล์/

รูปแบบบ้าน และความสะดวกในการคมนาคม ผู้บริโภคจะใช้พิจารณา

ในการตัดสินใจซื้อเป็นอันดับต้น ๆ อีกท้ังผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์

รอการขายเพ่ืออยู่อาศัย เพ่ือขยายครอบครัว และเพ่ือท าธุรกิจ ให้

ความส าคัญกับปัจจัยในเรื่องสไตล์/รูปแบบบ้านน้อยกว่า ผู้บริโภคท่ี

เลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ือเก็งก าไร นอกจากนี้ ผู้บริโภคท่ีเลือก

ซื้อบ้านเดี่ยว ให้ความส าคัญในเรื่องสไตล์/รูปแบบบ้าน มากกว่า

ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อท่ีดินเปล่า ดังนั้นทางบริษัทบริหารสินทรัพย์ ควร

มุ่งเน้นสไตล์/รูปแบบบ้าน ให้สอดคล้องและตรงกับความต้องการของ

ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ืออยู่อาศัย เพ่ือขยาย

ครอบครัว เพ่ือท าธุรกิจ และผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการ

ประเภทบ้านเดี่ยว 

(6) บริษัทบริหารสินทรัพย์ ควรปรับปรุง หรือพัฒนา

สินทรัพย์รอการขาย ให้พร้อมท่ีจะใช้งาน หรือเข้าอยู่อาศัยได้โดยไม่

ต้องปรับปรุงแก้ไข เพ่ืออ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้า  

(7) ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ืออยู่

อาศัย ให้ความส าคัญกับปัจจัยในเรื่องใกล้สถานีรถไฟฟ้า ใกล้รถไฟ

ใต้ดิน  ใกล้ถนนสายหลัก  ใกล้ทางด่ วน และใกล้ตลาดสด/

ห้างสรรพสินค้า น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ือ

เก็งก าไร นอกจากนี้ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อบ้านเดี่ยว และทาวน์เฮ้าส์ ให้

ความส าคัญกับปัจจัยด้านความสะดวกสบายทางกายภาพ ในเรื่องใกล้

สถานีรถไฟฟ้า ใกล้รถไฟใต้ดิน และใกล้ถนนสายหลัก น้อยกว่า 
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ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อ  อาคารชุด ดังนั้นบริษัทบริหารสินทรัพย์ ควรให้

ความส าคัญกับปัจจัยด้านความสะดวกสบายทางกายภาพกับผู้บริโภค

ท่ีเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายเพ่ือเก็งก าไร และเลือกซื้ออาคารชุด 

เนื่องจากกลุ่มดังกล่าวให้ความส าคัญกับปัจจัยนี้มาก 

(8) ผู้บริโภคที่เลือกซื้อบ้านเดี่ยว และทาวน์เฮ้าส์ ให้

ความส าคัญกับปัจจัยในเรื่องการซื้อเพ่ือขยายครอบครัว และอยู่อาศัย 

มากกว่าผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อท่ีดินเปล่า และอาคารพาณิชย์ ดังนั้นทาง

บริษัทบริหารสินทรัพย์ ควรปรับปรุง และพัฒนาสินทรัพย์รอการขาย

ประเภทบ้านเดี่ยว และทาวน์เฮ้าส์ โดยให้ความส าคัญกับขนาดของ

พ้ืนท่ีใช้สอย รูปแบบและความสวยงามของแบบบ้าน วัสดุท่ีน ามาใช้

ในการก่อสร้าง เนื่องจากสินทรัพย์รอการขายประเภทบ้านเดี่ยว และ

ทาวน์เฮ้าส ์ผู้บริโภคต้องการซื้อเพ่ือขยายครอบครัว และอยู่อาศัย 

 

5.2 ข้อเสนอแนะ 

 

5.2.1 ข้อเสนอแนะทั่วไปในการบริหารวิธีการสนับสนุนการ

จ าหน่ายสินทรัพย์รอการขาย 

(1) บริษัทบริหารสินทรัพย์ ควรใช้นโยบายเชิงรุก ใน

การจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขาย เช่น การขายบ้านพร้อมอยู่ท่ีแตก

แต่งปรับปรุงเรียบร้อยแล้ว การจัดการส่งเสริมการขาย เช่น การคง

อัตราดอกเบี้ยท่ีต่ ากว่าสถาบันการเงินอื่น ๆ การซื้อบ้านแถม

เฟอร์นิเจอร์ 

(2) การก าหนดราคาขายสินทรัพย์รอการขายของ

บริษัทบริหารสินทรัพย์ ควรก าหนดราคา และอัตราเงินดาวน์ให้ต่ า

กว่าสถาบันการเงินอื่น ๆ 

(3) ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์รายย่อย

ท่ีมีเงินลงทุนไม่มากนัก สามารถติดต่อกับบริษัทบริหารสินทรัพย์ 

ลงทะเบียนขอเป็นตัวแทนนายหน้าเพ่ือช่วยในการขายสินทรัพย์รอ

การขาย หรือ ขอจองสินทรัพย์รอการขายท่ีคาดว่าสามารถท าการขาย
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เนื่องจากท าเลท่ีต้ังตรงกับความต้องการของตลาด เพ่ือน าทรัพย์ไป

ปรับปรุงซ่อมแซมให้อยู่ในสภาพพร้อมอยู่อาศัยเพ่ือขาย ซึ่งมีการ

ลงทุนไม่สูง มีอัตราผลตอบแทนต่อการลงทุนสูง  

5.2.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาครั้งต่อไป 

(1) ผู้บริโภคที่ก าลังตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย

ประเภทท่ีอยู่อาศัยของบริษัทบริหารสินทรัพย์ท่ีศึกษาในครั้งนี้ เป็นผู้ท่ี

สนใจและต้องการเลือกซื้อสินทรัพย์รอการขายทุกประเภท ดังนั้น ใน

การศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษากลุ่มผู้บริโภคท่ีสนใจซื้อสินทรัพย์รอการ

ขายประเภทท่ีอยู่อาศัย เพ่ือให้ทราบถึงเหตุผลต่าง ๆ ท่ีตองการเลือก

ซื้อสินทรัพย์รอการขาย (บ้านมือสอง) ซึ่งจะไดน าไปใช้ประโยชนใน

การวางแผนวิธีการทางการตลาดต่อไป 

(2) ควรท าการศึกษาเปรียบความต้องการของผู้บริโภค

ถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อท่ีอยู่อาศัยใหม่กับที่อยู่อาศัยมือ

สอง (สินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์) เพ่ือน า

ผลการวิจัยมาก าหนดวิธีการทางการตลาดให้เหมาะสมและสอดคล้อง

กับความต้องการ 

(3) ควรท าการศึกษาถึงแนวทางในการวางแผน หรือ

ก าหนดวิธีการทางการตลาด เพ่ือจะได้ทราบถึงจุดอ่อน จุดแข็ง 

อุปสรรค และโอกาสของทางบริษัทบริหารสินทรัพย์ เพ่ือท่ีจะได้น า

ข้อมูลมาปรับปรุงแก้ไขอุปสรรค จุดอ่อน และเสริมจุดแข็งของทาง

บริษัทบริหารสินทรัพย์ให้สูงยิ่งขึ้น เพ่ือหาโอกาสทางธุรกิจ และให้

ลูกค้าหันมาใช้บริการเพ่ิมมากยิ่งขึ้น 

5.2.3 ข้อจ ากัดในการศึกษา 

(1) ข้อจ ากัดในการให้ข้อมูล ของผู้ให้ข้อมูล เนื่องจาก

ประชากรผู้ให้ข้อมูลท่ีใช้ในการศึกษามีความหลากหลายและยากต่อ

การควบคุม  โดยเฉพาะข้อมูลทุติยภูมิ ซึ่งเป็นข้อมูลเกี่ยวกับบริษัท

บริหารสินทรัพย์ ท่ีท าการส ารวจ  โดยการศึกษาครั้ งนี้ ได้ ใช้

แบบสอบถาม และบทสัมภาษณ์เท่านั้น 
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(2) ข้อมูลเกี่ยวกับวิธีการทางการตลาดบางอย่างท่ีเป็น

ความลับของบริษัทบริหารสินทรัพย์ไม่สามารถน ามาเปิดเผยได้ เพราะ

อาจส่งผลกระทบต่อการประกอบธุรกิจและการแข่งขันในอุตสาหกรรม 

จึงท าให้ได้ข้อมูลเบื้องต้นเท่านั้น 
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ภาคผนวก ก 

 

แบบสอบถาม 

วิธีการในการสนับสนุนการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขายของ 
บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

 

แบบสัมภาษณ ์ 

วธิีการสนับสนนุการจ าหน่ายสนิทรพัย์รอการขาย 

ของ บรษิัทบรหิารสนิทรพัยใ์นประเทศไทย 
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ภาคผนวก ก 

 

แบบสอบถาม  

วธิีการสนบัสนุนการจ าหนา่ยสนิทรัพยร์อการขาย 

ของ บรษิัทบริหารสนิทรัพยใ์นประเทศไทย 

 

ค าชี้แจง แบบสอบถามนี้ เป็นส่วนหนึ่งของวิทยานิพนธ์ 

เรื่อง วิธีการสนับสนุนการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขายของ บริษัท

บริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย จุดประสงค์ของแบบสอบถาม

มุ่งเน้นการเก็บรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับวิธีการสนับสนุนการจ าหน่าย

สินทรัพย์รอการขาย ของ บริษัทบริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย 

เป็นส าคัญ  

เพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการวิจัยมากท่ีสุด ขอ

ความกรุณาท่านระบุค าตอบท่ีตรงความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

โดยค าตอบของท่าน จะใช้เฉพาะในการศึกษาวิจัยเท่านั้น และขอ

รับรองว่าการให้ข้อมูลของท่านจะไม่เกิดผลกระทบใด ๆ ต่อท่าน 

 

 

      นางลกัษณ์นารา ฤทธิ์เจริญ 

นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชานวัตกรรมการพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์  

คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ศูนย์รังสิต 

โทร. 081-810-8226 
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ข้อมูลพ้ืนฐานเกี่ยวกับการซื้อสินทรัพยร์อการขาย และ ปัจจัยท่ีมีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ 

ค าชี้แจง     กรุณาใส่เครื่องหมาย      ลงในช่อง      หน้าข้อความ

ให้ตรงกับความเป็นจริงของท่าน     (ข้อละ1 ค าตอบเท่านั้น) 

 

1. เหตุผลในการซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์

ของท่าน 

 

� เพ่ืออยู่อาศัย   � เพ่ือขยายครอบครัว 

� เพ่ือการลงทุน   � เพ่ือเก็งก าไร 

� เพ่ือท าธุรกิจ 

 

2. ท่านต้องการซื้อสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์

ในช่วงราคาใด 

 

� ต่ ากว่า 200,000.00 บาท  

� 200,001 - 400,000 บาท     

� 400,001 - 600,000 บาท  

� 600,001 – 800,000 บาท     

� 800,001 – 1,000,000 บาท  

� มากกว่า 1,000,000 บาท  
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3. รูปแบบสินทรัพย์รอการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ท่ีท่าน

ต้องการซื้อ 

 

� ท่ีดินเปล่า    � บ้านเดี่ยว 

� บ้านแฝด    � ทาวน์เฮ้าส์ 

� อาคารพาณิชย์   � อาคารชุด 

 

4. การให้บริการต่างท่ีช่วยให้ท่านตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการขาย

ของบริษัทบริหารสินทรัพย์ 

 

� บริการปล่อยสินเชื่อเอง   

� อัตราดอกเบี้ยต่ ากว่า สถาบันการเงิน 

� ปรับปรุงพร้อมเข้าอยู่   

� มีบริการหลังการขาย 

� พาเยี่ยมชมของจริงก่อนซื้อ  

� แถมประกันอัคคีภัยให้สินทรัพย์ 

 

5. การตัดสินใจซื้อสินทรัพยร์อการขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ 

 

� ตัดสินใจด้วยตนเอง 

� ครอบครัว/ญาติช่วยตัดสินใจ 

� พนักงานขายช่วยตัดสินใจ 

� ตัดสินในจากปัจจัยสิ่งแวดล้อมต่าง ๆ เช่น ราคา ท่ีต้ัง 

    โครงการ เป็นต้น 
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6. โปรดระบุระดับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินทรัพย์รอการ

ขายของบริษัทบริหารสินทรัพย์ 

 

 

ล า

ดบั 

ปจัจยัทีส่่งผลในการตดัสินใจซือ้

สินทรพัยร์อการขาย 

ระดบัการส่งผลตอ่การ

ตดัสนิใจซือ้ 

มาก

ทีส่ดุ 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีส่ดุ 

ดา้นราคา 

1. ราคาของสินทรัพย์รอการขายของ

บริษัทบริหารสินทรัพย์ 

ถูกกว่าที่อื่น ๆ ในพื้นที่ใกล้เคียงกัน 

     

2. บริษัทบริหารสินทรัพย์ก าหนดอัตรา

เงินดาวน์ต่ ากว่าสถาบันอื่น ๆ 
     

3. บริษัทบริหารสินทรัพย์มีเงื่อนไขการ

ผ่อนช าระง่ายกว่าการขอกู้เงินจาก

สถาบันการเงิน 

     

4. บริษัทบริหารสินทรัพย์ให้ระยะเวลา

การผ่อนช าระที่ดีกว่า 
     

ดา้นทีต่ัง้ 

5. สินทรัพย์รอการขายของบริษัท

บริหารสินทรัพย์อยู่ในท าเลที่ดี 

     

6. สินทรัพย์รอการขายของบริษัท

บริหารสินทรัพย์ 

ตั้งอยู่ในสภาพแวดล้อมที่ดี 

     

7. สินทรัพย์รอการขายของบริษัท

บริหารสินทรัพย์ 

มีความสะดวกในการติดต่อซื้อขาย 

     

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

8. วิธีการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขาย 

เช่น การขายตรง การขายผ่าน

ตัวแทน 
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ล า

ดบั 

ปจัจยัทีส่่งผลในการตดัสินใจซือ้

สินทรพัยร์อการขาย 

ระดบัการส่งผลตอ่การ

ตดัสนิใจซือ้ 

 

มาก

ทีส่ดุ 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย

ทีส่ดุ 

9. ช่องทางการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการ

ขาย  

เช่น มีสาขา มีตัวแทนขายตามจุดต่าง 

ๆ 

  

 

   

10. การโฆษณาประชาสัมพันธส์ินทรัพย์

รอการขาย 

 โดยบริษัทบริหารสินทรัพย์ 

     

11. การโฆษณาประชาสัมพันธส์ินทรัพย์

รอการขาย  

ผ่านสื่อต่าง ๆ (โทรทัศน์ วิทยุ 

หนังสือพิมพ์) 

     

12. บริษัทบริหารสินทรัพย์มีการลด

ค่าธรรมเนียมโอน 
     

13. บริษัทบริหารสินทรัพย์ปรับปรุงทรัพย์

ให้ฟรีก่อนการซื้อขาย 
     

ดา้นบคุคลทีม่ผีลตอ่การตดัสนิใจ 

14. บุคคลใกล้ชิด เช่น ญาติ มีส่วนใน

การตัดสินใจซื้อ 

     

15. ตัวผูซ้ื้อตัดสินใจเอง      

16. พนักงานขายมีส่วนในการตัดสินใจ

ซื้อ 

     

17. สไตล์/รูปแบบบ้าน/สินทรัพย์รอการ

ขาย  เช่น แบบไทยเดิม แบบยุโรป 

แบบผสม แบบรีสอร์ท แบบทรอปิคา

น่า 

     

18. สีของสิ่งปลูกสร้าง (สินทรัพย์รอการ

ขาย)  
     

19. ขนาดของสิ่งปลูกสร้าง (สินทรัพย์รอ

การขาย) 
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ล า

ดบั 

ปจัจยัทีส่่งผลในการตดัสินใจซือ้

สินทรพัยร์อการขาย 

ระดบัการส่งผลตอ่การ

ตดัสนิใจซือ้ 
มาก

ทีส่ดุ 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีส่ดุ 

20. ประเภทของสินทรัพย์รอการขาย 

(ห้องชุดพักอาศัย บ้านเดี่ยวชั้นเดียว 

บ้านเดี่ยวสองชั้น บ้านแฝด 

ทาวน์เฮาส์ชั้นเดียว  ทาวน์เฮาส์สอง

ชั้น  อาคารพาณิชย์ ทีด่ินเปล่า) 

     

ดา้นความสะดวกสบายทางกายภาพ 

21. ความสะดวกในการคมนาคม      

22. ใกล้สถานีรถไฟฟ้า      

23. ใกล้รถไฟใต้ดิน      

24. ใกล้ถนนสายหลัก      

25. ใกล้ทางด่วน      

26. ใกล้ที่ท างาน      

27. ใกล้สถานศึกษาของบุตร      

28. ใกล้ตลาดสด/ห้างสรรพสินค้า      

29. ใกล้ย่านธุรกิจ      

ดา้นความพรอ้มทางกระบวนการ 

30. ความพร้อมของสินทรัพย์ในการใช้

งาน/เข้าอยู่อาศัย 
     

31. การควบคุมคุณภาพสินทรัพย์รอการ

ขาย 
     

32. การบริการหลังการขาย      
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--------- ขอขอบคุณทุกท่านในการให้ข้อมูล --------- 

       

ล า

ดบั 

ปจัจยัทีส่่งผลในการตดัสินใจซือ้

สินทรพัยร์อการขาย 

ระดบัการส่งผลตอ่การ

ตดัสนิใจซือ้ 
มาก

ทีส่ดุ 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีส่ดุ 

ขอ้มลูสว่นบคุคลทีม่ผีลตอ่การตดัสนิใจซือ้ 

33. ค่านิยมส่วนบุคคลของท่านที่มีต่อ

สินทรัพย์รอการขาย 
     

34. จุดประสงค์ของท่านในการซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย 

 เพื่อขยายครอบครัว 

     

35. จุดประสงค์ของท่านในการซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย เพื่ออยู่อาศัย 
     

36. จุดประสงค์ของท่านในการซื้อ

สินทรัพย์รอการขาย เพื่อเก็งก าไร 
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ภาคผนวก ข 

 

แบบสัมภาษณ ์ 

วธิีการสนบัสนนุการจ าหนา่ยสนิทรพัยร์อการขาย 

ของ บรษิัทบรหิารสินทรัพยใ์นประเทศไทย 

 

ค าชี้แจง   แบบสัมภาษณ์นี้ เป็นส่วนหนึ่งของวิทยานิพนธ์ 

เรื่อง วิธีการสนับสนุนการจ าหน่ายสินทรัพย์รอการขายของ บริษัท

บริหารสินทรัพย์ในประเทศไทย จุดประสงค์เพ่ือทราบถึงวิธีการ

แนวทางหรือช่องทางการจ าหน่ายท่ีส่งเสริมและกระตุ้นให้ บริษัท

บริหารสินทรัพย์ในประเทศไทยแต่ละแห่ง น าสินทรัพย์รอการขาย

ออกจ าหน่ายให้กับผู้ซื้อหรือตลาดให้เป็นไปตามเป้าหมาย 

เพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการศึกษามากท่ีสุด ขอ

ความกรุณาท่านระบุค าตอบท่ีตรงความเป็นจริงและความคิดเห็น

ของท่านมากท่ีสุด โดยค าตอบของท่าน จะใช้เฉพาะในการ

ศึกษาวิจัยเท่านั้น ขอรับรองว่าการให้ข้อมูลของท่านจะไม่เกิด

ผลกระทบใด ๆ ต่อท่าน และขอขอบคุณท่ีให้ความร่วมมือในการให้

ข้อมูลในการสัมภาษณ์ในครั้งนี้ 

 

      นาง ลักษณ์นารา ฤทธิ์เจริญ

นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชานวัตกรรมการพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์  

คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ศูนย์รังสิต 

โทร. 081-810-8226 
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แนวค าถามในการสัมภาษณ์ 

      ข้อมลูพืน้ฐาน 

 (1) ชื่อ- สกุล 

 (2) ต าแหน่งหน้าท่ี 

 (3) ประสบการณ์ในการท างาน 

 (4) ท าหน้าท่ีของท่านที่ได้รับหมอบหมาย (ในต าแหน่ง)  

(5) ความรับผิดชอบของท่านในการจ าหน่ายสินทรัพย์รอ

การขาย (ลักษณะของงานที่ท าอยู่)  

 

ข้อมลูงาน 

(6) สินทรัพย์รอการขายท่ีท่านขายไปมีอะไรบ้าง 

(7) ท่านมีการวางแผนการขายหรือไม่อย่างไร 

(8) ท่านมีการก าหนดลูกค้าเป้าหมายหรือไม่อย่างไร 

(9) ส่วนมากท่านขายทรัพย์ประเภทไหนมากท่ีสุดและทรัพย์

ดังกล่าวขาย ณ ระดับราคาใด 

(10) ท่านมีวิธีการวิธีสนับสนุนการขายสินทรัพย์รอการขาย

อย่างไร 

 1. วิธีการท่ีใช้ได้ผล หรือไม่ อย่างไร 

 2. วิธีการท่ีใช้ใช้ได้กับทรัพย์ประเภทไหน 

 3. ท่านประสบปัญหาท่ีเกิดขึ้นหลังจากใช้วิธีการ

สนับสนุนการขายหรือไม่อย่างไร 

 4. ท่านมีวิธีการแก้ไขปัญหาที่ประสบอย่างไร 

  5. ระยะเวลาท่ีขาย และวิธีการท่ีใช้ 

(11)ท่านมีวิธีการน าเสนอผู้ซื้ออย่างไรเพื่อช่วยในการปิด

การขาย 

(12)ท่านมีวิธีการในด้านคุณภาพของสินทรัพย์รอการขาย

อย่างไร 

(13)ท่านมีวิธีการในการก าหนดราคาสินทรัพย์รอการขาย

อย่างไร 
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(14) ท่านมีวิธีการในการให้ความช่วยเหลือด้านสินเชื่อกับผู้

ซื้อสินทรัพย์รอการขายอย่างไร 

(15) ท่านมีวิธีการท่ีจะเสนอแนะในการจ าหน่ายสินทรัพย์รอ

การขายอย่างไร 

 

                                     

 

--------- ขอขอบคุณทุกท่านในการให้ข้อมูล --------- 
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