
บทท่ี 5 
สรุป และอภปิรายผลการศึกษา 

 
สรุปผลการศึกษา 

การคนควาอิสระเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทรัพยสินรอการขาย ประเภท
อสังหาริมทรัพย ท่ีอยูอาศัยของ บริษัท บริหารสินทรัพย กรุงเทพพาณิชย จํากัด ของประชาชนใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาสามารถสรุปแยกตามผลการศึกษาออกเปน  
5 สวนคือ  

สวนท่ี 1   ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และคําถามเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคลอ่ืน ๆ ไดแก กิจกรรมท่ีชอบทํา 
ลักษณะบุคลิกภาพ และขอมูลอ่ืน ๆ ดังนี้ 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 61.5 มี
สถานภาพโสด จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 50.5 มีอายุระหวาง 30-49 ป 96 คน คิดเปนรอยละ
48.0 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 43.5 มีอาชีพเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 55.0 มีรายไดของครอบครัวเฉลี่ย/เดือน 60,001 บาท
ข้ึนไป จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 28.5   

ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญชอบทํางานอดิเรกในยามวาง มีบุคลิกภาพท่ีชอบเขาสังคม
ทํากอนคิด มีแรงบันดาลใจจากส่ิงแวดลอม จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 66.0 มีลักษณะท่ีพัก
อาศัยโดยอยูกับบิดา/มารดา หรือญาติ 76  คน คิดเปนรอยละ 38.0 มีท่ีอยูอาศัยปจจุบันเปนบานเดี่ยว 
2 ช้ัน จํานวน 87  คน คิดเปนรอยละ 43.5 และพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมเคยมี
ประสบการณในการซ้ือท่ีอยูอาศัยมีจํานวน  122 คน  คิดเปนรอยละ  61.0 สําหรับผูตอบ
แบบสอบถามที่เคยซ้ือท่ีอยูอาศัยสวนใหญซ้ือจากการติดตอโครงการจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 
34.9  และมีเหตุผลในการซ้ือท่ีอยูอาศัยเพื่อขยายครอบครัว จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 57.6 

ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญจัดอันดับความสําคัญของแหลงขาวประชาสัมพันธที่ผูตอบ
แบบสอบถามไดรับ โดยเรียงอันดับไดดังนี้  ในอันดับท่ี 1 คือหนังสือพิมพ  อันดับท่ี 2  คือปาย
โฆษณา ใบปลิว แผนพับ อันดับท่ี 3 คือโทรทัศน อันดับท่ี 4 คือการต้ังบูธแนะนําบริการ อันดับท่ี 5 
คือเพื่อนหรือคนรูจัก อันดับท่ี 6 คือพนักงานของ บสก. อันดับท่ี 7 คือนิตยสาร อันดับท่ี 8 คือ 
Banner ใน Web Site ตาง ๆ อันดับท่ี 9  คือวิทยุ และอันดับท่ี 10 คือแหลงขาวประชาสัมพันธอ่ืนๆ 

ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญจัดอันดับความสําคัญของสาเหตุในการซ้ือท่ีอยูอาศัยของ
ผูตอบแบบสอบถาม โดยเรียงอันดับไดดังนี้  ในอันดับท่ี 1 คือท่ีอยูอาศัยเดิมการเดินทางไมสะดวก 
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อันดับท่ี 2  คือท่ีอยูอาศัยเดิมคับแคบ อันดับท่ี 3 คือขยายครอบครัว อันดับท่ี 4 คือท่ีอยูอาศัยเดิม
สภาพแวดลอมไมดี อันดับท่ี 5 คือซ้ือเพื่อการลงทุน เก็งกําไร  และอันดับท่ี 6 คือสาเหตุอ่ืน ๆ 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการบานเดี่ยว 2 ช้ัน มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 41.5 
โดยสวนใหญตองการขนาดท่ีอยูอาศัยระหวาง 20-50 ตรว. จํานวน 102  คน คิดเปนรอยละ 51.0 
และมีงบประมาณในการซ้ือท่ีอยูอาศัยในชวง 1 – 2 ลานบาท มีจํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 31.5 

 

สวนท่ี 2   ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทรัพยสินรอการขายของ 
บริษัทบริหารสินทรัพย กรุงเทพพาณิชย จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานคร  ประกอบดวยปจจัยดาน
สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดการชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาด 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานตาง ๆ โดยรวมใน
ระดับ มาก ท้ังในดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงดานราคามีคาเฉล่ีย
สูงสุด สวนดานชองทางการจัดหนายมีระดับความสําคัญ ปานกลาง สําหรับรายการยอยไดมีการจัด
อันดับตามตารางขางลางนี้ 

ตารางท่ี 5.1 แสดงอันดับตามรายการสวนประสมทางการตลาดท้ังหมด 
อันดับ สวนประสมทางการตลาดท้ังหมด คาเฉล่ีย แปลผล 

1 ราคาท่ีตํ่ากวาการซ้ือบานมือหนึ่ง ดานราคา 4.30 มากท่ีสุด 
2 อัตราดอกเบ้ียท่ีตํ่ากวา ดานราคา 4.25 มากท่ีสุด 

3 
ส่ิงจูงใจ เชน ฟรีคาโอน แถมบัตรเติมน้ํามัน 
แถมเฟอรนิเจอรและเคร่ืองใชไฟฟาหรือแจก
บัตรกํานัลตางๆ 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

4.25 มากท่ีสุด 

4 มีอัตราเงินดาวนท่ีเก็บใหเลือก ดานราคา 4.24 มากท่ีสุด 
5 จํานวนเงินท่ีผอนสงตอเดือนท่ีตํ่ากวา ดานราคา 4.07 มาก 

6 
บสก.มีเว็บไซต แสดงรายละเอียดขอมูล NPA 
อยางครบถวน 

ดานชองทางการ
จัดจําหนาย 

3.93 มาก 

7 บสก.มีบริการหลังการขายให 
ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.92 มาก 

8 
สาธารณูปโภคครบครันไฟฟาสวาง/น้ําประปา/
โทรศัพท / อินเทอรเน็ต 
 

ดานผลิตภัณฑ 3.91 มาก 
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อันดับ สวนประสมทางการตลาดท้ังหมด คาเฉล่ีย แปรผล 

9 
ทําเลที่ต้ัง NPA ของ บสก.สะดวกตอการเดินทาง 
เชนใกลแหลงชุมชน ติดถนนใหญ/ทางดวน 
หรือใกลรถไฟฟา 

ดานผลิตภัณฑ 3.91 มาก 

10 คุณภาพของวสัดุและการกอสราง ดานผลิตภัณฑ 3.87 มาก 
11 บสก.มีท่ีอยูอาศัยใหเลือกหลายรูปแบบ ดานผลิตภัณฑ 3.85 มาก 
12 ระยะเวลาท่ีผอนสงท่ีมีใหเลือก ดานราคา 3.84 มาก 

13 
พนักงานของ บสก.ใหบริการดวยความรวดเร็ว
และเสมอภาค 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.83 มาก 

14 
พนักงานของ บสก.มีความสามารถในการแกไข
ปญหาเฉพาะหนาได 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.81 มาก 

15 บสก.มีการประกันการกอสรางหลังโอน ดานผลิตภัณฑ 3.80 มาก 
16 สภาพความใหมของบาน (ไมโทรม) ดานผลิตภัณฑ 3.79 มาก 
17 พื้นท่ีใชสอยจดัไดเหมาะสม ดานผลิตภัณฑ 3.76 มาก 

18 
อัตราคาบํารุงรักษาสวนกลางท่ีตํ่ากวา (คาไฟฟา
ถนน ยาม คนทําความสะอาด และคนสวน ฯลฯ) 

ดานราคา 3.75 มาก 

19 
มีพื้นท่ีสวนกลาง เชน สระวายน้ํา  สวนหยอม 
สนามเด็กเลน รานอาหาร 

ดานผลิตภัณฑ 3.48 มาก 

20 
บสก.มีตัวแทนจําหนายกระจายอยูท่ัวไปทาํให
งายตอการติดตอซ้ือขาย 

ดานชองทางการ
จัดจําหนาย 

3.43 มาก 

21 
บสก.มีเว็บไซต แสดงรายละเอียดขอมูล NPA 
อยางครบถวน 

ดานชองทางการ
จัดจําหนาย 

3.93 มาก 

22 
บสก.ใหบริการขาวสารตาง ๆ ของโครงการ
อยางตอเนื่องและสมํ่าเสมอ 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.24 ปานกลาง 

23 บสก.มีระบบการจัดประมูล NPA 
ดานชองทางการ
จัดจําหนาย 

2.85 ปานกลาง 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานราคาในเร่ือง ราคาท่ี
ตํ่ากวาการซ้ือบานมือหนึ่ง อัตราดอกเบ้ียท่ีตํ่ากวา มีอัตราเงินดาวนท่ีเก็บใหเลือก และใหความสําคัญ
ตอสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดเร่ือง ส่ิงจูงใจ เชน ฟรีคาโอน แถมบัตรเติม
น้ํามันแถมเฟอรนิเจอรและเคร่ืองใชไฟฟาหรือแจกบัตรกํานัลตางๆ อยูระดับมากท่ีสุด 
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ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑในเร่ือง 
สาธารณูปโภคครบครันไฟฟาสวาง/น้ําประปา/โทรศัพท/อินเทอรเน็ต ทําเลท่ีต้ัง NPA ของ บสก.
สะดวกตอการเดินทาง เชนใกลแหลงชุมชน ติดถนนใหญ/ทางดวน หรือใกลรถไฟฟา คุณภาพของ
วัสดุและการกอสราง บสก.มีท่ีอยูอาศัยใหเลือกหลายรูปแบบ บสก.มีการประกันการกอสรางหลัง
โอน สภาพความใหมของบาน (ไมโทรม) พื้นท่ีใชสอยจัดไดเหมาะสม ใหความสําคัญตอสวน
ประสมทางการตลาดดานราคาในเร่ือง จํานวนเงินท่ีผอนสงตอเดือนท่ีตํ่ากวา ระยะเวลาท่ีผอนสงท่ีมี
ใหเลือก อัตราคาบํารุงรักษาสวนกลางท่ีตํ่ากวา (คาไฟฟาถนน ยาม คนทําความสะอาด และคนสวน 
ฯลฯ) เหมาะสม ใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายในเร่ือง 
บสก.มีเว็บไซต แสดงรายละเอียดขอมูล NPA อยางครบถวน บสก.มีตัวแทนจําหนายกระจายอยู
ท่ัวไปทําใหงายตอการติดตอซ้ือขาย บสก.มีเว็บไซต แสดงรายละเอียดขอมูล NPA อยางครบถวน 
และใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในเร่ือง บสก.มีบริการ
หลังการขายให พนักงานของ บสก.ใหบริการดวยความรวดเร็วและเสมอภาค และพนักงานของ 
บสก.มีความสามารถในการแกไขปญหาเฉพาะหนาได อยูระดับมาก 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนายในเร่ือง บสก.มีระบบการจัดประมูล NPA และใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาดในเร่ือง บสก.ใหบริการขาวสารตาง ๆ ของโครงการอยางตอเนื่องและ
สมํ่าเสมอ อยูระดับปานกลาง 

 
สวนท่ี 3   ขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซ้ือทรัพย สินรอการขายของ  บริษัทบริหารสินทรัพย  กรุง เทพพาณิชย  จํ า กัด  ในเขต
กรุงเทพมหานคร  จําแนกตาม เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ระดับรายไดของ
ครอบครัวเฉล่ียตอเดือน ลักษณะบุคลิกภาพ และความตองการท่ีอยูอาศัยในปจจุบัน 

เม่ือเปรียบเทียบการใหระดับความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานตาง ๆ จําแนก
ตามเพศ และตามสถานภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและหญิงในทุกสถานภาพ ให
ความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดโดยรวมในระดับมาก มีเพียงดานชองทางการจัดจําหนายท่ี
อยูระดับปานกลาง โดยเพศชายจะใหความกับสําคัญกับ ส่ิงจูงใจ เชน ฟรีคาโอน แถมบัตรเติมน้ํามัน
แถมเฟอรนิเจอรและเครื่องใชไฟฟาหรือแจกบัตรกํานัลตางๆมากท่ีสุด สวนเพศหญิงจะให
ความสําคัญกับอัตราดอกเบ้ียมากท่ีสุด 

เม่ือเปรียบเทียบการใหระดับความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานตาง ๆ จําแนก
ตามชวงอายุ พบวาผูตอบแบบสอบถามในชวงอายุ 20 – 49 ปใหความสําคัญตอสวนประสมทาง
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การตลาดโดยรวมในระดับมาก มีเพียงดานชองทางการจัดจําหนายท่ีอยูระดับปานกลาง สวนผูตอบ
แบบสอบถามอายุ 50 ปข้ึนไปใหความสําคัญตอสวนประสมการตลาดในดานราคา และดานการ
สงเสริมการตลาดในระดับมาก สวนดานผลิตภัณฑและดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับปาน
กลาง โดยผูตอบแบบสอบถามในชวงอายุ 20 – 49 ปจะใหความสําคัญกับเร่ืองราคาท่ีถูกกวาบานมือ 
หนึ่งมากท่ีสุดสวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 ปข้ึนไปจะใหความกับสําคัญกับอัตราดอกเบ้ียท่ี
ตํ่ามากท่ีสุด  

เม่ือเปรียบเทียบการใหระดับความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานตาง ๆ จําแนก
ตามระดับการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามทุกระดับการศึกษาใหความสําคัญตอสวนประสม
ทางการตลาดโดยรวมในระดับมาก มีเพียงดานชองทางการจัดจําหนายท่ีอยูระดับปานกลาง โดย
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับ ส่ิงจูงใจ เชน ฟรีคาโอน แถม
บัตรเติมน้ํามันแถมเฟอรนิเจอรและเคร่ืองใชไฟฟาหรือแจกบัตรกํานัลตางๆมากท่ีสุด สวนผูตอบ
แบบสอบถามที่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีจะใหความกับสําคัญกับอัตราดอกเบ้ียท่ีตํ่ามากท่ีสุด 
และแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาในระดับสูงกวาปริญญาตรีจะใหความสําคัญกับเร่ืองราคาท่ีถูกกวา
บานมือหนึ่งมากท่ีสุด 

เม่ือเปรียบเทียบการใหระดับความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานตาง ๆ จําแนก
ตามอาชีพ พบวาผูตอบแบบสอบถามทุกอาชีพใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดโดยรวม
ในระดับมาก มีเพียงดานชองทางการจัดจําหนายท่ีอยูระดับปานกลางโดยผูตอบแบบสอบถามท่ีมี
อาชีพขาราชการ และพนง.รัฐวิสาหกิจ จะใหความสําคัญกับส่ิงจูงใจ เชน ฟรีคาโอน แถมบัตรเติม
น้ํามันแถมเฟอรนิเจอรและเคร่ืองใชไฟฟาหรือแจกบัตรกํานัลตางๆมากท่ีสุด สวนผูตอบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนจะใหความกับสําคัญกับอัตราดอกเบ้ียท่ีตํ่ามาก
ท่ีสุด  

เม่ือเปรียบเทียบการใหระดับความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานตาง ๆ จําแนก
ตามรายไดเฉล่ียของครอบครัวตอเดือนพบวาผูตอบแบบสอบถามทุกชวงรายไดใหความสําคัญตอ
สวนประสมทางการตลาดโดยรวมในระดับมาก มีเพียงดานชองทางการจัดจําหนายท่ีอยูระดับปาน
กลางโดยผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเฉล่ียของครอบครัวตอเดือนตํ่ากวา 30,000 บาท จะใหความ
กับสําคัญกับอัตราดอกเบ้ียที่ตํ่ามากท่ีสุด สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเฉล่ียของครอบครัวตอ
เดือน 30,000 – 50,000 บาท จะใหความกับสําคัญกับอัตราเงินดาวนท่ีเก็บใหเลือกมากท่ีสุด และ
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเฉล่ียของครอบครัวตอเดือนสูงกวา 50,000 บาท จะใหความสําคัญกับ
เร่ืองราคาท่ีถูกกวาบานมือหนึ่งมากท่ีสุด 
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เม่ือเปรียบเทียบการใหระดับความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานตาง ๆ จําแนก
ตามลักษณะบุคลิกภาพผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาด
โดยรวมอยูในระดับมาก ยกเวนดานชองทางการจัดจําหนายของกลุมผูตอบแบบสอบถามท่ีมี
บุคลิกภาพชอบเขาสังคมท่ีอยูในระดับปานกลางโดยผูตอบแบบสอบถามท่ีมีบุคลิกภาพชอบสันโดษ 
คิดกอนทํา มีแรงบันดาลใจจากตัวเองจะใหความกับสําคัญกับอัตราเงินดาวนท่ีเก็บใหเลือกมากท่ีสุด
สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมีบุคลิกภาพชอบเขาสังคม ทํากอนคิด มีแรงบันดาลใจจากส่ิงแวดลอมจะ
ใหความสําคัญกับเร่ืองราคาท่ีถูกกวาบานมือหนึ่งมากท่ีสุด 

จากการศึกษาทําใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญในทุกๆกลุม ท่ีมีความสนในซ้ือ
อสังหาริมทรัพยในทุกประเภทใหความสําคัญกับสวนประสมการตลาดในทุกๆดานในระดับมาก 
โดยใหความสําคัญกับสวนประสมการตลาดดานราคามากท่ีสุด มีเพียงดานชองทางการจัดจําหนาย
ท่ีกลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในระดับปานกลาง 

 
สวนท่ี 4 ขอมูลความสัมพันธแบบตารางไขวของ รูปแบบท่ีอยูอาศัยท่ีตองการซ้ือ จําแนก

ตาม เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายไดของครอบครัวเฉล่ียตอเดือน 
จากผลขอมูลความสัมพันธแบบตารางไขวของรูปแบบท่ีอยูอาศัยท่ีตองการซ้ือ  จําแนกตาม 

เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายไดของครอบครัวเฉล่ียตอเดือน พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศ ชาย และหญิง ตองการท่ีอยูอาศัยท่ีเปนลักษณะบานมากท่ีสุด 

รองลงมาไดแก หองชุด / คอนโดมิเนียม อาคารพาณิชย และทาวนเฮาส ตามลําดับ 
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสด และสถานภาพหมาย หยาราง แยกกันอยู ตองการที่

อยูอาศัยท่ีเปนลักษณะบานมากท่ีสุด รองลงมาเปน หองชุด / คอนโดมิเนียม ตางจากผูตอบ
แบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสซ่ึงตองการที่อยูอาศัยท่ีเปนลักษณะบานมากท่ีสุด รองลงมาเปน 
อาคารพาณิชย  

ผูตอบแบบสอบถามในชวงอายุ 20 – 29 ป ตองการที่อยูอาศัยท่ีเปนลักษณะบานมากท่ีสุด 
รองลงมาเปน หองชุด / คอนโดมิเนียม ตางจากผูตอบแบบสอบถามท่ีมีชวงอายุต้ังแต 30 ปข้ึนไปซ่ึง
ตองการที่อยูอาศัยท่ีเปนลักษณะบานมากท่ีสุด รองลงมาเปน อาคารพาณิชย  

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ตองการที่อยูอาศัยท่ีเปนลักษณะ
บานมากท่ีสุด รองลงมาเปน อาคารพาณิชย ตางจากผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาต้ังแต
ปริญญาตรีข้ึนไปซ่ึงตองการท่ีอยูอาศัยท่ีเปนลักษณะบานมากท่ีสุด รองลงมาเปน หองชุด / 
คอนโดมิเนียม 
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ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ตองการท่ีอยูอาศัยท่ีเปน
ลักษณะหองชุด/คอนโดมีเนียมมากท่ีสุดมี รองลงมาตองการท่ีอยูอาศัยท่ีเปนลักษณะบาน สวน
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ตองการท่ีอยูอาศัยท่ีเปนลักษณะบาน  มาก
ท่ีสุดมี รองลงมาเปน หองชุด / คอนโดมิเนียม และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอ่ืนๆไดแก
ประกอบธุรกิจสวนตัว รับจาง นักศึกษา แมบาน / พอบาน และพิธีกร ตองการท่ีอยูอาศัยท่ีเปน
ลักษณะอาคารพาณิชย  มากท่ีสุดมี รองลงมาเปนอาคารพาณิชย 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตํ่ากวา หาหม่ืนบาท ตองการที่อยูอาศัยท่ีเปนลักษณะบาน
มากท่ีสุด รองลงมาเปน หองชุด / คอนโดมิเนียม ตางจากผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดหาหม่ืนบาท
ข้ึนไปซ่ึง ตองการที่อยูอาศัยท่ีเปนลักษณะบานมากท่ีสุด รองลงมาเปนอาคารพาณิชย  

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตํ่ากวา สามหม่ืนบาท ตองการที่อยูอาศัยท่ีมีราคาตํ่ากวา หนึ่ง
ลานบาท ตางจากผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดสามหม่ืนบาทข้ึนไปซ่ึง ตองการที่อยูอาศัยท่ีมีราคา
หนึ่งถึงหาลานบาท 

 
สวนท่ี 5 ขอมูลเก่ียวกับขอเสนอแนะตอสวนประสมทางการตลาดและขอเสนอแนะอ่ืน ๆ 

ของ บริษัท บริหารสินทรัพย กรุงเทพพาณิชย จํากัด  
 สามารถสรุปแยกตามแตละดานของสวนประสมทางการตลาดไดดังนี้ 
ดานผลิตภัณฑ  

ตองการใหมีการจัดระบบความปลอดภัย ระบบสาธารณูปโภค และบรรยากาศภายใน
ทรัพยสินรอการขายของ บริษัทบริหารสินทรัพย กรุงเทพพาณิชย ใหดีมากกวาเดิม 
ดานราคา  

มีขอคิดเห็นวาราคาท่ีอยูอาศัยแพงเกินไป 
ดานการสงเสริมการตลาด  

ตองการใหมีการออกแคมเปน และโปรโมช่ันใหม ๆ เพื่อดึงดูดการตัดสินใจเพิ่มข้ึน และ
ตองการใหมีการประชาสัมพันธองคกรมากกวานี้ และออกส่ือหลายทางกวานี้ เพราะส่ือไมถึง
ผูบริโภค 
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อภิปรายผล 
การคนควาอิสระเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทรัพยสินรอการขาย ประเภท

อสังหาริมทรัพยท่ีอยูอาศัยของ บริษัท บริหารสินทรัพย กรุงเทพพาณิชย จํากัด ของประชาชนใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดนําทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของมาอภิปรายผลดังนี้ 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีเพศตางกัน สถานภาพตางกัน ชวงอายุตางกัน ระดับการศึกษา
ตางกัน อาชีพตางกัน ระดับรายไดของครอบครัวตางกัน และลักษณะบุคลิกภาพท่ีตางกัน สวนใหญ
ใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและในแตละดานในระดับมาก สวนปจจัยที่
เห็นวาสําคัญท่ีสุดคือดานราคา สอดคลองกับ สมลักษณ ศาสตรประสิทธ์ิ (2545) ท่ีพบวา ปจจัยท่ีมี
ผลตอการเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัยท่ีเปนสินทรัพยรอการขายมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานราคา และปจจัยดาน
สินเช่ือ สอดคลองกับ วีระพันธ สายแกว (2547)  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยมาก
ท่ีสุดคือ ปจจัยดานราคาและสําหรับการศึกษาคร้ังนี้พบวาดานชองทางการจัดหนาย เปนปจจัยท่ีถูก
ใหความสําคัญนอยท่ีสุดโดยอยูในระดับปานกลาง 

 
ผูตอบแบบสอบถามในทุกสถานภาพตองการที่อยูอาศัยท่ีเปนลักษณะบานแบบตาง ๆ มาก

ท่ีสุด โดยสําหรับผูท่ีมีขนาดครอบครัวเล็กท่ีมีสถานภาพโสดหรือ มีสถานภาพหมาย หยาราง
แยกกันอยู จะมีความตองการหองชุด / คอนโดมิเนียม เปนอันดับรองลงมา สวนผูท่ีมีขนาด
ครอบครัวใหญ ไดแก มีสถานภาพสมรส นั้นจะตองการอาคารพาณิชย เปนอันดับรองลงมา และ
จากการศึกษารายไดเฉล่ียของครอบครัว กับราคาท่ีอยูอาศัยท่ีตองการน้ันคอนขางมีความสัมพันธ
กัน โดยผูมีรายไดตํ่ากวา 30,000 บาท จะเลือกท่ีอยูอาศัยท่ีมีราคา ตํ่ากวา 1 ลานบาท มากท่ีสุด สวน
กลุมผูท่ีมีรายได 30,001-50,000 บาท และ 50,001 บาทขึ้นไป จะเลือกท่ีอยูอาศัยท่ีมีราคา 1-5 ลาน
บาท มากท่ีสุด โดยเหตุผลท่ีตองการซ้ือบานใหมนั้นสวนใหญเพื่อตองการความสะดวกในการ
เดินทางท่ีเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะทราบรายละเอียดทรัพยสินผานทางส่ือ
หนังสือพิมพ ปายโฆษณา ใบปลิว แผนพับ และส่ือโทรทัศน  
 
 
 
 
 
 
 



 104

ขอคนพบ 
 
 1. ความตองการซื้อท่ีอยูอาศัยประเภทบาน ของผูหญิงมีมากถึงรอย 53.66 ในขณะท่ีผูชาย
ตองการซ้ือท่ีอยูอาศัยประเภทบานเพียงรอยละ 32.47 โดยท้ัง 2 เพศมีความตองการที่อยูอาศัย
ประเภทบานมากท่ีสุด รองลงมาเพศหญิงตองการที่อยูอาศัยประเภทหองชุด / คอนโดมิเนียม แตเพศ
ชายกลับมีความตองการท่ีอยูอาศัยประเภท อาคารพาณิชย และคอนโดมิเนียม เปนอันดับสอง
เทาๆกัน แสดงใหเห็นวาเพศชายตองการที่อยูอาศัยท่ีมีอาณาเขต และสามารถใชประโยชนจากท่ีอยู
อาศัยได ตางจากเพศหญิงท่ีนอกจากจะตองการท่ีอยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวแลว รองลงมาจะ
ตองการที่อยูอาศัยประเภทคอนโดมิเนียม เพื่อความสะดวกสบายท้ังการดูแล และการเดินทาง 
 2. ผูตอบแบบสอบถามในทุกสถานภาพมีความตองการที่อยูอาศัยประเภทบานเด่ียวมาก
ท่ีสุด แตรองลงมาผูท่ีมีสถานภาพโสด หมาย หยาราง และแยกกันอยูจะตองการที่อยูอาศัยประเภท
หองชุด / คอนโดมิเนียม ซ่ึงเหมาะกับขนาดของครอบครัว ตางจากผูท่ีมีสถานภาพสมรสจะตองการ
ท่ีอยูอาศัยประเภทอาคารพาณิชยเปนลําดับรองลงมา ตามขนาดของครอบครัวท่ีมีสมาชิกมากกวา 
และยังสามารถใชประโยชนในท่ีอยูอาศัยไดในอนาคต 
 3. ผูตอบสอบถามในทุกชวงอายุมีความตองการที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวมากท่ีสุด แต
ลําดับรองลงมาสําหรับผูตอบแบบสอบถามในชวงอายุ 20 – 29 ป ซ่ึงเปนกลุมคนท่ีเขาสูวัยทํางาน 
เพิ่งเร่ิมมีรายได ท่ีอยูอาศัยท่ีตองในลําดับรองลงมาจะเปนหองชุด / คอนโดมิเนียม เนื่องจากสะดวก
ในการเดินทาง ราคาไมสูง และยังไมตองการที่อยูอาศัยท่ีมีขนาดใหญเนื่องจากยังไมมีครอบครัว 
ตางจากผูตอบแบบสอบถามในชวงอายุ มากกวา 30 ป จะตองการที่อยูอาศัยประเภทอาคารพาณิชย
เปนอันดับรองลงมา 
 4. ปจจุบันผูท่ีตองการซื้อท่ีอยูอาศัยสวนใหญเนื่องมาจากท่ีอยูอาศัยเดิมเดินทางไมสะดวก
ซ่ึงตางจากเดิมท่ีสวนใหญตองการซ้ือท่ีอยูอาศัยเพื่อขยายครอบครัว 
 5. ส่ือท่ีทําใหผูท่ีตองการซ้ือท่ีอยูอาศัยรูจัก บสก. มากท่ีสุดไดแก หนังสือพิมพ ปายโฆษณา 
ใบปลิว แผนพับ และส่ือโทรทัศนตามลําดับ 
 6. ปจจัยดานราคาเปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุดในการเลือกซ้ือท่ีทรัพยสินรอการขาย โดยผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญจะตองการดอกเบ้ียในอัตราท่ีตํ่า และราคาบานมีราคาถูกกวาท่ีอยูอาศัยมือ 1 
ซ่ึงปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานผลิตภัณฑ ก็เปนปจจัยสําคัญในการเลือกซ้ือท่ีอยู
อาศัยเชนกัน มีเพียงปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามไมไดใหความสําคัญ
มากนักกับปจจัยดานนี้ 
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 7. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมผูตอบแบบสอบถามจะใหความสําคัญในระดับ
มาก แตส่ิงจูงใจ เชน ฟรีคาโอน แถมบัตรเติมน้ํามันแถมเฟอรนิเจอรและเคร่ืองใชไฟฟาหรือแจก
บัตรกํานัลตางๆนั้นผูตอบแบบสอบถามกลับใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด โดยเฉพาะในกลุม
ขาราชการ และพนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 8. ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพ หมาย หยาราง และแยกกันอยู จะเปนกลุมท่ี
ระมัดระวังในการใชจายเกี่ยวกับการตัดสินซ้ือทรัพยสินรอการขาย โดยจะตองการทรัพยสินรอการ
ขายท่ีมีราคาถูก มีอัตราเงินดาวนใหเลือก อัตราดอกเบ้ียท่ีตํ่า และยังตองการส่ิงจูงใจ เชน ของแถม 
มากกวาสถานภาพอ่ืนๆ 

9. ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีชวงอายุระหวาง 20 – 29 ปซ่ึงเปนคนรุนใหมวัยทํางานจะให
ความสําคัญกับการคนหาขอมูลทรัพยสินรอการขายผานทางเว็บไซทในระดับมาก 

10. ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 ปข้ึนไปที่ตองการซ้ือทรัพยสินรอการขายประเภทที่อยู
อาศัยจะใหความสําคัญกับ รูปแบบของท่ีอยูอาศัยท่ีมีใหเลือก การประกันหลังจากการโอน และมี
พื้นท่ีสวนกลาง เชน สระวายน้ํา สวนหยอม สนามเด็กเลน รานอาหารในระดับมาก สวนเร่ือง 
คุณภาพของวัสดุและการกอสราง สภาพความใหมของบาน พื้นท่ีใชสอยจัดไดเหมาะสม ท่ีอยูอาศัย
สามารถตอเติมได และสาธารณูปโภคท่ีครบครัน กลับไมไดใหความสําคัญมากนัก 
 
ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาในอนาคต 
 
 1. ควรเก็บขอมูลในชวงระยะเวลาท่ียาวนานข้ึน และกระจายใหคลอบคลุมพื้นท่ีมากย่ิงข้ึน 
เพื่อใหไดกลุมตัวอยางท่ีมากข้ึน ทําใหสามารถทราบขอมูลขอเท็จจริงไดมากข้ึน และสามารถนํา
ขอมูลท่ีไดไปใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดในสาขาอ่ืนๆของ บสก. ตอไป  
 2. การศึกษาในอนาคตควรจะมีการสัมภาษณกลุม เพื่อใหไดขอมูลในเชิงลึก สําหรับปจจัย
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทรัพยสินรอการขาย ประเภทอสังหาริมทรัพยท่ีอยูอาศัยของ บริษัท 
บริหารสินทรัพย กรุงเทพพาณิชย จํากัด เพิ่มเติม 
 3. กลุมตัวอยางท่ีศึกษาในคร้ังนี้เปนกลุมตัวอยางท่ีสนใจซ้ือท่ีอยูอาศัยกับ บสก. ซ่ึงเปนท่ีอยู
อาศัยมือสอง เทานั้น ดังนั้นในการศึกษาคร้ังตอไปควรศึกษากลุมตัวอยางท่ีไมมีความสนใจ เพื่อ
ทราบถึงเหตุผลตางๆที่ไมตองการเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัยมือสอง ซ่ึงจะไดนําประโยชนไปใชในการ
วางแผนกลยุทธทางการตลาดตอไป 
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 3. บสก. ควรจัดโปรโมช่ันตางๆเพื่อเปนการสงเสริมการจําหนายทรัพยสินรอการขาย 
ประเภทอสังหาริมทรัพยท่ีอยูอาศัย เนื่องจากเปนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบ
แบบสอบถามสนใจ 

4. บสก. ควรมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบเว็บไซทใหมีความนาสนใจตลอดเวลาเพ่ือดึงดูด
กลุมลูกคาเปาหมายท่ีใชชองทางดังกลาวในการหาขอมูลทรัพยสินรอการขาย 


