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The primary objective of this study is to research the current situation of the second-hand housing market, 

its problems and factors leading to buyers buying second-hand houses through estate agents.  A questionnaire is used 
to ask 150 buyers who bought second-hand houses through the Royal Asset Consultant Company Limited in 2001. 

 
 It is found that most respondents agree that, since they have more family members, they need a bigger 
house.  The house should be between 1,500,001-2,000,000 baht.  The buyers can be classified as those who had 
bought before and  those who had not.  The former know what kind of house they want and they are looking for the 
best service.  However, the latter would like to live on their own so they need information and services.  
Furthermore, some would like to use the services of this company in the future because they can choose location, 
price, and design.  The company can help them not only negotiate prices and conditions but also offer credit, rights 
transfer, house inspection, house renovation and the provision of construction materials.  
 
 Some, however, do not want to use the services again since they are not certain about the quality of the 
house regarding its construction, its owner and its history.  It can be concluded that factors affecting buyers’ 
decisions are worth in terms of price, time and services. 
 
 It is suggested that a sales company has to satisfy prospective buyers  by drawing a line between goods 
(second-hand houses) and services. It should provide them with more information on houses to assure them that they 
are going to have premium-quality houses.  In addition, it should facilitate them as well and quickly as it can to 
ensure their cost effectiveness. 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
1.1  ความเปนมาสําคัญ 
 

ในป 2535 จนถึงป 2539  เปนยุคที่อสังหาริมทรัพยเฟองฟูสุดขีด  อัตราการเติบโตของ
ธุรกิจอสังหารมิทรัพยในยุคนั้นเติบโตสงูสดุ  ทําใหหลายๆ คนประสบความสําเร็จรํ่ารวยใน
ระยะเวลาอันสั้นจากยุคฟองสบูนี้และหลงัจาก พ.ศ. 2539 เปนตนมา  เกิดวกิฤติเศรษฐกิจใน
ประเทศ  สถาบันการเงนิหยุดการปลอยสินเชื่อแกผูประกอบการธุรกจิอสังหาริมทรัพย  โครงการ
ตางๆ ตองหยดุดําเนิน  กิจการ  เนื่องจากขาดสภาพคลอง  โครงการบานจัดสรรตองถูกทิง้ราง  
ผูประกอบการถูกฟองรองจนหลายคนลมละลายเปนหนีส้ินมากมาย ผลจากการผลิตสินคาเกิน
ความตองการออกสูตลาดในยุคฟองสบูระหวางป พ.ศ. 2535-2539 นี ้  มีทรัพยสินรอการขายของ
ธนาคารพาณชิย 13 แหง  ณ เดือนมิถนุายน 2545 มีจํานวนรวมกนั  144,369 ลานบาท  และหาก
รวมทรัพยสินที่รอการขายจากสถาบันการเงินอืน่และหนวยงานที่เกี่ยวของ  เชน  ธนาคารอาคาร
สงเคราะห  บริษัทเงนิทุน  บรรษัทบริหารสินทรัพย  สถาบันการเงนิหรือ บบส. รวมทั้งทรัพยสนิใน
กระบวนการขายทอดตลาดของกรมบังคบัคดี  ประมาณไดวาทัง้ระบบมีไมต่ํากวา 600,000 ลาน
บาท ที่อยูอาศัยที่สรางเสร็จในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลรวมทั้งสิน้ 752,545 หนวย  หรือเฉลีย่ป
ละ 150,000 หนวย (พีรพฒัน วงศบุตร, วัฎจักรอาคารที่ดิน, กันยายน 2545: 60)  จํานวนทีอ่ยู
อาศัยทัง้หมดในตลาด (Housing Stock)   ณ  เดือนกนัยายน 2545  มีจํานวน 17,301,351 หนวย  
เพิ่มข้ึนจากเดอืนธันวาคม 2544  รอยละ 2.3  ในจํานวนนี้เปนที่อยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 5 จังหวัด  จํานวน 3,477,640 หนวย  คิดเปนรอยละ 20.10 ของจํานวนที่อยูอาศยั
ทั้งหมด (ธนาคารอาคารสงเคราะห, 2545)  ในจํานวนดงักลาวเปนทัง้บานมือหนึ่งและบานมือสอง
รวมกัน  ไมมีหนวยงานใดยืนยนัไดวามีบานมือสองอยูในตลาดจํานวนเทาใด ธนาคารอาคาร
สงเคราะหใชสถิติผูใชไฟฟาของการไฟฟานครหลวงในเขตกรุงเทพฯ และ 2 จังหวัดปริมณฑล 
(นนทบุรีและสมุทรปราการ)  เปนเครื่องชีว้ดัภาวะบานวางในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ณ เดือน 
กันยายน 2545  พบวามจีํานวนผูใชไฟฟาทั้งหมด 1,973,034 ราย  เพิ่มข้ึนจากเดือนมิถนุายน 
2545  รอยละ 1.08 หรือ 21,071 ราย ในจํานวนนีค้าดวาจะเปนบานวาง 17.45 หรือ จํานวน 
344,279 หนวย  เพิ่มข้ึนจากเดือนมิถนุายน 2545 รอยละ 0.44 หรือจํานวน 1,507 หนวย  ซึ่งบาน
วางเหลานีพ้บมากในเขตมีนบุรี  บางใหญ  บางกะป  และนนทบรีุ (ธนาคารอาคารสงเคราะห, 
2545)    



 2

จากผลการสํารวจของศูนยวชิาการธนาคารอาคารสงเคราะห  ไดประมาณการจาํนวนบาน
มือสองในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่พรอมขายในตลาด ณ ตนป 2541  วามจีํานวน 
334,000 หนวย  ในจํานวนนี้เปนบานที่เสนอขายโดยตรงจากเจาของประมาณรอยละ 30  เสนอ
ขายผานคนกลางรอยละ 62  และเปนการเสนอขายผานบริษทัตัวแทนขายเพยีงรอยละ 2 เทานั้น 
(ศูนยวิชาการธนาคารอาคารสงเคราะห)  
 
แผนภูมิที่ 1.1 การซ้ือบานมือสอง ณ ตนป พ.ศ. 2541  

  
จากผลการวิจยัของภาควิชาเคหการ คณะสถาปตยกรรม จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย 

ธันวาคม 2543ไดทําการวิจยัเกี่ยวกับความตองการบานมือสองของประชากรในพืน้ทีต่อนเหนือของ
กรุงเทพมหานครพบวา  ผูสนใจซื้อบานมือสองภายใน 3 ป  จะทําการซื้อผานเจาของโดยตรง      
(ขายเอง) รอยละ 68.60  รองลงมาซื้อจากสถาบันการเงนิ รอยละ 26.20  และซื้อผานบริษัทตวัแทน
ขายรอยละ 5.20 จากผลสํารวจของภาควิชาเคหการ คณะสถาปตยกรรม จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลยั  เกี่ยวกบัความตองการบานมือสองของประชากรในพืน้ที่ตอนเหนือของ
กรุงเทพมหานคร ไดสํารวจขอมูลดานตางๆ ของประชากรที่อยูอาศัยในกรงุเทพมหานครและ
ปริมณฑล  เกี่ยวกบัปญหาและแนวทางแกไขปญหาที่อยูอาศัยในป 2544  คร้ังที ่ 3  พบวา  ผูทีม่ี
ปญหาที่อยูอาศัยสนใจและคิดจะซื้อบานมือสองที่เจาของนาํออกขายเอง  รอยละ 52.90  รองลงมา
สนใจจะซื้อบานมือสองที่สถาบันการเงนินาํออกประมูลขายรอยละ 40.10  และสนใจจะซื้อบานมอื
สองผานบริษทัตัวแทนขายรอยละ 7     (อีคอนนิวส, 2544) 

 
 

ขายโดยตรงจากเจาของ 30%
ขายผานคนกลาง 62%
ขายผานบริษัท 2%
อ่ืนๆ 6%

จํานวนบานมอืสองพรอมขายในกรุงเทพฯ และปริมณฑล ณ ตนป 2541 
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ตลาดบานมือสองในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ป 2545 คาดวามีประมาณ 

20,000-30,000 หนวย  และในจํานวนนีม้ีการซื้อขายผานบริษทัตัวแทนนายหนามอือาชีพ คาดวา
ไมถึง 15% สวนใหญทาํการซื้อขายกนัเอง หรือผานนายหนาสมัครเลนถึง 70% (ธนาคารอาคาร
สงเคราะห, 2545) ศูนยวจิยักสิกรไทยคาดการณภาวะตลาดมือสองป 2545-2546  วามมีูลคา
ตลาดในระดับ 20,000 ลานบาทตอป  และจากผลการสํารวจยังพบอีกวาผูที่จะซือ้บานมือสองใช
การติดตอโดยตรงกับเจาของบาน  คิดเปนสัดสวนรอยละ 54.5  รองลงมาคือทรัพยสินรอการขาย
ของสถาบนัการเงินรอยละ 17.5  การประมูลรอยละ 14.7  และผานบริษัทตวัแทนนายหนา 13.3 
(ศูนยวิจยัธนาคาร      กสิกรไทย) 

 

ติดตอเจาของโดยตรง 68.60%
จากสถาบันการเงิน 26.20%
ผานบริษัทตัวแทน 5.20%

แผนภูมิท่ี 1.2  การซื้อบานมือสอง ป พ.ศ. 2543 

จํานวนการซื้อบานมือสองผานชองทางการขายตางๆ ป  2543 

ติดตอเจาของโดยตรง 54.5%
จากสถาบันการเงิน 17.5%
จากการประมูล 14.7
ผานบริษัทตัวแทน 13.3%

การซื้อบานมือสองผานชองทางการขายตางๆ ป 2545 

แผนภูมิท่ี 1.3 การซื้อบานมือสอง ป พ.ศ. 2545 
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ตารางที่ 1.1 การเปรียบเทยีบการขายบานมือสองดวยวิธีการตางๆ ตัง้แตป พ.ศ. 2543-2545 
 

ป พ.ศ. 2541 ป พ.ศ. 2543 ป พ.ศ. 2545 
ขายผานคนกลาง 62% ขายตรงจากเจาของ 68.6% ขายตรงจากเจาของ 54.5% 
ขายตรงจากเจาของ 30% ขายโดยสถาบันการเงิน 26.2% ขายโดยสถาบันการเงิน 17.5% 
โดยวิธีอื่นๆ 6%  ขายโดยการประมูล 14.7% 
ขายผานบริษัทตัวแทนขาย 2% ขายผานบริษัทตัวแทน 5.2% ขายผานบริษัทตัวแทนขาย 13.3% 
 
 จากตารางขางตนเปรียบเทยีบชองทางการจําหนายบานมือสองดวยวิธีการตางๆ ตั้งแตป 
พ.ศ. 2543-2545 พออธิบายไดดังนี้ 

1. ชองทางการจาํหนายบานมอืสองโดยตรงจากเจาของยงัคงมีจาํนวนมากที่สุด และแนว 
โนมจะลดลงเรื่อยๆ 

2. ชองทางการจาํหนายโดยสถาบันการเงนิอนัเปนเจาของทรัพยสินเกิดขึน้ในป 2543 จน 
ถึงปจจุบนัและหลายสถาบนัการเงินไดจดัตั้งบริษัทหรือหนวยงานดานการจัดการทรัพยสินเหลานี ้
เพื่อจําหนายแกบุคคลทั่วไป 

3. ชองทางการจาํหนายโดยการประมูลเปนวธิีการใหมสําหรับประเทศไทยที่เร่ิมจะเปนที ่
นิยมโดยทรัพยสินที่ประมูลมีทั้งจากสถาบันการเงนิที่เปนเจาของทรพัยสินเอง และมาจาก
ประชาชนที่ตองการขายโดยการประมูล 

4. ชองทางการจาํหนายโดยบรษิัทตัวแทนขาย       จะเห็นไดวามีอัตราการเติบโตที่เพิ่มข้ึน 
เร่ือยๆ จาก 2% ในป 2541 เปน 5.2% ในป 2543 และ 13.3% ในป 2545 นั้นแสดงใหเห็นวา
พฤติกรรมของผูบริโภคตอการจําหนายในชองทางนี้เร่ิมมกีารพัฒนาขึน้เรื่อยๆ และนาจะมีการ
ขยายตัวอยางตอเนื่องในอนาคตอันใกลนี ้ 

จากสิ่งทีน่าสนใจขางตนโดยประเด็นของชองทางการจดัจําหนาย  โดยบริษัทตัวแทนขายซึง่ 
ม ีอัตราการเติบโตขึ้นอยางตอเนื่อง เปนสิ่งที่นาสนใจเกี่ยวกับธุรกิจตัวแทนจําหนายบานมือสอง     
ดังนัน้ผูวิจยัจึงเห็นวายังไมเคยมีผูใดทําการศึกษามากอนจะไดทําการศึกษาถงึปจจยัในการ
ตัดสินใจซื้อบานมือสองผานบริษัทตวัแทนขาย ตลอดจนศึกษาสภาพปจจุบันและปญหาของการซื้อ
บานมือสองผานบริษทัตัวแทนขาย  

 
1.2  วัตถุประสงคของการศึกษา 

1) เพื่อศึกษาสภาพปจจุบันและปญหาของการซื้อบานมือสองผานบริษทัตัวแทนขาย 
2) เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาธุรกจิบานมือสองผานตวัแทนขาย 
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1.3  ขอบเขตการศึกษา 
1) ศึกษากลุมผูทีซ่ื้อบานมือสองโดยการซื้อผานตัวแทนขาย โดยศึกษาเฉพาะที่ซื้อผาน 

บริษัท โรยัล แอสเซ็ทส คอนเซาทแทนต จาํกัด  
2) การทาํวิจยัครั้งนี้ศึกษาเฉพาะบานมือสองประเภทบานเดี่ยว  บานแฝด  ทาวนเฮาส  

อาคารชุด และอาคารพาณชิย 
 

1.4  ขอตกลงเบือ้งตน 
ทําการศึกษาเฉพาะกลุมผูซือ้บานมือสองตั้งแตชวงระยะเวลา 1 มกราคม พ.ศ. 2545 – 31 

ธันวาคม พ.ศ. 2545 เทานัน้  เนื่องจากมกีารจัดเก็บระบบขอมูลตามระบบ ISO 9001:2000 
ของบริษัท ในป พ.ศ. 2545 

 
1.5  วิธีการดําเนินงานวจิยั 
 การวิจยัครั้งนีเ้ปนการวิจัยเชงิสํารวจ (Survey Research) มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัย
การตัดสินใจซือ้บานมือสองผานบริษทัตัวแทนขาย  โดยมีรายละเอียดและขั้นตอนการศึกษา
ดังตอไปนี้ 

ขอบเขตการศึกษา 
 ศึกษาประชากรกลุมตัวอยางผูซื้อบานมอืสองผานบริษัทตัวแทนขาย  

การสํารวจขอมูลเบื้องตน 
1. ขอมูลปฐมภูมิ โดยการออกแบบสอบถาม และตอบแบบสอบถามโดยผูซื้อบานมือสอง

ผานบริษทัตัวแทนขาย  
2. ขอมูลทุติยภูม ิ 

- ศึกษาแนวความคิดทฤษฎี และงานวิจยัทีเ่กี่ยวของ ขอมูลบานมือสองจาก    
วิทยานิพนธ วารสาร นิตยสาร ตลอดจนหนังสือตํารา และเอกสารตางๆ ที่  
เกี่ยวของ 

 
1.6   ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรทีท่ําการศึกษาในครั้งนี้ไดแก ผูซื้อบานมือสองผานบริษทั โรยัล แอสเซ็ทส     คอน
เซาทแทนต จํากัด ในป พ.ศ.2545 เนื่องจากบริษทันี้มกีารจัดเก็บระบบขอมูลตามระบบ          ISO 
9001:2000 ในปดังกลาว 
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ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 ขนาดของกลุมตัวอยางทีเ่หมาะสม (Nop) โดยกลุมประชากรจาํนวน  240  ราย คํานวณ
จากสูตรของ Yamane ซึ่งการประมาณคาพารามิเตอรดวยความเชื่อมั่นที ่ 95% และยอมให
คาพารามิเตอรประมาณไดนี้คลาดเคลื่อนไปไมเกิน ± 5% ทําใหไดขนาดของกลุมตัวอยางนา
เหมาะสมคือ 150 ราย  คารายละเอยีดตอไปนี้ 

Nop    =         N  
                       1+NE2 
  Nop    คือ   ขนาดกลุมตัวอยางทีเ่หมาะสม โดยประชากร 150 คน 
  N คือ   จํานวนประชากรซึ่งไดแก   240   ราย 
  E คือ   ขนาดความคลาดเคลื่อนสูงสุดที่ยอมรับได ในที่นี้คอื ± 5% 

ฉะนั้น  Nop   =               240 
                 {1+ (240)(0.05)2}       =   150     กลุมตัวอยางครั้งนี ้
 

1.7   เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชสําหรับการวิจยัครั้งนี้คือ  แบบสอบถาม (Questionaire) ซึ่งมีคาํถามที่เปน
ปลายเปดและปลายปด จํานวนทั้งสิน้  17  ขอ  โดยมีรายละเอียดการสรางดังตอไปนี ้

1. การกําหนดโครงสรางแบบสอบถาม  แบบสอบถามที่ใชจะครอบคลุมประเด็นตางๆ  
และทําการถามแบบ Cross Check  เพื่อยืนยนัคําตอบ  โดยแบบสอบถามจะแบงเปน     
4  สวนดังนี ้

สวนที่ 1   ขอมูลผูซื้อบานมอืสอง  เปนขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อาชีพ  
รายไดตอครัวเรือน ทาํเลของสถานทีท่ํางาน 

สวนที่ 2   ขอมูลของบานหลังเดิม  เปนขอมูลบานหลงัเดิมกอนมาซื้อบานหลังปจจบุันของ
ผูตอบ  แบบสอบถามซึง่เกีย่วกับทาํเลที่ตั้ง ประเภทของบาน และปญหาของบานหลังเดิมนี ้

สวนที่ 3    ขอมูลของบานมอืสองที่ซื้อ เปนขอมูลบานหลังใหมที่ผูตอบแบบสอบถามซื้อ 
ผานบริษทัตัวแทนขาย  โดยเกี่ยวกับ ทําเลที่ตั้ง ประเภทของบาน ราคาบาน วัตถปุระสงคของการ
ซื้อ เหตุผลที่ซือ้บานหลังนี้ และซื้อแลวทาํอะไรบางกับบานหลงันี ้

สวนที ่4   ขอมูลการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย เปนขอมลูที่ผูตอบ
แบบสอบถามตอบเกี่ยวกบั  การซื้อบานมอืสองผานบริษัทตัวแทนขายซึ่งเกีย่วของกับ ขอพิจารณา
ในการตัดสินใจเลือกซื้อบานมือสองผานตวัแทนขาย  การซื้อบานหลังตอไป  ส่ิงที่คาดหวังในการซือ้
บานมือสอง และการบริการหลังการขาย 
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2. ทําโครงสรางแบบสอบถาม  ซึ่งแตละแบบสอบถามจะมปีระเด็นเฉพาะมาปรับและ 
สรางแบบคําถามและตัวเลือก  โดยปรึกษาอาจารยทีป่รึกษาและอาจารยผูเกี่ยวของ
เพื่อปรับปรุงแกไขใหถูกตอง  ตรงตามวัตถปุระสงคและทฤษฎี 

3. พิมพแบบสอบถามและสงรหัส (CODE) เพื่อการวิเคราะห 
4. สงแบบสอบถามและติดตามแบบสอบถามกลับคืนใหผูวิจัย 
 

1.8   การเกบ็รวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยไดจัดสงเจาหนาที่ไปพบผูตอบแบบสอบถามตามรายละเอยีดที่ไดรับจาก บริษัทโรยัล 
แอสเซ็ทส คอนเซาทแทนต จํากัด  และไดติดตามของแบบสอบถามกลับมาโดยมีรายละเอียดดังนี ้

ขั้นที ่1   ขอจดรายชื่อ ที่อยู ผูซื้อบานมือสองผานบริษัท โรยัล แอสเซ็ทส คอนเซาทแทนต 
จํากัด ซึ่งเปนผูซื้อต้ังแตวันที ่1 มกราคม พ.ศ. 2545 ถึงวันที ่31 ธันวาคม พ.ศ. 2545  โดยมีรายชือ่
จํานวน 150 ราย    

ขั้นที ่2   สงแบบสอบถามโดยเจาหนาที ่5 คน โดยเริ่มสงตั้งแตวนัที ่ 20 มกราคม พ.ศ. 
2546 และนํากลับมาใหทัง้สิ้น 150 ราย ครบตามจํานวนที่สงในวนัที ่5 กุมภาพนัธ 2546 
1.9   การวิเคราะหขอมลู 
 ไดรวบรวมแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางและไดวิเคราะหดังตอไปนี ้

1. นําแบบสอบถามที่ไดรับการตอบกลับมาเพื่อทาํการคัดเลือกตรวจสอบคุณสมบัติของ 
กลุมตัวอยาง  เพื่อใหตรงตามวัตถุประสงค และสามารถนําไปวิเคราะหได  ซึ่งพบวาแบบสอบถาม
สามารถนําไปวิเคราะหไดจริงครบจํานวน  150  ชุด 

2. ไดทําการลงรหัส (CODE)  ลงในแบบสอบถามทุกชุด 
3. ไดทําการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) สําหรับคําถามปลายเปด 
4. ไดทําการวิเคราะหทางสถิติโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows Release  

11.0.1 ดังนี ้ 
4.1  คาสถิติบรรยาย (Descriptive Statistic) ไดแก จํานวนความถี ่(Frequency)  และคา 

รอยละ (Percentage) เปนตัวอธิบาย 
4.2  วิเคราะหหาคาความสมัพันธระหวางตัวแปรที่สําคญัในรูปตารางความสัมพันธ  

(Crosstab)  
5. ไดวิเคราะหจากขอมูลทุติยภมูิประกอบกับขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม 
6. ไดทําการวิเคราะห ประมวล และสรุปผลการศึกษา  โดยนําเสนอผลการศึกษาในรูป 

แบบการบรรยายตามตาราง แผนภูม ิแผนที ่และแผนผังการศึกษา 
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1.10   แหลงที่มาของขอมูล 
1. ขอมูลปฐมภูมิ  ไดขอมูลจากแบบสอบถาม จากผูซื้อบานมือสองผาน บริษัท โรยัล  

แอสเซ็ทส   คอนเซาทแทนต จํากัด ในป พ.ศ. 2545 
2. ขอมูลทุติยภูม ิ ประกอบดวย 

2.1 ขอมูลจากแบบสอบถาม 
2.2 ขอมูลจากเอกสารสิ่งพมิพ  ไดแก 

- วิทยานิพนธและงานวจิัยทีเ่กี่ยวของ 
- นิตยสาร HOME BUYERS’ GUIDE 
- นิตยสารวัฎจกัรอาคารที่ดนิ 
- นิตยสารวัฎสารอาคารที่ดิน 
- นิตยสาร ตลาดบาน 
- วารสารธนาคารอาคารสงเคราะห 
- หนงัสือพมิพรายวนั รายสัปดาห 
- วารสารสมาคมตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพย 
- หอสมุดจุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย 
- บริษัท อีอารเอ (ประเทศไทย) จํากัด 

 
1.11   นิยามศัพท 
นิยามศัพทสําหรับการศึกษาในครั้งนี้ไดแก 
บานมือสอง      หมายถงึ   บานที่มีการจดทะเบียนโอนกรรมสิทธิ์ความเปนเจาของ 

มากกวา 1 คร้ัง 
บานเดิม            หมายถงึ    บานหลังเดมิที่เคยอยูอาศัยมากอนที่จะยายเขามาอยูใน 

บานหลังปจจบุัน 
บริษัทตัวแทนขาย    หมายถงึ    บริษัทนายหนามืออาชพีที่รับขายบานโดยเปนตัวกลาง 

ในการซื้อขาย เปนผูดําเนินการใหเกิดการซือ้ขายจน
ลุลวงแลว  จะไดคาตอบแทนการดําเนนิการนอยเรียกวา
คานายหนา หรือ คอมมิชชั่น   

บานมือสองทีซ่ื้อ    หมายถงึ บานหลังปจจบุันที่ไดทาํการซื้อผานบริษทัตัวแทนขาย   
ซึ่งเปนบานที่ไดอาศัยอยูในปจจุบัน 
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1.12 ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 

1) เพื่อใชขอมูลไปพัฒนาตลาดธุรกิจ บริษทัตัวแทนขายบานมือสอง ใหมีขีดความสามารถ
ทัดเทียมชองทางการขายประเภทอื่นๆ  

2) เพื่อนาํขอมูลไปพัฒนาทั้งดานระบบและบคุลากร บริษทัตัวแทนขายบานมือสองในดาน
การจัดการ การเก็บขอมูล การสนองตอความตองการของผูบริโภค การบริการทัง้กอนและ
หลังการขาย เพื่อใหเกิดการยอมรับและเกดิผลตอวิชาชพีในอนาคตใหมากขึ้น 

3) เพื่อใหเกิดมาตรฐานแกวิชาชีพตัวแทนนายหนา อันจะนาํไปสูขบวนการคุมครองผูบริโภค 
เมื่อมีการซื้อขายผานบริษทัตัวแทนขายตอไป 

4) เพื่อใหเกิดระบบการซื้อขายที่เปนรูปธรรมชัดเจน ทาํใหภาครัฐมีรายไดจากภาษีการซื้อขาย 
 



บทที่ 2 
 

แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

ผูซื้อบานมือสองที่ซื้อผานบริษัทตัวแทนขายมีแนวคิดหรือเหตุผลจูงใจตอการตัดสินใจซื้อ
บานผานบริษทัตัวแทนขาย  สามารถจําแนกเปนหวัขอไดดังนี ้

 
แนวคิดทฤษฎีดานพฤติกรรมการเลือกที่อยูอาศยั 

 
พฤติกรรมการเลือกที่อยูอาศัยและแนวคิดเกี่ยวกบัทําเลที่ต้ัง 
Brain Goodal (Brain Goodal 1974 : 151-161) กลาวถึงหลักเกณฑในการเลือกที่อยู

อาศัยวา  ผูอาศัยจะพิจารณาคุณสมบัติของที่อยูอาศัย 3 ประการคือ 
1. ลักษณะบาน  ไดแก  ความเกาใหมของบาน  ขนาดของบานที่เหมาะสมกับขนาด

ครอบครัว  และคุณสมบัติของสวนประกอบภายในบาน 
2. ลักษณะของชมุชน  ผูอยูอาศัยมักจะเลอืกบริเวณที่อยูอาศัยที่มีสภาพเศรษฐกิจและ

สังคมเหมือนกับตนเอง 
3. ความสัมพันธของที่ตั้งนั้นๆ กับพืน้ที่โดยรอบ  ไดแก  ความสะดวกในการเดินทางไปยัง

แหลงงาน  ยานการคา  อุตสาหกรรม  และการติดตอสัมพันธกับกิจกรรมที่เกี่ยวของ 
Becker (1977)  ไดอธิบายวา  ผูอยูอาศัยมีความพอใจที่อยูในปจจบุันไดแมวา  จะไมตรง

กับบานในอุดมคติ  ผูอยูอาศัยจะประเมนิที่อยูอาศัยดวยปจจัย 3 ประการคือ 
1. ภาพพจนบานในอุดมคติ 
2. เงื่อนไขตามสภาพการณ 
3. กลไกการแกไขปญหาตัวบุคคล 
ความพึงพอใจของลูกคา  (Customer satisfaction) เปนระดับความรูสกึของลูกคาทีม่ีผลจาก 

การเปรียบเทยีบระหวางประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ หรือการทํางานของผลิตภัณฑ  กับการ
คาดหวงัของลกูคา  (Kotler. 1994 : 98) ระดับความพอใจของลูกคาจะเกิดจากความแตกตาง
ระหวางผลประโยชน จากผลิตภัณฑความคาดหวงัของบุคคล การคาดหวังของบุคคล (Expectation) 
เกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูซื้อสวนผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ หรือการ
ทํางานของผลติภัณฑเกิดจากนักการตลาดและฝายอื่นๆ ที่เกีย่วของจะตองพยายามสรางความพึง
พอใจใหกับลูกคาโดยพยายามสราง มูลคาเพิ่ม (Value added) การสรางมูลคาเพิ่มเกิดจากการผลิต 
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แผนภูมิที่ 2.1   แสดงปจจัยที่เปนตัวกําหนดมูลคาเพิ่มสําหรับลูกคา  (Customer   added     value)   :    ความสัมพันธ 
       ระหวางความแตกตางทางการแขงขันของผลิตภัณฑ (Product competitive differentiation) และมูลคา  
       รวมสําหรับลูกคา (Total customer values) 

(Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) รวมทัง้มีการทํางานรวมกันกับฝายตางๆโดยยึด
หลักการสรางคุณภาพรวม (Total quality) มูลคาเกิดจากความแตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive differentiation) มูลคาที่มอบใหกับลูกคาจะตองมากกวาตนทนุของลกูคา (Cost) 
ตนทนุของลูกคาสวนใหญกค็ือราคาสินคา (Price) นัน่เอง 

 ความแตกตางทางการแขงขนัของผลิตภัณฑ (Product competitive differentiation) เปนการ 
ออกแบบลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑหรือบริษทัใหแตกตางจากคูแขงขันและความแตกตางนั้น
จะตองมีมูลคาในสายตาของลูกคาและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได ความแตกตางทางการ
แขงขันประกอบดวย (1) ความแตกตางดานผลิตภัณฑ  (Product differentiation) (2) ความ
แตกตางดานบริการ (Services differentiation) (3) ความแตกตางดานบุคลากร (Personal 
differentiation) (4) ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image differentiation) ความแตกตางเหลานี้
เปนตัวกาํหนดมูลคาเพิ่มสําหรับลูกคา (Customer added value) ดังแผนภูมิที ่2.1 

มูลคารวมสาํหรับลูกคา (Total customer values) เปนผลรวมของผลประโยชนหรืออรรถ 
ประโยชน (Utility) จากผลิตภัณฑหรือบริการใดบริการหนึ่ง มูลคาผลิตภัณฑพิจารณาจากความแตกตาง
ทางการแขงขนัซึ่งประกอบดวย ความแตกตางดานผลติภัณฑ ความแตกตางดานบริการ ความแตกตาง
ดานบุคลากร และความแตกตางดานภาพลักษณ ความแตกตางทั้งสี่ดานนี้กอใหเกิดมูลคาผลิตภัณฑ 4 
ดานเชนกนัคอื มูลคาดานผลิตภัณฑ มูลคาดานบรกิาร มูลคาดานบุคลากร และมูลคาดานภาพลกัษณ
มูลคาทัง้ 4 รวมเรียกวามูลคาผลิตภัณฑรวมในสายตาของลูกคา  ดังแผนภูมิที ่2.1 

 

 

ความแตกตางดานการแขงขันของผลิตภัณฑ 
(Product competitive differentiation) 

ความแตกตางดานผลิตภัณฑ 
(Product differentiation) 

ความแตกตางดานบริการ 
(Services differentiation) 

ความแตกตางดานบุคลากร 
(Personal differentiation) 

ความแตกตางดานภาพลักษณ 
(Image differentiation) 

มูลคาผลิตภัณฑรวมในสายตาของลูกคา 
(Total consumer values) 

มูลคาผลิตภัณฑ 
(Product values) 

มูลคาดานบริการ 
(Services values) 

มูลคาดานบุคลากร 
(Personal values) 
มูลคาดานภาพลักษณ 
(Image values) 
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แผนภูมิที่ 2.2   แสดงมูลคาที่สงมอบลูกคา (Customer delivered value) ซ่ึงเกิดจากผลตางระหวางมูลคารวม 
        สําหรับลูกคา (Total customer values) ลบดวยตนทุนรวมของลูกคา (Total customer cost) 

 
งานวจิัยที่เกีย่วของ 

จากวทิยานพินธของ  ฉวีวรรณ เดนไพบูลย (2536)  เร่ืองปจจัยทางสังคมและเศรษฐกิจที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูมีรายไดปานกลาง  ในเขตชั้นกลางของกรุงเทพมหานคร 

สรุปปจจัยที่ใชในการเลือกตัดสินใจซื้อไดดังนี ้
1. ความสามารถจายของผูซื้อ 
2. ที่ตั้งโครงการ 

- ใกลที่ทาํงาน 
- ใกลถนนใหญ 
- ใกลบานพอแม-ญาติ 
- ตองการออมในรูปอสังหาริมทรัพย 

จากวทิยานพินธของ สมถวลิ แซล้ี (2539)  เร่ืองปจจัยในการตัดสินใจซื้อและขายบานมือ
สองในเขตบางกะป  สรุปผลการวิจยัไดดังนี ้

1. ปจจัยในการตดัสินใจซื้อบานมือสองในเขตบางกะป  เรียงตามลาํดับดังนี ้
- ทําเลที่ตั้ง 
- ราคา 

มูลคาดานผลิตภัณฑ   (Product  

มูลคาดานบริการ  (Services values) 

มูลคาดานบุคลากร (Personal values) 

มูลคาดานภาพลักษณ (Image 

ราคาในรูปตัวเงิน  (Monetary price) 

ตนทุนดานเวลา (Time cost) 

ตนทุนดานพลังงาน (Energy cost) 

ตนทุนดานจิตวิทยา (Psychic cost) 

(1) มูลคาผลิตภัณฑรวมในสายตาลูกคา 
(Total customer value) 

(2) ตนทุนรวมของลกูคา 
(Total customer cost) 

มูลคาผลิตภัณฑ   
ที่สงมองแกลูกคา 

(Customer 
delivered value) 
เกิดจากขอ (1) 
ลบดวยขอ (2) 
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- การเดินทางสะดวก 
- สภาพบาน 
- เขาอยูไดทันทีและสภาพแวดลอม 

2. ปจจัยในการตดัสินใจขายบานมือสอง  เรียงตามลําดับดังนี้ 
- นําเงินไปซื้อบานใหม 
- ขายไดราคาดี 
- มีภาระคาใชจายมาก 

จากวิทยานิพนธของ บุศรินทร ตรีระพงศพิชิต (2542) เร่ืองการจัดการดานการตลาดบาน 
มือสอง  สรุปผลการวิจัยดังนี้ 

1. การจัดการดานการตลาดบานมือสองของนายหนาดังนี้ 
1.1 ใชส่ิงพิมพเฉพาะและติดตั้งปายหนาบานที่จะขาย 
1.2 ใชระบบการขายจากตางประเทศ 

2. เจาของบานมือสองนิยมใชบริการนายหนาใหขายใหมากขึน้ ดังนี้ 
2.1 มีเทคนิคการขาย 
2.2 มีรายการบานฝากขายใหเลือก 
2.3 เขาถึงผูซื้อสูงกวา 
2.4 เจาของบานไมเสียเวลา 

3. สาเหตุที่ผูซื้อซื้อบานมือสองในปจจบุันดังนี้ 
3.1 ตองการเลือกเพื่อนบาน 
3.2 ชุมชนและสิ่งแวดลอม 
3.3 เห็นสภาพบานในปจจุบัน 

4. สาเหตุของการขายบานมอืสองดังนี้ 
4.1 ตองการเงินตนหมุนเวียน 
4.2 รายไดลดลงจนผอนตอไปไมได 
4.3 เศรษฐกิจซบเซา 

 
ประเภทบานมือสอง 
 บานมอืสอง (Resale home/Second hand home) ที่จะกลาวถึงตอไปน้ี  หมายถึงตลาดที่มีการ
ซื้อขายทีอ่ยูอาศัยทุกประเภท (บานเดี่ยว, บานแฝด, ทาวนเฮาส, หองชุด อาคารพาณชิย) ทั้งบานใหม
และบานเกา ไมวาจะเปนผูอยูอาศัยหรือไมก็ตาม  ที่เจาของ (ไมใชผูประกอบการ) ตองการขายตอ
แกผูอ่ืน  ซึ่งสามรถจําแนกไดดังนี ้
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1. บานมือสองทีม่ีการเขาอยูอาศัย (Occupied Housing Units) หมายถึงบานที่ผานการเขา
อยูอาศัยมากอนแลว  ไมวาจะนานเพียงใดก็ตาม  เชน 1-2 ป หรือ 10-20 ป  หรืออาจจะ
มากกวา 20 ป ขึ้นไปก็ได  ดังนั้น  บานมือสองทีม่ีการอยูอาศัยอาจจะมีสภาพใหมเอี่ยม
เพราะมีอายุไมนานหรืออาจเปนบานเกา  ที่ชํารุดทรุดโทรมเพราะอยูอาศัยมายาวนาน
แลวก็ได  บานเหลานี้อาจแบงเปน 2 กลุมใหญตามลกัษณะผูอยูอาศัย  ไดแก 
1.1 บานที่เจาของอยูเอง  หรือใหญาติพีน่องอยูอาศัย  แตจําเปนตองขายออกไป  

เนื่องจากสาเหตุตางๆ เชน  อาจประสบปญหาทางการเงิน  ไมสามารถรับภาระ
ผอนบานตอไปได  หรือมีความจาํเปนที่จะตองใชเงินอยางเรงดวนดวยสาเหตุ
ตางๆ  หรืออาจตองการเปลี่ยนบานไปอยูใกลทีท่ํางานมากขึ้นหรือบานหลังเดมิ
คับแคบ  เนื่องจากสมาชกิครอบครัวเพิ่มมากขึ้น  หรืออาจจะเบื่อหนายบานเดิม  
เนื่องจากสภาพตัวบานที่ทรุดโทรมเกาแก  ไมแข็งแรงสวยงาม  หรืออาจจะไม
พอใจอยูในสภาพแวดลอมหรือเพื่อนบานใกลเคียง  เปนตน 

1.2 บานใหผูอ่ืนเชาอยู  บานเหลานี้มกัจะมาจากการซื้อนกัลงทนุระยะยาว  ซึ่งซื้อไว
เพื่อหารายไดจากคาเชา  หรือบานทีน่ักเก็งกาํไรซื้อไวในอดีตชวงตลาดบูม  เพื่อ
แสวงหากาํไร  แตยังขายตอไมได  จึงใหเชาไปพลางกอน  แตปจจุบันเห็นวาไม
คุมคาเชา  จึงตองการขายตอ 

2. บานมือสองทีย่ังไมมีการเขาอยูอาศัย (Unoccupied Housing Units)  หมายถึงบาน
หรือหองชุดทีย่ังไมมีการอยูอาศัยมากอน  ซึ่งม ี2 ลักษณะ  ไดแก 
2.1 บานยงัสรางไมเสร็จ  ไดแก  บานที่มกีารจองซื้อแลว  อยูระหวางการผอนดาวนกับ

เจาของโครงการ  และเปนบานทีย่ังสรางไมเสร็จ (ผูซื้อยังไมไดรับโอน)  แต
ประสงคจะขายตอ  เพื่อหวังเก็งกาํไร  หรือขายดวยความจําเปนอืน่ๆ 

2.2 อาคารไรผูอยูอาศัย  (บานวาง)  ไดแก  บานที่สรางเสร็จแลว  และผูซื้อโอนกรรมสทิธิ์
จากโครงการแลว  แตไมเขาอยูอาศัย  ปลอยวางไว  และตองการขายแกผูอ่ืน 

 
กระบวนการตลาดอสังหาริมทรัพย 

ในกระบวนการตลาดนั้น  หลักสาํคัญที่สุดคือ  ทาํอยางไรจึงจะทําใหมีการซื้อขายกนั
โดยเร็วที่สุดและเปนที่พอใจซึ่งกนัและกนัทั้งฝายผูซื้อและผูขาย  กลาวอีกนัยหนึง่ในฝายผูขาย  ทํา
อยางไรจึงจะขายดีที่สุดและไดกําไรสูงสุด  ในทางกลับกันสําหรับผูซือ้  ทําอยางไรจึงจะไดของดี
ที่สุดในราคาถกูที่สุด  ดังนั้น  ในกระบวนการตลาด  บคุคลทั้งสองฝาย  จงึตางกห็าวิธีการที่ดีทีสุ่ด
เพื่อจะสนองตอบความตองการและความพอใจของตน 
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ในปจจุบนันี ้ การซื้อขายทรัพยสินมักจะกระทํากนัโดย 4 วิธ ีคือ 
1. การซื้อขายโดยตรง  ระหวางเจาของกับลูกคาโดยตรง  ซึ่งเราพบเห็นกันอยูเสมอใน

ตลาดทั่วไป  สําหรับในตลาดธุรกิจอสังหาริมทรัพย  ไดแก  การซื้อขายกนัระหวาง
เจาของโครงการหมูบานจัดสรร  กับลูกคาโดยตรง  หรือเจาของบาน  หรือที่ดินราย
ยอยไดประกาศขายบานหรอืที่ดินของตน  โดยติดปายวา “โปรดติดตอโดยตรง  ไมรับ
ผานนายหนา”  เปนตน  การซื้อขายโดยตรงระหวางเจาของกับผูซื้อ  ยังคงเปนที่นยิม
กันมากในตลาดอสังหาริมทรัพยของไทย 

2. การซื้อขายผานพอคา (Dealers)   ไดแกการซื้อสินคาที่กระทําผานพอคาที่ไมใชผูผลิต
โดยตรง  พอคานั้นอาจจะอยูในรูปบริษทั  หางหุนสวน  หรืออาจเปนการดาํเนนิการใน
นามของบุคคลแตผูเดียว  การซื้อขายลกัษณะนี ้  พอคาจะเปนเจาของสินคา  ซึ่งมีความ
เสี่ยงในผลกําไรและขาดทุนเองตามภาวะตลาดที่เปลี่ยนแปลงอยูเสมอ   การขายผาน
พอคามักเปนที่นยิมในสนิคาอุปโภคบริโภคหรือการขายปลีกโดยทัว่ไป  แตในวงการ
อสังหาริมทรัพย  การซื้อขายลักษณะนี้ไมเปนทีน่ิยมกนั  จะมีบางก็แตพอคาที่ดนิทีเ่ปน
นักเกง็กาํไร (Land Speculator)  ที่กวานซื้อที่ดนิราคาถูกแถบชานเมืองที่คาดวาถนนจะ
ตัดผานหรือตอไปจะเปนยานความเจริญ  และจะปลอยขายเมื่อไดราคาดี 

3. การซื้อขายผานตัวแทนจําหนาย (Agent)  ไดแก  การซือ้ขายโดยผานตัวแทนจาํหนาย  
ซึ่งทาํหนาที่เปนคนกลางระหวางผูผลิตหรือเจาของทรัพยสิน  กับผูซือ้สินคา  โดย
ตัวแทนจาํหนายจะรับคาคอมมิชชั่นเปนผลตอบแทน  ซึ่งตัวแทนเหลานี ้  มักจะมี
อํานาจในการวางแผนการตลาด  การกาํหนดเงื่อนไขการขายและการตอรองราคาได
เอง  รวมทั้งการสงมอบสินคาและการรับชําระเงนิจากลูกคาดวยในตลาดซื้อขาย
อสังหาริมทรัพย ความนิยมในการขายผานตัวแทนอสังหาริมทรัพย  ไดเร่ิมมีมากขึ้น  
โดยเฉพาะการขายบานจัดสรร  ที่เจาของโครงการไดมอบอํานาจในการขายแกตัว
แทนที่เปนบริษัทที่ชํานาญดานการตลาดและการขายโดยตรงเปนผูดาํเนนิการ  ทั้งนี้
เพราะเหน็วาตนเองถนัดในเรื่องการลงทนุและการผลิตเทานั้น  สวนการขายหากจะ
ดําเนนิการเองก็อาจจะลมเหลว  หรือไมมีประสิทธิภาพ  สูผูที่ถนัดดานนี้โดยตรงไมได 

4. การซื้อขายผานนายหนา (Brokers)  ไดแก  การซือ้ขายโดยอาศยันายหนาเปนคน
กลางชีช้องหรือจัดการใหผูขายไดเขาทาํสญัญากัน  ทัง้นีโ้ดยผูขายหรือผูซื้อใหคา
คอมมิชชั่นแกนายหนาเปนการตอบแทนเมื่อมีการทําสญัญาซื้อขายกันสําเร็จการซื้อ
ขายผานนายหนาไดมีการทาํมานานแลว  แมบางคนอาจจะตองการซื้อขายโดยตรง  
เพราะคิดวาจะไดราคาดีกวา  เนื่องจากไมตองเสยีคานายหนามากกวาการซื้อขาย
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สินคาอื่นใดและบทบาทของนายหนา  กก็ําลงัทวคีวามนิยมมากขึ้นตามลาํดบัใน
ตลาดอสังหาริมทรัพยของไทย 

 
ชองทางจําหนายบานมือสองในปจจุบัน 
 บานมอืสองในปจจุบันมชีองทางการขายหลายรูปแบบ  ดังนี ้

1. เจาของขายเอง  เจาของทรัพยสินดําเนินการติดตอหาผูซื้อเอง  เชน  เจาของบานติดปาย
บอกขายหนาบานโดยไมมีคาใชจายดานโฆษณาหรือคานายหนา  เจาของบานบางรายอาจ
ขายผานสื่อโฆษณาตางๆ  เชน  หนังสือพมิพรายวัน  หนังสือพิมพรายสัปดาห  นิตยสาร
เกี่ยวกับบานและที่ดิน  เปนตน 

2. ขายผานคนกลาง  เจาของทรัพยสิน  จะใชวธิีการฝากขายผานผูอื่น  ไดแก 
2.1 การฝากเพื่อนบาน  หรือบอกกลาวญาตมิิตร  โดยหากขายไดมักจะมีการจายคา

สมนาคุณ  หรือคาตอบแทนใหตามสมควร  ทั้งนี้  โดยไมมกีารทําสัญญานายหนาเปน
ลายลักษณอักษรแตประการใด 

2.2 การขายผานนายหนาทั่วไป  ไดแกการขายโดยอาศัยผานคนกลางที่ทํางานเปน
นายหนาโดยอาจเปนนายหนาสมัครเลนหรือนายหนาอาชีพอสิระ  ทั้งนี้  หากขายได
จะมีการจายคาบําเหน็จนายหนาให 

2.3 การขายผานบริษัทนายหนา  ไดแก  การทําสัญญาฝากขายกับบริษัทนายหนา
อสังหาริมทรัพย (Real Estate Broker Company) หรือบริษัทตัวแทนอสังหาริมทรัพย  
(Real Estate Agent)  ซึ่งบริษัทเหลานี้อาจเปนบริษทัที่ดําเนินการโดยอิสระเปน
เอกเทศ  หรืออาจเปนบริษัททีด่ําเนินการในระบบแฟรนไชส  หรือ  ระบบเครือขายที่มี
บริษัทแมเปนศูนยกลาง (Multi Listing Agency) 

2.4 ขายโดยผานวิธกีารประมลู  ไดแก  การประมูลขายทอดตลาดทรัพยสินของหนวยงาน
ของรัฐ  สถาบนัการเงินและบริษัทประมูลเอกชน  เชน  กรมบังคับคด,ี ธนาคารอาคาร
สงเคราะห, ธนาคารนครหลวงไทย, บริษัทสหการประมูล  เปนตน 

 
ธุรกิจนายหนา (Real Estate Broker) 

นายหนา  คืออาชีพที่เปนตัวกลางในการประสานประโยชนใหแกผูซือ้และผูขาย  ใน
สหรัฐอเมริกานายหนามีสิทธิและหนาที่  และความรับผิดชอบตอผูบริโภค  และตอผูรวมอาชพีดวยกัน  
 อาชีพนายหนาอสังหาริมทรัพยสามารถแบงประเภทออกมาไดดังนี ้

1. ขายที่ดนิ (Land Sales) 
2. ขายและเชาปลีกที่อยูอาศัย (Retail Residential Sales And Leasing) 
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3. ขายและเชาโครงการ (Project Sales And Leasing) 
4. ขายและเชาดานพาณิชย (Commercial Sales And Leasing) 
5. ขายและเชาดานอุตสาหกรรม (Industrial Sales And Leasing) 
นายหนาในยคุโลกาภิวัตนอยางเชนในสหรัฐอเมริกา  สามารถแบงหนาที่ออกมาไดตาม

ความถนัดและความตองการเปน 3 รูปแบบคือ 
1. นายหนารับฝากขาย (Listing Broker) 
2. นายหนาหาผูซื้อ (Selling Broker) 
3. ทั้งนายหนารับฝากขายและนายหนาหาผูซื้อ (Listing And Selling Broker) 
 

นิยามนายหนา  (Brokerage Defined) 
  ธุรกิจทีน่ําผูซื้อและผูขายมาพบกนัในการซื้อขายสินคาในตลาด  เรียกวา  นายหนา 
(Brokerage)  ผูซื้อและผูขายสามารถเรียกใชบริการจากนายหนา  เพื่อความสะดวกในการ
ดําเนนิการติดตอซ้ือขาย  ในธุรกิจอสังหาริมทรัพย  นายหนาถือเปนบุคคลที่มีใบอนุญาตในการ
ดําเนนิการขาย  ซื้อ  แลกเปลี่ยนหรือใหเชา  เซง  อสังหาริมทรัพยใหกับผูตองการใชบริการ  โดยมี
คาตอบแทนการบริการหรือคาคอมมิชชั่น  ซึ่งคาคอมมชิชั่นนี ้ นายหนาจะไดรับหลงัจากดาํเนินการ
สําเร็จตามวัตถุประสงคของผูใชบริการ 
 
ทฤษฎนีายหนา  (The Broker) 
 เอ็ดมันด เอฟ ฟเซค, โทมัส เฮนเดอรสันและ รอส จอหนสนั  กลาวไววานายหนา
อสังหาริมทรัพยนัน้  เปนผูใหบริการแกสองบุคคล  ไดแก  เจาของกรรมสิทธิ์อสังหาริมทรัพยที่ฝาก
ขายและผูที่ตองการซื้ออสังหาริมทรัพยนัน้ๆ ตอ  การขายนั้นขึน้อยูกับความรวมมือของทกุฝาย  
ไดแกเจาของบานที่มาใชบริการฝากขายบานกบันายหนา  ผูซื้อ  โดยนายหนานัน้จําเปนตองมี
ความเชีย่วชาญเฉพาะดานเกี่ยวกบังานนายหนาอสังหาริมทรัพย  ไดแก  กฎหมายที่เกี่ยวของ, การ
ตีคาอสังหาริมทรัพย, การโอนกรรมสิทธิ,์ สภาตลาดอสังหาริมทรัพย  ตลอดจนมคีวามรูเกีย่วกบั
คุณภาพในการกอสรางและการหาแหลงสนิเชื่อที่อยูอาศยั  นอกจากนี ้  จะตองมีความสามารถใน
การจัดการและความสามารถในการขาย  เพื่อทีจ่ะสามารถใหบริการไดตามที่ผูซื้อและเจาของบาน
ที่ฝากขายตองการ 
 นายหนาสามารถแบงออกไดเปนหลายประเภท  โดยพจิารณาจากประเภทของอสงัหาริม- 
ทรัพยและประเภทของการบริการ  อาทิ  นายหนาอสงัหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย  จะเชี่ยวชาญ
เฉพาะที่อยูอาศัยรูปแบบตางๆ  เปนตน  นายหนาบางประเภทจะเชีย่วชาญในกิจกรรมอื่นที่ไมใช
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การขาย  เชน  การหาผูเชาอสังหาริมทรัพย, หาสนิเชื่อทีอ่ยูอาศัย  หรือแลกเปลี่ยนอสังหาริมทรัพย  
คาบริการหรือคาคอมมิชชั่น (Commission Fee)  เปนรายไดที่นายหนาไดรับจากการบริการ  จากผู
ซื้อหรือผูฝากขาย  ซึง่คาบรกิารนี้สวนใหญจะคิดตามมลูคาของอสังหาริมทรัพยที่ขาย  ซึ่งจะมีการ
ระบุไวในสัญญาถึงความรบัผิดชอบทั้งผูซื้อและผูฝากขายในกรณทีีม่ีการขายเกิดขึ้น  ในกรณีที่
นายหนาใหบริการหาผูเชา  โดยมากจะไดรับคาคอมมิชชั่นคิดตามรอยละของคาเชาแตละเดอืน
ตามที่ตกลงหรือใหเทากับคาเชาหนึง่เดือน 
 ขณะเดียวกนั  ถึงแมวาคนสวนใหญจะเขาใจวานายหนาเปนผูใหบริการแกผูฝากขายใน
การพยายามขายบานที่รับฝากมาใหไดมากที่สุด  แตมีนายหนาบางแหงที่ตัง้ขึ้นเพือ่ทําหนาที่เปนผู
เสาะหาอสังหาริมทรัพยใหกบัผูตองการซื้อโดยเฉพาะ  ซึ่งผูซื้อจะเปนผูจายคาคอมมิชชั่น  หรือใน
บางกรณนีายหนาทีท่ําหนาที่หาซื้ออสังหาริมทรัพยใหกบัผูซื้อจะไดรับคาคอมมิชชั่นจากผูฝากขาย
บานดวยโดยแบงคนละครึ่งกบันายหนาที่รับฝากขายบาน 

หนาที่ของนายหนาผูใหบริการผูซื้อประกอบไปดวย 
1. แจงผูขายถงึเงือ่นไขทางการตลาด 
2. หาอสงัหาริมทรัพยตามที่ผูซือ้ตองการ 
3. สํารวจหาสนิคา 
4. ใหคําแนะนํา เสนอแนะเกี่ยวกับการเจรจาซื้อขาย 
5. จัดหาแหลงสนิเชื่อ 

 
นายหนารับฝากขาย (Listing Broker) 
 มีคํากลาวโดยนายหนามืออาชีพชาวอเมริกันที่วา “ผูที่ควบคุมสินคา เปนผูควบคมุตลาด” 
(The One Who Controls Listings, Controls The Market)  
 นายหนาในยคุไฮเทคสามารถทําหนาทีเ่ปนผูรับฝากขายจากลกูคา  เมื่อไดรับฝากขายเปนที่
เรียบรอยก็จะทําการสั่งรายการสินคานี้เขาสูระบบคอมพิวเตอรออนไลน (Computer On-Line) โดย
การกรอกขอมลูสินคาที่ประกาศขายใหละเอียดที่สุด  เพือ่ความสะดวกแกนายหนาอื่นๆ  ในการรับ
ขอมูล  นายหนาโดยทัว่ไปในอเมริกา  จะเปนสมาชิกของระบบเครือขายคอมพวิเตอรออนไลนเดียวกัน 
 การรวมตัวของนายหนา  ไมวาเปนนายหนาแฟรนไชสหรือนายหนาอสิระ  ก็รวมมอืกันใน
การปอนขอมลูสินคาประกาศขายเขาไปในศูนยขอมูลเดียวกนั (Central Data Base) 
 นอกจากนั้น Listing Broker  ก็ยังตองทําการตลาดเพื่อสงเสริมการขาย  และทําการชักชวนให
นายหนาอื่นๆ  ติดตอพาลูกคาไปดูบานหรือท่ีดินที่ตนมีอยู  เพื่อใหเกิดการซื้อขายใหเร็วที่สุด  โดยการ
รวมมอืจากกองทัพนายหนาที่อยูในระบบเครือขายเดียวกันทั้งหมด 
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ชนิดของการมอบหมายการขายหรือสญัญานายหนา 
 การมอบหมายการขายอสงัหาริมทรัพยในประเทศไทย  ไดเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตเปน
อยางมาก  เนือ่งจากการนําเอาวิวฒันาการของตางประเทศ  เชนในอเมริกาเขามาใช  โดยสมาคม
ตัวแทนและนายหนาอสังหาริมทรัพย  อีกทั้งบริษัทนายหนาแฟรนไชส  จึงทาํใหมคีวามกาวหนาใน
ดานการทาํธุรกิจ  โดยเฉพาะนายหนาที่ไดรับการอบรมมาจากสถาบนัและองคกรดงักลาวขางตน 
 การมอบหมายการขายหรือสัญญานายหนา  แบงออกมาไดเปนหลายชนิดดวยกัน  อันไดแก 

1. นายหนาปากเปลา  (No Listing) 
2. นายหนาสทุธิ  (Net Listing) 
3. นายหนาเปด  (Non-Exclusive หรือ Open Listing) 
4. นายหนาแตเพียงผูเดียว  แตเจาของคงสทิธิไวขายเอง  (Exclusive Agency Listing) 
5. นายหนาแตเพียงผูเดียวหรอืมีเอกสิทธิ์  (Exclusive Right To Sell Listing) 

 
นายหนาปากเปลา  (No Listing) 
 การมอบหมายใหขายโดยวาจาเปนสิ่งที่ปฏิบัติกันทัว่ไป  ในสงัคมนายหนาของประเทศไทย  
วิธีนี้เปนวิธทีี่ปฏิบัตกิันมาชานาน  ทาํใหเกดิการเขาใจผดิและสรางปญหาใหแกสังคมเปนอยางมาก 
 ผูขายไมไดมีขอผูกมัดใดๆ  ทั้งสิน้ในการประกาศขายในราคาที่ระบุไวอยางชัดเจน  อีกทั้ง
ไมมีหลักฐานในการมอบหมายใหนายหนารายใดในการประกาศขาย  จึงสงผลไปสูขอพิพาทและ
คดีความกนัอยูเนืองนิจ  เปนวิธโีบราณทีค่วรไดรับการเปลี่ยนแปลง 
 
นายหนาสทุธิ  (Net Listing) 
 การมอบหมายใหขายในลักษณะของการขายแบบนายหนาสุทธิก็เปนวิธทีี่สรางปญหา
ใหแกสังคมกลาวคือ  ผูขายจะตกลงขายและรับเงินในราคาที่ประกาศขาย  นายหนาจะตองไปบวก
คาบําเหน็จเองตามความตองการ 
 วิธีการขายเชนนี ้ สรางใหเกิดผลเสียหลายดาน  หากนายหนาขายไดราคาสูงมาก  ผูขายก็
เสียเปรียบ  ในขณะเดียวกนัผูซื้อก็เสยีเปรียบ  นายหนาจะไดผลประโยชนมากที่สดุ  เปนการไม
ยุติธรรมตอทั้งผูซื้อและผูขาย  และสงเสริมใหนายหนาประกอบอาชพีโดยขาดจรรยาบรรณในการ
รักษาผลประโยชนแกผูบริโภค 
 
นายหนาเปด  (Non-Exclusive หรือ Open Listing) 
 วิธีการมอบหมายใหขายแบบนายหนาเปด  ผูขายมอบหมายใหนายหนาทกุคนที่พบเห็นใน
การทาํการขาย  โดยไมมีการจํากัดจํานวนนายหนา 
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 วิธีดังกลาวนี้  สรางใหเกิดความสับสนแกนายหนาหลายๆ คน  ในทํานองเดียวกนั  ก็ทําให
เกิดกรณีพิพาทในดานการแบงคาบําเหน็จ  หรือนายหนาคนใดจะไดคาบําเหน็จเมือ่ขายได  การ
มอบหมายเชนนีก้็ไมสงเสรมิกระตุนใหนายหนาเกิดความกระตือรือรนในการขาย  เนื่องจากไมมี
เอกสิทธิ ์ จงึไมตองการลงทนุลงแรงในการทําการตลาดและการขาย 
 
นายหนาแตเพียงผูเดียว  แตเจาของคงสิทธิไวขายเอง  (Exclusive Agency Listing) 
 สัญญานายหนาชนิดนี้  มอบหมายใหนายหนารายหนึ่งรายใดทาํการขายโดยไดรับเอก
สิทธิ์  หมายถงึ  นายหนาคนอื่นจะขายไมได  ในขณะเดียวกนั  ผูขายคงสิทธิ์ในการขายใหผูซื้อดวย
ตนเองได  โดยหามขายผานนายหนาผูอ่ืน 
 วิธีนี้เปนวิธทีี่ดีกวาวิธีอ่ืนๆ  ที่กลาวมาขางตน  แตเปนการเสีย่งสาํหรับนายหนาที่จะตอง
ลงทนุลงแรงไปในการทําการตลาดและสงเสริมการขาย  หากผูซือ้ทราบขาวแอบไปติดตอผูขาย
โดยตรง  นายหนาผูนัน้ก็จะเสียประโยชน 
 
นายหนาแตเพียงผูเดียวหรือมีเอกสิทธิ ์ (Exclusive Right To Sell Listing) 
 สัญญานายหนาชนิดนี้ดทีี่สดุสําหรับทัง้นายหนา สําหรบัผูซื้อและผูขาย  ดวยสาเหตุหลาย 
ประการ 

1. นายหนาเกิดความกระตือรือรนในการทําหนาที่และลงทนุลงแรงในการขาย Listing 
2. ไมมีความเขาใจผิดเรื่องราคา  และเงื่อนไขตางๆ  
3. ผูขายมีความตั้งใจจริงในการขาย 
4. ผูซื้อเชื่อมั่นในความตั้งใจจริงของผูขาย 
5. ผูซื้อเชื่อมั่นวาไมถูกนายหนาหลอกและบดิเบือนความเปนจริง 
6. ราคาขายไมมกีารบวก 
7. นายหนาไดคาบําเหน็จ  เปนอัตราสวนจากราคาขายจริง 
8. นายหนาสามารถบริหารการขายตรงตอผูบริโภคดวยความเชื่อมัน่ 
9. นายหนาสามารถทาํการสงเสริมการขายผานสมาชิกนายหนาจาํนวนมาก  ผานระบบ

คอมพิวเตอรออนไลน 
10. นายหนาสามารถแบงคาบาํเหน็จกันไดดวยความเชื่อมั่น 
11. เปนวธิีการขายที่มีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพที่สดุ 
12. เปนประโยชนที่สุดสําหรับ  ผูขาย  ผูซื้อ  และนายหนา 
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การใหลูกคาฝากขาย (Taking a Listing) 
 การใหลูกคาฝากขาย  นายหนาตองใชความเปนมืออาชีพและกลยทุธตางๆ ในการสราง
ความเชื่อมั่นใหกับผูขาย  โดยใชประสบการณและหลักวชิาการที่มีเหตผุลเขามาประกอบดังตอไปนี ้

1. การตรวจสภาพของ Listing (Inspection) 
การตรวจสภาพบานและที่ดนิ  เปนวิธทีี่จะใหประโยชนแกนายหนาดงันี ้
- เขาใจสินคาทีข่าย 
- รูจุดเดนและจุดดอย 
- รูสภาพแวดลอม 
- เปรียบเทียบคุณภาพและราคา 
- ดูมากจะรูมาก 
- ไดขอมูลที่ละเอียดสําหรับผูซื้อ 

2. รวบรวมรายละเอียดของ Listing (Listing Check List) 
การรวบรวมรายละเอยีดตางๆ ของ  Listing  เปนสิง่ที่สําคัญ  นายหนาตองมี

ความละเอยีดและทําความรูจักมักคุนกับ Listing  ใหมากที่สุด  ขอมูลที่มีมากกวายอม
นําไปสูการขายที่เร็วกวา  ประหยัดเวลาในการติดตอและประสิทธิภาพในการทํางาน
ของนายหนา  ขอมูลสําคัญทีน่ายหนาตองรูมีดังตอไปนี ้

- บานเลขที ่
- ขนาดบานและที่ดิน 
- สําเนาโฉนดทัง้หนาและหลัง 
- รายละเอียดเจาของ 
- ที่อยูและโทรศัพทสาํหรับติดตอ 
- ราคาเงื่อนไข 
- รายละเอียดภายในของบานและที่ดิน 
- ขนาดความกวางของถนน 
- สภาพของการเขาออก 
- น้ําและไฟฟา 
- โทรศัพทและเครื่องใชไฟฟา 
- ทรัพยสินที่ขายพรอมบานและที่ดิน 
- การจดจํานองและภาระผูกพัน 
- ภาระจํายอมละอื่นๆ 
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- คาภาษีโรงเรือน 
- ราคาประเมนิกรมที่ดิน 
- สัญญาการเชาและเซง เปนตน 

 
ขั้นตอนการทํางานของตวัแทนขาย / นายหนา 
 
 

 
 
 
 
 

นําเสนอบริการแกลูกคา เซ็นสัญญาใหเปนนายหนา 

ลูกคาติดตอฝากขายบาน 

ตรวจสอบสภาพบานมือสองที่ฝากขาย 

อํานวยความสะดวกในการเตรียมเอกสาร 
และขอสินเชื่อจากสถาบันการเงิน 

ลงโฆษณาเผยแพรขอมูลทางสื่อส่ิงพิมพ / ปายตางๆ  

ลูกคาโทรเขามา / ติดตอลูกคา เสนอสินคา 
บริการตรวจสอบสภาพบาน 

นําเสนอเงื่อนไข ตอรองราคา และขอเสนออื่นๆ 

ทําสัญญาซื้อ – ขาย วางเงนิมดัจํา 

จัดการรับชําระคาอสังหาริมทรัพยใหกับผูขาย  
จัดการโอนกรรมสิทธิ์ รับคาคอมมิชช่ัน 
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จรรยาบรรณของตัวแทนนายหนา  
 จรรยาบรรณตอเจาของทรัพยสนิ 

1. ตัวแทนและนายหนาอสังหาริมทรัพยจะตองกระทาํการติดตอประสานงาน  และ
นําเสนอขอมูลตอเจาของทรพัยที่ตนรับเปนตัวแทนและหรือนายหนาโดยกริยา วาจา
ที่สุภาพ และโดยสุจริต  โดยมุงใหเจาของทรัพยสินไดรับประโยชนทีด่ี และยุติธรรม 

2. การรับคาบริการ  คาธรรมเนียม  คาบําเหน็จ  จากเจาของทรพัยสินใหเปนไปตาม
ขอตกลงเงื่อนไขหรือตามสัญญาที่ทาํระหวางคูสัญญา  แตทั้งนี้จะตองไมเปนการฝา
ฝน 

3. ตัวบทกฎหมายที่เกีย่วของ และ/หรือ ศีลธรรมอันดีรวมถึงประเพณีปฏิบัติทางธุรกิจ
ดวย 

4. ตัวแทนและนายหนาจะตองไมจูงใจใหเจาของทรัพยสนิลดราคาขาย  เชา  หรืออ่ืนใด
ต่ํากวาทีก่ําหนดไวแตเดิม  โดยใชอุบาย กลฉอฉล  เพื่อที่ตนจะไดรับเงินคาบรหิาร  
คาธรรมเนียม  คาบําเหน็จเพิ่มสูงขึน้ 

5. มิใหกระทําการจูงใจใหเจาของทรัพยสินกระทําผิดสัญญา  ซึง่ไดกระทําไวแลวตอ
ผูเกี่ยวของ  หรือผูอ่ืนใด  ซึง่เปนการไมสุจริต 

6. ละเวนการซื้อทรัพยสนิในนามของตนเอง  ญาติ หรือนติิบุคคล  ซึ่งตนมีผลประโยชน
รวมอยูดวย  เวนแตไดแจงใหเจาของทรัพยสินทราบโดยชัดแจงเปนหนงัสือกอน 

7. หามประมาณหรือตีราคาสูง  หรือตํ่ากวามาตรฐานทีค่วรจะเปน  เพื่อประโยชนใน
การตั้งราคาซือ้ขาย   เพื่อประโยชนของบุคคลใด  บุคคลหนึง่  

8. หากมีการเรียกเก็บคาบริการหรือคาใชจายลวงหนาใดๆ  ตัวแทนและนายหนาจะตอง
ทํากจิกรรมตางๆ  ตามที่ไดตกลงกับเจาของทรัพยสินใหครบถวน 

9. หามมิใหเรียกเก็บคาใชจายในสวนอื่นๆ เพิ่มเติมภายหลังจากเจาของทรัพย  เชนคา
ประเมิน  คาเปดแฟม  คาธรรมเนียมเสนอขาย  คาธรรมเนียมขอสนิเชื่อ  หรืออ่ืนๆ  
นอกเหนือจาก  คาบําเหน็จที่พงึจะไดรับ  เวนแตตัวแทนนายหนานัน้จะมีใบอนุญาต
ดําเนนิการประเมินได 

10. หามมิใหโฆษณา  หรือชักชวนเจาของทรัพยสินใหเขาทําสัญญารับฝากขายดวย
วิธีการที่ไมสมควรตางๆ เชน  ตัดคานายหนา  อาสาขายในราคาสงูเกนิจริง  
รับประกันระยะเวลาขาย  หรือประกาศโฆษณาอวดอางดวยขอความที่เกนิความจรงิ 
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จรรยาบรรณตอตนเองและตอนายหนาอื่น 
1. ละเวนการประกอบวิชาชีพที่ไมยุติธรรม  เอารัดเอาเปรยีบตัวแทนและนายหนาอืน่ 
2. สงเสริมความสามัคคี  ระหวางผูรวมวชิาชีพ  หลีกเลีย่งความขัดแยงทางผลประโยชน

หรือผิดจรรยาบรรณวิชาชีพ 
3. ปฏิบัติตอบุคคลอื่น  โดยกิริยา  วาจาสุภาพเรียบรอย  ใหเกียรต ิ กระทําโดยเทีย่งธรรม  

ไมเลือกปฏิบัติ 
4. ละเวนการลวงล้ํา  สอดแทรก  การบริหารธุรกิจภายในองคการนายหนาอื่นในทางเสือ่ม

เสีย   เสียหาย    เวนแตเปนการรวมมือในการประกอบวชิาชีพทางธุรกจิ    เพื่อผล 
ประโยชนรวมกันในทางที่ชอบดวยกฎหมายและจรรยาบรรณแหงวิชาชพี 

5. ละเวนการกลาว  หรือใหขอมูลอ่ืนใดในทางเสียหาย  เสือ่มเสีย  หรือเปนเหตุใหผูอ่ืนถูก
ตั้งขอรังเกียจโดยไมสุจริตหรือเปนการฝาฝนกฎหมายแกบุคคลอื่น  องคกรอืน่
โดยเฉพาะอยางยิง่ตอเพื่อนรวมวิชาชีพดวยกัน 

6. การเสนอความคิดเห็น  ขอเสนอแนะ  คําแนะนํา  หรือขอความที่ตนไมเห็นดวยให
กระทําโดยสุภาพ  และใหเกยีรติผูอ่ืนเปนนิจ 

 
จรรยาบรรณตอผูอ่ืน  ผูรับบริการ  ประชาชน 
1. ไมฉอฉลหรือปดบังขอเท็จจริงที่เปนสาระสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจที่ถูกตองในการ

เขาทําสัญญาหรือการทาํขอตกลงความรวมมือของทกุฝาย 
2. การใหคําแนะนํา  นําเสนอ  คําปรึกษาแกผูซื้อ  ผูรับบริหารควรกระทําดวย  กริยา  

วาจาสุภาพใหเกียรติ  และใหขอมูลทีถู่กตองชัดเจน  เทีย่งธรรม 
3. รวมมือกนัสงเสริมวิชาชพีดานอสังหาริมทรัพย  และสนับสนุนการออกกฎหมาย

สงเสริมและกาํกับดูแลการประกอบวิชาชพีหรือคุมครองผูประกอบวชิาชีพ  ผูบริโภค
และสาธารณชน 

4. หลีกเลี่ยงการกระทําที่จะนาํความเสื่อมเสีย  เสียหายแกชื่อเสียงเกียรติคุณของการ
ประกอบวิชาชพี  และสมาคมตัวแทนและนายหนาอสงัหาริมทรัพย 

5. บําเพ็ญตนใหเปนประโยชนตอมวลสมาชกิ  และสงัคมโดยสวนรวมในการถายทอดความรู
ประสบการณและพัฒนาการทางวิชาชีพทีด่ีที่ถูกตอง  เพือ่สืบสานธุรกจิใหเจริญสืบไป 

6. ไมโฆษณาดวยประการใดๆ ซึ่งขอมูลไมเปนตามจริง หรือโออวด ซึ่งทําใหผูอ่ืน        
สาธารณชนเขาใจผิด  อาทิเชน  ราคา  ตําแหนง  เขต  พื้นที ่  ความสามารถพิเศษ  
บุคลากร  เครือขายฯลฯ 
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7. หามมิใหเขาทาํสัญญารับฝากขาย  ทัง้ที่รูวาเจาของทรัพยสินไดทาํสัญญาชนิดที่มีสิทธิ
ดําเนนิการแตผูเดียว (Exclusive Right to Sell or Exclusivity)  กบันายหนารายอื่น
อยูแลว 

8. การรวมกนัขายระหวางนายหนา 2 ราย (Co-Broke)  หามมิใหนายหนาติดตอกับ
บุคคลที่มิใชเปนลูกคาของตนเอง  โดยจะตองติดตอเจรจาผานนายหนาผูดูแล
รับผิดชอบลูกคารายนัน้เวนแตจะไดรับอนุญาตจากนายหนาอีกฝายหนึ่งกอน 

9. คาบําเหน็จที่ไดจากการรวมกันขายระหวางนายหนา 2 ราย (Co-Broke)  ใหแบงครึ่ง
เทาๆ กัน  เวนแตตกลงเปนอืน่ลวงหนา 

10. รายไดทุกชนิดที่เกิดขึ้นระหวางการทาํงาน  นายหนาพนกังาน (Agent) มีหนาที่แจง   
และนําสงใหแกสํานกังานนายหนาทัง้หมดโดยทันที  เวนแตจะตกลงเปนอื่นลวงหนา   
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บานเดี่ยว บานทาวนเฮาส อาคารชุด อื่นๆ

บทที่ 3 
 

สถานการณตลาดบานมือสอง 
ป 2545 และแนวโนม 2546 

 
3.1  การขยายตวัของตลาดบานมือหนึ่งในรอบ 1 ป 

1.  การขยายตัวของที่อยูอาศัยเปดตัวใหมป 2536 – 2545 
ในรอบ 10 ปที่ผานมา (2536-2545) ที่อยูอาศัยเปดตัวใหมในเขตกรุงเทพมหานคร และ 5 

จังหวัดปริมณฑล มีการขยายตัวอยางเปนวฏัจักรขึ้งลงอยางชัดเจนเปน 2 ชวง คือ เฟองฟูและตกต่ํา 
(Boom and Bust) โดยในชวงเฟองฟู ป 2536 – 2538 มีการเพิ่มสูงถึง 508,332 หนวย (เฉลี่ยปละ 
169,444 หนวย) โดยเฉพาะในป 2537 มีการเปดตัวใหมมากเปนประวัติการณถึง 250,000 หนวย 

ในชวงที่ 2 ตั้งแตป 2539 – 2544 เปนเวลา 6 ป ที่ตลาดเขาสูวงจรตกต่ํา มีการเปดใหมเพียง 
117,834 หนวยเทานั้น (เฉลี่ยปละ 19,639 หนวย) ในป 2545 คาดวาจะมีจาํนวนที่อยูอาศัยเปดตัวใหม
ประมาณ 16,000 หนวย แมตลาดจะฟนตัวอยางชัดเจนในป 2544 แตก็ยังนับวาเปนจํานวนเปดตัวใหมที่
นอยมาก เมือ่เทียบกับชวงบูมที่ผานมา (แผนภูมิที่ 3.1 ) และจะเห็นไดจาก ป 2541 และป 2542  มีการ
ลงทุนนอยมากยังผลใหในป 2543 และ 2544 มีสินคาออกตลาดนอยตามไปดวย เนื่องจากธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยเปนธุรกิจที่มีระยะเวลาในการลงทุนผลิตสินคา ดังนั้นการลงทุนสรางที่อยู 

 
แผนภูมิที่ 3.1 : หนวยที่อยูอาศัยในโครงการเปดตัวใหมเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ที่มา :      การเคหะแหงชาติ (กคช.) 
ป 2545*      ประมาณการจากตัวเลขจริงเดือน ม.ค. – ก.ย. 45 = 10,685 หนวย 
รวบรวมโดย ฝายวิชาการและศูนยขอมูลที่อยูอาศัย ธนาคารอาคารสงเคราะห 
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 อาศัยในวันนี ้ หมายถึงวาจะเหน็ผลอาศัยในวนันี้ หมายถึงวาจะเหน็ผลของการกอสรางใน 1 - 2  ป 
ขางหนา ซ่ึงแลวแตขนาดและประเภทของการลงทุน เชน เปดตวัโครงการใหมโดยมีผลิตภัณฑเปน
บานเดี่ยว ซ่ึงจะเหน็วาเริ่มลงทุนในการกอสรางวันนี้ แตจะเห็นผลของการลงทุนและการตอบรับการ
ขยายตวัหลังจากบานในโครงการแลวเสร็จซ่ึงตองใช เวลา 1-2 ป ขางหนา หรือหากเปนอาคารสูง

ระยะเวลาในการกอสรางก็จะมากขึ้นตามประเภทของสิง่กอสรางนั้นๆ  
2.  การขยายตวัของที่อยูอาศยัสรางเสร็จป 2536 - 255 

 ผลจากการขยายตัวของตลาดที่อยูอาศัยในชวงบูมทําใหในรอบ 5 ป ตั้งแตป 2536-2540 มีที่
อยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ 5 จังหวัดปริมณฑล (นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี 
นครปฐมและสมุทรสาคร) สรางเสร็จเพิ่มขึ้นรวมกันถึง 789,899 หนวย (เฉลี่ยปละ 157,979 หนวย)  

  อยางไรก็ตาม ภายหลังวิกฤติตลาดที่อยูอาศัย วิกฤติเศรษฐกิจ   และวิกฤติสถาบันการเงินใน 
ป 2539 เปนตนมาสงผลใหการผลิตที่อยูอาศัยใหมแลวเสร็จลดลงอยางมากใน ชวง 4 ปตอมา           
ป 2541 – 2544 โดยมีรวมกันเพียง 163,297 หนวย (เฉลี่ยปละ 40,824 หนวย) 

 ในป 2545 คาดวาจะมีจํานวนที่อยูอาศัยทีก่อสรางเสร็จประมาณ 36,000 หนวย แมจะขยาย 
ตัวเพิ่มขึ้นจากป 2544 แตกย็งันับวานอยมากเมื่อเทียบกับชวงบูมที่ผานมา (แผนภูมิที่ 3.2) 

 

แผนภูมิที่ 3.2 : จํานวนทีอ่ยูอาศยัจดทะเบียนเพิม่ขึ้นในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลป 2536 - 2545 

จํานวน : หนวย 
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3.2  การขยายตัวของตลาดบานมอืสองในรอบ 10 ป 
       1.  จํานวนที่อยูอาศัยทั้งหมด (Housing Stock) 
 จํานวนที่อยูอาศัยทั้งหมดในตลาด (Housing Stock) ณ เดือนกันยายน 2545 มีจํานวน

17,301,351 หนวย    เพิ่มขึ้นจากเดือนธันวาคม 2544     รอยละ 2.3 ในจาํนวนนี้ เปนทีอ่ยูอาศัยในเขต 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 5 จังหวัดจํานวน 3,477,640 หนวย คดิเปนสัดสวนรอยละ 20.1ของ
จํานวนที่อยูอาศัยทั่วประเทศ (แผนภูมิที่ 3.3) 

จํานวนที่อยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 5 จังหวัด หากประมาณวา มรีอยละ 
10 ที่ตองการขายตอ ก็แปลวามีจํานวนบานมือสองพรอมขายในตลาดสงูถึงประมาณ 340,000 หนวย 

 

 
2. การขยายตวัของอาคารไรผูอยูอาศัย (บานวาง) 
ในชวงป 2530 – 2540   มีที่อยูอาศัยที่กอสรางเสร็จในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 5  

จังหวดั จํานวนกวา 1.3 ลานหนวย ในจํานวนนี้ ปรากฏวามีสวนหนึง่ที่มีการซื้อเพื่อเก็งกําไร โดย
ไมไดอยูอาศยัเอง แตมุงจะขายตอ แตเมื่อเกดิการผลิตที่ลนตลาดและเกดิวิกฤติเศรษฐกิจตามมา จึงทํา
ใหปรากฏการณอาคารไรผูอยูอาศัย (บานวาง) มีใหเห็นทัว่ไป 

ที่ผานมา ธนาคารอาคารสงเคราะห ไดดําเนินการสํารวจอาคารไรผูอยูอาศัยในโครงการจัด 
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แผนภูมิที่ 3.3 : จํานวนที่อยูอาศัยใน กทม. และปริมณฑล ป 2536 – 2545 (ก.ย.) 

ที่มา :   กรมการปกครอง 

หนวย : ลานหนวย 
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สรรในเขตกรุงเทพมหานครและจังหวัดปรมิณฑล ไป 2 คร้ัง โดยครั้งแรกเมื่อป 2538 (กทม. และ 3 
จังหวดั) พบวามีประมาณกวา 300,000 หนวย และครั้งที่สองในป 2541 (กทม. และ 5 จังหวัด) พบวา
มีสูงประมาณ 350,000 หนวย โดยพบวาสวนใหญเปนหองชุด (41%) รองลงไปไดแกทาวนเฮาส 
(35%)บานเดี่ยวและบานแฝด(12%)อนึ่งจากขอมูลสถิติผูใชไฟฟานครหลวงในเขตกรุงเทพมหานคร
และ 2 จังหวดัปริมณฑล (นนทบุรีและสมุทรปราการบางสวน) ณ เดือนกันยายน 2545 พบวามี
จํานวนผูใชไฟฟาทั้งหมด 1,973,034 ราย ในจํานวนนี้คาดวาจะเปนบานวาง (ที่อยูอาศัยทุกประเภท 
ทั้งหองชุด บานเดี่ยว ทาวนเฮาส บานแฝด) จํานวน 344,279 หนวย หรือ คิดเปนสัดสวน 17.4% ของ
จํานวนผูใชไฟฟาทั้งหมด ซ่ึงอยูในระดับทีเ่พิ่มขึ้นจากเดอืนธันวาคม 2539 ซ่ึงมีจํานวน 275,039 
หนวย (ดแูผนภูมิที่ 3.4 และ 3.5) 
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แผนภูมิที่ 3.4 : เครื่องชี้ภาวะ “บานวาง” 
จากสถิติการใชไฟฟาของการไฟฟานครหลวง ธ.ค. 39 – ก.ย. 45 

        จํานวนผูใชไฟฟาที่คาดวาไมเขาอยูอาศัย               จํานวนผูใชไฟฟาทั้งหมด       

ที่มา  :  ธอส. / การไฟฟานครหลวง (กฟน.) 

จํานวน : ราย 
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3.3   ลักษณะตลาดบานมือสอง 
 ตลาดบานมือสอง (resale home / second hand home) ที่จะกลาวถึงตอไปนี้ หมายถึงตลาดที่
มีการซื้อขายที่อยูอาศัยทุกประเภท (บานเดีย่ว, บานแฝด, ทาวนเฮาส, หองชุด อาคารพาณิชย) ทั้ง
บานใหมและบานเกา ไมวาจะมีผูอาศัยหรือไมก็ตามที่เจาของ (ไมใชผูประกอบการ) ตองการขายตอ
แกผูอ่ืน ซ่ึงสามารถจําแนกไดดังนี ้

1.  บานมือสองจําแนกตามการอยูอาศัย 
           1)  บานมือสองที่มีการเขาอยูอาศัย (Occupied Housing Units)   หมายถึงบานที่ผาน 
การเขาอยูอาศยัมากอนแลว ไมวาจะนานเพียงใดก็ตาม เชน 1 – 2 ป หรือ 10 – 20 ป หรืออาจจะ
มากกวา 20 ปขึ้นไปก็ได ดังนั้น บานมอืสองที่มีการอยูอาศัยจะมีสภาพใหมเอีย่มเพราะอายุไมนาน 
หรืออาจเปนบานเกา ที่ชํารุดทรุดโทรม เพราะอยูอาศัยมายาว นานแลวก็ได บานเหลานี้อาจแบงเปน 
2 กลุมใหญตามลักษณะผูอยูอาศัย ไดแก 

ก) บานที่เจาของอยูเอง หรือใหญาติพี่นองอยูอาศัย แตจําเปนตองขายออกไป 
เนื่องจากสาเหตุตางๆ เชนอาจประสบปญหาทางการเงิน ไมสามารถรับภาระ
ผอนบานตอไปได หรือมีความจําเปนทีจ่ะตองใชเงินอยางเรงดวนดวยสาเหตุ
ตางๆ หรืออาจตองการเปลี่ยนบานไปอยูใกลที่ทํางานมากขึ้น หรือบานหลัง

 
60.8 % 

24.8 % 
14.4 % 

แผนภูมิที่ 3.5 : ภาวะบานวางจากการใชไฟฟาของการไฟฟานครหลวง 
                                ณ  เดือน กันยายน 2545 

82.6% 17.4% 

มีผูอยูอาศัย 
(1,628,755 ราย) 

มีมิเตอรแตใชไฟนอยกวา
ปกติ (49,739 ราย) 
 

ติดตั้งมิเตอรแตไมใชไฟเลย 
(85,281 ราย) 
 
มีมิเตอรแตถูกยกเลกิ 
(209,259 ราย) 

สงสัยวาง (344,279 ราย) 

จํานวนผูใชไฟฟาทั้งหมด = 1,973,034 ราย 

ที่มา :  การไฟฟานครหลวง (กฟน.) 
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เดิมคับแคบเนือ่งจากสมาชิกครอบครัวเพิ่มมากขึ้น หรืออาจจะเบื่อหนายบาน
เดิมเนื่องจากสภาพสวยงาม หรืออาจจะไมพอใจอยูในสภาพแวดลอมหรือ
เพื่อนบานใกลเคียง เปนตน 

ข) บานใหผูอ่ืนเชาอยู บานเหลานี้มักจะมาจากการซื้อของนักลงทุนระยะยาว ซ่ึง
ซ้ือไวเพื่อหารายไดจากคาเชาหรือบานที่นกัเก็งกําไรซื้อไวในอดีตชวงตลาดบูม 
เพื่อแสวงหากาํไร แตยังขายตอไมไดจึงใหเชาไปพลางกอน แตปจจุบนัเห็นวา
ไมคุมคาเชา จงึตองการขายตอ 

3) บานมือสองที่ยังไมมีการเขาอยูอาศัย (Vacant / Unocupied Housing Units) 
หมายถึงบานหรือหองชุดทีย่ังไมมีการอยูอาศัยมากอนซึง่มี 2 ลักษณะ ไดแก 

ก) บานยังสรางไมเสร็จ ไดแกบานที่มีการจองซื้อแลวอยูระหวางการผานดาวน 
กับเจาของโครงการ และเปนบานที่ยังสรางไมเสร็จ (ผูซ้ือยังไมไดรับโอน) แต
ประสงคจะขายตอเพื่อเก็งกําไร หรือขายดวยความจําเปนอื่นๆ 

ข) อาคารไรผูอยูอาศัย (บานวาง) ไดแก บานที่สรางเสร็จแลว และผูซ้ือโอน 
กรรมสิทธิ์จากโครงการแลวแตไมเขาอยูอาศัยปลอยวางไว และตองการขาย 
แกผูอ่ืนๆ 

             2   บานมือสองจําแนกตามเจาของ / แหลงขาย ตลาดบานมือสองในปจจุบนั สามารถจําแนก
ตามเจาของหรอืแหลงการขายตางๆ ดังนี ้

1)  อสังหาริมทรัพยในครอบครองของสถาบันการเงิน (Real estate owned – REO) 
อสังหาริมทรัพยในครอบครองของสถาบันการเงินหรือทรัพยรอการขาย นั้น สวนใหญจะมาจาก      
2 ทาง ไดแก 

ก) การตีทรัพยชําระหนี้ : เปนวิธีการประนอมหนี้ที่เปดโอกาสใหลูกหนี้ที่ไม
สามารถระงับภาระหนี้ภายในเงื่อนไขการประนอมหนี้อ่ืนๆ สามารถระงับหนี้
ที่มีอยูโดยสถาบันการเงินไมตองบังคับชําระหนี้ผานกระบวนการทางศาล ซ่ึง
จะชวยลดระยะเวลาและคาใชจายในการไดมาซึ่งกรรมสิทธิ์ใน
อสังหาริมทรัพยนั้นๆ ของสถาบันการเงิน 

ข) การเขาสูราคาและซื้อคืนจากการประมูลขายของกรมบังคับคดี : ในกรณีที่
อสังหาริมทรัพยของลูกหนีส้ถาบันการเงินถูกศาลสั่งยึดทัพยบังคับจํานอง  แต
ในการเปดประมูลขายของกรมบังคับคดี  ไมมีผูเขาสูราคา หรือ มีผูเขาสูราคา
แตเสนอราคาต่ํากวาตนทุนของสถาบันการเงิน  สถาบันการเงินจึงตองทําการสู
ราคาและประมูลซ้ือกลับมาเปน REO ของตน 

2) ทรัพยที่มีอยูระหวางการขายทอดตลาดของกรมบังคับคดี 
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กรมบังคับคดี เปนหนวยงานในสังกดักระทรวงยุติธรรม  ซ่ึงรับหนาที่ดําเนินการดานการ
บังคับจํานอง  ตอจากศาลแพง  กรณีที่มีคําสั่งใหยึดทรพัยออกขายทอดตลาด กรมบังคับคดีจะทําการ
ประมูลเพื่อนําเงินจากการขายไปชําระเจาหนี้ ซ่ึงเจาหนี้ในที่นี้  อาจเปนสถาบันการเงินนิติบุคคลอื่น 
หรือบุคคลธรรมดาก็ได 

3) บานมือสองที่ซ้ือขายโดยผานบริษัทตัวแทนนายหนาอสงัหาริมทรัพย  ทั้งที่ 
เปนบริษัทที่เปนสมาชิกและไมเปนสมาชิกสมาคมตัวแทนและนายหนาอสังหาริมทรัพย 

4) บานมือสองที่ซ้ือขายระหวางประชาชนทั่วไป  ทั้งที่ซ้ือขายกันเองและผาน 
นายหนาสมัครเลน ที่ไมเปนนิติบุคคล 

5) จากแหลงอื่นๆ เชน บรรษัทบริหารสินทรัพยไทย (บสท.) บรรษัทบริหารสิน 
ทรัพยสถาบันการเงิน (บบส.) บริษัทบริหารสินทรัพย (AMC)  ในเครือของสถาบันการเงินตางๆ 
เปนตน 
 
3. 4    สถานการณการจําหนายบานมือสอง 

      1.  สถาบันการเงิน 
จากภาวะวกิฤติเศรษฐกิจตั้งแตป 2540 เปนตนมา    สงผลใหลูกหนีเ้งินกูของสถาบันการเงิน 

จํานวนมาก ไมสามารถชําระหนีก้ับสถาบันการเงินได  จนกอใหเกิดปญหาหนีท้ี่ไมกอรายไดของ
สถาบันการเงิน (NPL) จํานวนมหาศาล และ นําไปสูภาวะสั่นคลอนของสถาบันการเงิน  จนกระทัง่
หลายแหงตองปดกิจการไป แมกระทั่งปจจบุันสถาบันการเงินตางๆ ก็ยังตองเผชิญกบัการแกปญหา 
NPL และการฟองบังคับจํานองขายทอดตลาด 
 ในการแกปญหาดังกลาว สถาบันการเงินสวนใหญจะชวยเหลือลูกหนี้ดวยวิธีเปดโอกาสให
มีการ “ตีทรัพยชําระหนี”้  สงผลทําใหสถาบันการเงินตองถือครองอสังหาริมทรัพยที่ลูกหนี้โอน
กรรมสิทธิ์ใหแทนการชําระหนี้ นอกจากนี้สถาบันการเงินบางแหง ยังเขาไป “ประมูลซ้ือ
อสังหาริมทรัพย” ที่เปนหลักประกันการชําระหนี้ของตน จากการขายทอดตลาดของกรมบังคับคดี
ดวย เนื่องจากหากปลอยใหผูอ่ืนประมูลได ราคาประมูลจะต่ํามากเกนิไป และไมพอชําระหนี้ทีค่าง
อยู  (Mortgage Deficiency)  ทําใหสถาบันการเงินตองมกีารสํารองหนี้สูญจํานวนมาก 
 จากสถานการณดังกลาวไดสงผลทําใหปริมาณอสังหาริมทรัพยในครอบครองของสถาบัน
การเงิน (Real Estate Owned : REO)  มีจํานวนเพิ่มมากขึ้นตามลําดบั จากขอมูลของธนาคารแหง
ประเทศไทย ลาสุด ณ เดือนตุลาคม 2545 พบวามี REO ทั้งระบบ จาํนวนทั้งสิ้น 173,920 ลานบาท 
ขยายตวัเพิ่มขึน้ 4.8% จากเดอืนธันวาคมป 2544 ในจํานวนนี้เปน REO ของธนาคารพาณิชย 13 แหง 
จํานวน 147,312 ลานบาท หรือคิดเปน 85% ของจํานวน REO ที่อยูในระบบสถาบันการเงินทั้งหมด 
(ตารางที่ 4.1) 
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ตารางที่ 3.1 :  อสังหาริมทรัพยในครอบครองของสถาบันการเงิน 
                                                                                                                    (มูลคา : ลานบาท) 

สถาบันการเงนิ ธ.ค. 2544 ต.ค. 2545 % ขยายตัว 
1 ธนาคารพาณิชย 13 แหง 139,380 147,312 5.7 
2 บริษัทเงินทุน 16 แหง 12,751 10,537 -17.4 
3 ธนาคารอาคารสงเคราะห 13,044 15,081 15.6 
4 ธนาคารพาณิชยตางประเทศ 379 478 26.1 
5 เครดิตฟองซิเอร 470 512 8.9 
 รวมท้ังสิ้น 166,024 173,920 4.8 
ที่มา : ธปท., ธอส. 
 

REO เหลานี้ คาดวาจะเปนที่ดินและที่อยูอาศัยประมาณ 70% คิดเปนมูลคาประมาณ 
100,000 ลานบาท ซ่ึงสถาบันการเงินตางๆ จะทยอยนําออกขายสูตลาดตอไป ทั้งโดยการประมูลและ
การเจรจาตอรองราคา 

อนึ่ง REO ของสถาบันการเงินปลอยทิ้งไว หากไมเรงจาํหนายออกไป จะกอใหเกดิปญหา
หลายประการ เชนปญหาการบุกรุกและการครอบครองปรปกษในทีด่นิและอาคารทีท่ิ้งราง ทําให
สถาบันการเงินสูญเสียสิทธิครอบครองได ปญหาความเสื่อมโทรมของตัวอาคารซึ่งทําใหเสีย
คาใชจายในการดูแลรักษา ปญหาการเสื่อมมูลคาของทรัพยสิน เปนตน  ดังนั้นสถาบันการเงินจึง
จําเปนอยางยิ่งที่จะตองมีการบริหารจัดการ REO เหลานี้ใหเกิดประโยชนสูงสุด กลาวคือ จะตอง
นํามาบริหารการขาย หรือใหเชา เพื่อใหเกิดรายไดมากที่สุดและมีคาใชจายต่ําที่สุด ซ่ึงหากสถาบัน
การเงินแตละแหงมี “การบริหารการขาย” (Sales Management) หรือ “การบริหารทรัพยสิน” 
(Property Management) ที่มีประสิทธิภาพมากเทาใด ก็จะนําไปสูการเพิ่มรายไดและลดคาใชจาย
ไดมากขึ้นเทานั้น 

จากเหตุผลดังกลาวทําใหสถาบันการเงินใหความสนใจแกปญหาอสังหาริมทรัพยทีต่นถือ
ครอง โดยจะเห็นไดจาก ในชวง 1-2 ปที่ผานมา เกือบทุกสถาบันการเงินมีการจัดตั้ง “หนวยงาน
บริหารจัดการอสังหาริมทรัพย” ขึ้นเปนระดับฝาย หรือบางแหงจัดตั้งบริษัทยอยขึ้นมาบริหารการ
ขาย REO ของตน โดยอาศยักลยุทธการขายหลากหลาย เชน การใหบริษัทตัวแทนนายหนาชวยขาย
ใหพนกังานของตนชวยขาย โดยไดรับคาบําเหน็จหรือการประเมินผลงานปลายป การขายผาน Web 
Site ระบบอินเทอรเน็ต การใหสินเชื่ออัตราดอกเบี้ยต่ําและเงื่อนไขพิเศษ การรวมมือกับลูกหนี้
ชวยกันขาย การจัดการประมลูขาย ฯลฯ 
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ในชวงป 2544 –2545 สถาบันการเงินตางๆ ไดเร่ิมทยอยนํา REO ออกสูตลาดมากขึ้น โดย
ใชวิธีตางๆ     เชนการจัดงานมหกรรมบานและที่ดนิ,     การจัดประมลู,     ใหบริษทัตัวแทนนายหนา
ชวยขาย, ใหพนักงานชวยขายโดยใหคอมมิชช่ัน 2-3% ของราคาขาย, ขายผานเว็บไซตที่อยูอาศัย 
www.home.co.th ปลอยใหเชา เปนตน 

 นอกจากนี ้ สมาคมธนาคารไทย ยังไดรวมกับสถาบันการเงินที่เปนสมาชิกและบริษทั        
ฮาริสัน เรียลตี้ จัดงาน “มหกรรมประมูลอสังหาริมทรัพยของสถาบันการเงิน” ในวนัที่ 16-17 
พฤศจิกายน 2545 ณ หองบางกอกคอนเวนชั่นเซ็นเตอร โรงแรมโซฟเทล เซ็นทรัล ลาดพราว 

       2.  กรมบังคับคดี 
จากปญหาวิกฤติอสังหาริมทรัพยที่ผานมา ทําใหลูกคาไมสามารถชําระหนีไ้ดจํานวน 

มหาศาล  จนกลายเปนหนี้ NPL และมกีารบังคับจํานองขายทอดตลาดจํานวนมาก ลาสุด (ณ ตุลาคม 
2545) จากขอมูลของกรมบังคับคดี พบวามีอสังหาริมทรัพยที่ผานกระบวนการทางศาลและมีการยดึ
ทรัพยเพื่อนําออกประมูลขายทอดตลาดคงเหลือคิดเปนมลูคารวมประมาณ 250,000 ลานบาท 
 ในชวงป 2544 – 2545 ทรัพยที่กรมบังคับคดีประกาศขายทั่วประเทศทั้งในสวนกลางและ
ภูมิภาคมกีารขยายตวัสูงมาก (ในจํานวนนี้ประมาณรอยละ 90 เปนทรัพยประเภท “อสังหาริมทรัพย” 
โดยในป 2544 มีอสังหาริมทรัพยที่นําออกประกาศขายทอดตลาดจํานวน  137,977 เรื่อง คิดเปนทนุ
ทรัพย 190,631 ลานบาท และในชวงครึ่งแรกของป 2545 (ม.ค.-มิ.ย.) มีอสังหาริมทรัพยที่ออกขาย
ทอดตลาดจํานวน 87,577 เร่ือง คิดเปนทุนทรัพย 115,210 ลานบาท และคาดวาจนถึงเดือนธันวาคม 
2545 จะมีอสังหาริมทรัพยทีน่ําออกขายประมาณ 175,000 เร่ือง เพิ่มขึ้นจากป 2544 รอยละ 26.8 
 ในขณะที่ทรัพยที่กรมบังคับคดีประกาศมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นมาก แตสัดสวนที่ขายไดในแต
ละปกลับมีจํานวนนอยมาก  โดยในป 2544 กรมบังคับคดีสามารถขายทรัพยได 16,501 เร่ือง คิดเปน
สัดสวนรอยละ 12 ของจํานวนอสังหาริมทรัพยที่ประกาศขาย และในชวงครึ่งแรกของป 2545 (ม.ค. 
– มิ.ย.) สามารถขายได 7,741 เร่ือง คิดเปนสัดสวนเพยีงรอยละ 8.8 เทานั้น  
 นอกจากขายไดจํานวนนอยแลว ปรากฏวาทรัพยที่กรมบังคับคดีขายไดนัน้ สวนใหญ
ประมาณรอยละ 90 สถาบันการเงินเจาหนี้จะเปนผูเขาประมูลซ้ือไวเอง สวนทรพัยที่ยังขายไมได  
พบวาสวนใหญรอยละ 60 มีสาเหตุมาจากไมมีผูเขาสูราคา และรอยละ 20 มีสาเหตุจากผูซ้ือเสนอ
ราคาต่ําเกินไป 

      3.  บริษัทนายหนาอสังหาริมทรัพย 
บริษัทตัวแทนและนายหนาอสังหาริมทรัพยในประเทศไทย ไดมกีารขยายตวัอยางรวดเร็ว 

ในชวงระยะ 4-5 ปที่ผานมา แตสวนใหญเปนบริษัทขนาดเล็ก (ที่มีพนักงานขายในสังกัดต่ํากวา 5 
คน ) โดยบริษัทเหลานี้จะทาํหนาที่ใหบริการซื้อขายบานมือสองและที่ดินเปนหลัก นอกจากนี ้ บาง
บริษัทอาจใหบริการเสริมดานอื่นๆ เชน การใหบริการจัดหาบานเชา และสํานักงานใหเชา เปนตน    
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ทั้งนี้พบวาปจจุบันมีบริษัททีเ่ปนสมาชิกของสมาคมตัวแทนและนายหนาอสังหาริมทรัพย รวม 80 
บริษัท 
 ในชวงป 2544 – 2545 สถานการณตลาดบานมือสองเริ่มคึกคักมากขึ้น เนื่องจากสถาบัน
การเงินตางๆ เร่ิมทยอยนําทรัพยรอการขายออกสูตลาด และมีการรวมมือกับบริษทันายหนาหลาย
แหงนําทรัพยเหลานี้ออกประมูลขายอยางตอเนื่อง อยางไรก็ตาม คาดวาตลาดบานมือสองในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑลป 2545 แมจะมีอุปทานพรอมขายมากกวาตลาดบานมือหนึ่ง แต
จํานวนที่เปนที่ตองการของผูซ้ือและสามารถขายไดจริงในป 2545 คาดวามีประมาณ 20,000 – 
30,000 หนวยเทานั้น และในจํานวนนี้ที่มกีารซื้อขายผานบริษัทตัวแทนนายหนามืออาชีพ คาดวาจะ
มีไมถึง 15% สวนใหญยังคงมีการซื้อขายกันเอง หรือซ้ือขายผานนายหนาสมัครเลน 
 อนึ่งจากรายงานของบริษัท ERA Franchise Systems (Thailand) Co., Ltd. ซ่ึงเปนบริษัท
ตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพยชั้นนําในประเทศไทย โดยมีบริษัทในเครือขายที่ประกอบธรุกิจ
ตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพยจํานวนกวา 10 บริษัท พบวาในป 2544 มียอดขายรวมกนัจํานวน 
460 หนวย (เพิ่มจากป 2543 ที่ขายได 363 หนวย)  คิดเปนมูลคา 1,144 ลานบาท (เฉลี่ยหลังละ 2.5 
ลานบาท) และคาดวาในป 2545 ยอดขายจะขยายตัวประมาณ 15-20%  

      4.  การซื้อขายบานมือสองของประชาชนทั่วไป 
มีทั้งที่ซ้ือขายกันเองและขายผานนายหนาสมัครเลนโดยคาดวาจะมีจํานวนสูงกวา 70%  

ของจํานวนบานมือสองทั้งระบบ 
 
3.5  แนวโนมตลาดบานมือสอง ป 2546 

     1.  ตลาดบานมือสองยังคงมีขนาดใหญกวาบานมือหนึ่ง 
 ในป 2546 ตลาดบานมือสองยังคงมีจํานวนหนวยพรอมขายมากกวาตลาดบานมือหนึ่ง และ
คาดวามีแนวโนมที่จะขายไดมากขึ้น เนือ่งจากทิศทางเศรษฐกิจเริ่มสงสัญญาณที่จะฟนตัวในระยะ
อันใกลนี ้ประกอบอัตราดอกเบี้ยเงนิกูเพื่อที่อยูอาศัยไดปรับตัวลดลงจนอยูในระดับที่ต่ํามาก ในขณะ
ที่ราคาบานมือสอง ไดปรับตัวลดลงอยูในระดับที่ผูบริโภคสามารถซื้อหาได นอกจากนี้จากการที่
อัตราดอกเบี้ยเงินฝากไดปรับลดลงอยางมาก ไดทาํใหประชาชนและผูที่ฝากเงนิไวกับสถาบัน
การเงิน หันมาซื้ออสังหาริมทรัพย โดยเฉพาะบานมือสองมากขึ้น ทั้งเพื่อการอยูอาศยัเองและเพื่อการ
ลงทุนใหเชา 

      2.  REO ของสถาบันการเงินจะยังขยายตัวเพิ่มขึ้น 
 ในป 2546 คาดวาอสังหารมิทรัพยในครอบครองของสถาบันการเงิน (REO) จะมีจํานวน
เพิ่มมากขึ้น โดยคาดวาจะมีตัวเลขสูงถึง 180,000 ลานบาท ทั้งนี ้ การเพิ่มขึ้นของ REO จะมี
ผลกระทบตอตลาดอสังหาริมทรัพยโดยรวม เนื่องจากผูขายในตลาด นอกจากนี้จะมีผูประกอบการ 
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ที่เนนขายที่อยูอาศัยสรางใหม และเจาของทรัพยสินที่เนนขายที่อยูอาศัยมือสองแลว ในตลาดยังมี
ธนาคารพาณิชยและสถาบันการเงินตางๆ ที่มี REO จํานวนมาก เปนคูแขงทางการตลาดเพิ่มขึ้นมาอีก
ดวย 
 และเนื่องจาก NPL ในหมวดธุรกิจอสังหาริมทรัพย ณ เดือน มิถุนายน 2545 ยังมีสัดสวนที่
สูงถึงรอยละ 37 จึงมีแนวโนมวา REO ของธนาคารพาณิชย 13 แหง และ ธอส. ยังคงขยายตวัสูงขึ้น
ในชวยเวลา 1 – 2  ป ขางหนา โดยเฉพาะหากภาวะเศรษฐกิจยังไมฟนตวั และการจางงานไมเพิ่มขึ้น 

       3.  ทรัพยที่อยูระหวางการขายทอดตลาดขอกรมบังคับคดีมีจํานวนมากขึ้น 
จากจํานวน   NPL  ในหมวดธุรกิจอสังหาริมทรัพยที่ยังมีสัดสวนคอนขางสูง       ทําใหการ 

บังคับจํานองของกรมบังคับคดี จะยังคงขยายตวัสูงขึ้นตอเนื่อง ทั้งนี ้ จากขอมูลของกรมบังคับคดี 
พบวาในปจจบุัน (ต.ค. 45) มีทรัพยสินที่ทางกรมบังคับคดียึดมาเพิ่มขึ้นสูงถึง 250,000 ลานบาท และ
ตั้งแตตนป 2545 มีทรัพยยึดเพิ่มเขามาเฉลี่ย 4,000 ลานบาทตอเดือน ในขณะที่การขายออกทําใหได
ประมาณ 3,000 ลานบาทตอเดือน ทําใหมีแนวโนมวาปริมาณอสังหาริมทรัพยที่จะนําออกขาย
ทอดตลาดของกรมบังคับคดี ในป 2546 จะมีจํานวนมากขึน้ 
              ตลาดบานมือสอง สวนใหญยังคงมีการซื้อขายกนัเองและผานนายหนาสมัครเลน 

การซื้อขายบานมอืสอง ในปจจุบัน สวนใหญประมาณ 70 % ยังคงมีการซื้อขายกันเองและ 
ผานนายหนาสมัครเลนถึงแมวาคานิยมและทัศนคติของคนไทยจะยอมรับการซื้อขายผานตัวแทน
นายหนามากขึน้ โดยจะเหน็ไดจากการนาํบานไปฝากขายมากขึ้น และมีการจัดตั้งบริษัทนายหนา
อสังหาริมทรัพยมากขึ้นก็ตาม แตประชาชนสวนใหญยงัซื้อขายกันเอง/ฝากเพื่อนบานขาย และผาน
นายหนาสมัครเลน 

      4.  จะมีการฝากขายผานบริษัทตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพยมากขึ้น 
ในป 2546    คาดวาการซื้อขายที่อยูอาศยัในตลาดบานมอืสองที่ผานบริษัทตัวแทนนายหนา 

อสังหาริมทรัพยจะเพิ่มมากขึ้น ทั้งนี้เนื่องจากบริษทัตัวแทนนายหนาเหลานี้ไดมีการพัฒนาระบบ
และเทคนิคการขายตางๆ ที่ดีขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่ง สมาคมตัวแทนและนายหนาอสัหาริมทรัพยจะมี
บทบาทในการยกระดับมาตรฐานวิชาชีพและจรรยาบรรณ โดยการจัดอบรมอยางจริงจังมากขึ้น 
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3.6  สถานการณบานมือสองในกรุงเทพมหานคร 
             1.   กรุงเทพฯ ตะวนัออกเฉียงเหนือ  (นิตยสารบานพรอมอยู, มีนาคม 2545: 50)  ทําเลกรงุ
เทพฯ ตะวันออกเฉียงเหนอื ทําเลในยานนี้ มกีารคมนาคมที่สะดวกมีถนนเชื่อมตอหลายสาย เชน 
ถนนรามคําแหง พระราม 9 เกษตรตัดใหม นวลจันทร เปนตน สามารถที่จะเดินทางไปในภาคตางๆ 
เชนภาคเหนือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ไดอยางสะดวกสบายโดยอาศยั เสนทางวงแหวนตะวันตก 
 เนื่องจากทําเลในยานนี้ทาํเลหลักจะอยูบริเวณตลาดบางกะป ซ่ึงเปนแหลงการคาที่สําคัญใน
ยานนี้ ดังนั้น บานมือสองของยานนีจ้ึงเปนอาคารพาณชิยเปนสวนใหญ ซ่ึงเปนการสอดคลองกับ
ธรรมชาติของทําเล โดยราคาสรุปพอสังเขปดังนี ้

- อาคารพาณิชย 3 ช้ัน 3 หองนอน บนถนนกรุงเทพกรีฑา ราคาประมาณ  5.5 ลานบาท 
- อาคารพาณิชย 3 ชั้น 3 หองนอน ถนนนวมินทร ถนนลาดพราว และแฮปปแลนด    

ราคาประมาณ  3  ลานบาท  
              2.   กรุงเทพฯ ตะวันออก (นิตยสารบานพรอมอยู, สิงหาคม 2545: 66) ทําเลกรุงเทพ
ตะวนัออก มโีครงการของรัฐขนาดใหญ ไดแก โครงการสนามบินสุวรรณภูมิ มกีําหนดการเปดใช
บริการประมาณป 2548 ซ่ึงจะกลายเปนสนามบินนานาชาติแหงใหมของประเทศไทย และสงผลใน
ดานอื่นๆ ใหเกิดขึ้นตามแผนการที่ภาครัฐไดวางไว  ไดแก  

- การเกิดของชมุชนที่อยูอาศยั 
- การเกิดศนูยกลางเศรษฐกิจแบบ Satellite Town ยานลาดกระบัง 
- การเกิดแหลงจางงานนานาชนิดโดยรอบสนามบินและบริเวณใกลเคยีง 

 จากเหตุผลขางตน ทําใหเกิดความเจรญิในทําเลยานนี้ทั้งทางดานธรุกิจและที่อยูอาศัยซ่ึง
พอที่จะแยกอธิบายไดดังนี ้

1) ทําเลที่อยูอาศัยทางตอนเหนอืของสนามบิน ซ่ึงพื้นที่ดังกลาวยังคงอยูในบริเวณเขต 
กรุงเทพมหานคร ไดแก  โครงการที่อยูอาศัยตามถนนรมเกลา คุมเกลา ฉลองกรุง และตามแนว
เชื่อมตอจากถนนรามคําแหงตัดใหม (สุขาภิบาล 3) ถนนสุวินทวงศ ถนนออนนุช เขาสูสนามบิน 

2) ทําเลที่อยูอาศัยทางตอนใตของสนามบิน ซ่ึงไดแก พื้นทีใ่นบริเวณจังหวดั 
สมุทรปราการริมถนนบางนาตราด   

บานมือสองในทําเลตอนเหนือสวนใหญ เปนบานเดีย่ว และทาวนเฮาส  
- บานเดี่ยวราคาประมาณ 3 ลานบาท พื้นที่ขนาด 115 ตารางวา  
- ทาวนเฮาส ราคาประมาณ 6 แสนบาท 
ทําเลยานถนนรามคําแหง ไดรับผลจากการเกดิสนามบินสุววรณภูมิ โดยเฉพาะบริเวณ

สุขาภิบาล 3 ซ่ึงหางจากสนามบินเพียง 20 กม. อีกทั้งมีการตัดถนนรามคําแหง – พัฒนาการ เชือ่ม
ระหวาง ถนนรามคําแหง ถนนพระราม 9 ตัดใหม และถนนพัฒนาการ พรอมกับการกอสรางสะพาน
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คอนกรีตเสริมเหล็กขนาด 8 ชองจราจร ขามคลองกะจะ และสรางอุโมงคทางลอดตอเนื่อง ใตถนน
พระราม 9 ทางดวนขัน้ที ่ 2 ทางรถไฟสายตะวนัออก ถนนเลียบทางรถไฟ และเชื่อมออกสูถนน
พัฒนาการ  ซ่ึงเปนการเปลี่ยนแปลงทีสํ่าคัญของถนนรามคําแหงตลอดเสนทาง สงผลใหสภาพ
การจราจรดีขึน้  ซ่ึงเปนเหตุใหบานมือสองในบริเวณนีน้าสนใจมากขึ้น พบวาบานมือสองบริเวณนี้
สวนใหญจะเปน  

- บานเดี่ยวราคาตั้งแต 1.4 ลาน-6.9 ลานบาท    
- ทาวนเฮาส ราคาตั้งแต 7.5 แสน –1.2 ลานบาท   
- คอนโดมิเนียม  ราคาอยูประมาณ 5.2 แสนบาท 

              3.   กรุงเทพฯ ตอนใต (นิตยสารบานพรอมอยู, พฤศจิกายน 2545: 70)  จดุเดนของทําเลใน
ยานนี้ไดแก ธรรมชาติบานสวน  แมวาในปจจุบันจะมีใหเห็นไดไมมาก พื้นที่บางสวนยังตองเสี่ยง
กับเรื่องน้ําทวม  การคมนาคมโดยรวมมีความสะดวกสบายมากขึ้น เนื่องจาก โครงการกอสรางถนน
สายตากสิน-เพชรเกษม ไปถนนวงแหวนรอบนอกที่กาํลังจะแลวเสรจ็  ทําใหการเดินทางจากถนน
ยานเพชรเกษม, ถนนวงแหวนรอบนอกฝงตะวนัตก รวมไปถึงถนนเอกชัย และถนนพระราม 2 มายัง
ถนนสาทร และถนนสีลมก็จะสะดวกมากขึ้น       ทําใหผูที่ทํางานยานสลีม และสาทร มีทางเลือกใน
การซื้อที่อยูอาศัยมากขึ้นในทําเลยานนี้  

บานมือสองโดยสังเขปเรียงตามลําดับในทําเลนี้ มีดังนี ้
- ทาวนเฮาส มีราคาตั้งแต 1.4 ลาน - 2.9 ลานบาท 
- อาคารพาณิชยจะมีราคาตั้งแต 1.2 ลานบาทจนถึง 18.9 ลานบาท     
- บานเดี่ยวราคาสูงสุดอยูที่ 17 ลานบาท   
- คอนโดมิเนียมราคาตั้งแต 3 แสน - 4 แสนกวาบาท 

              4.   กรุงเทพฯ ตะวนัตก (นิตยสารบานพรอมอยู, มิถุนายน 2545: 54 ) ราคาบานมือสองยาน
บางกรวยมแีนวโนมที่จะปรับราคาสูงขึ้น  เนื่องจากการเปดใชสะพานขามแมน้ําเจาพระยาเพิ่มขึ้นอีก 
2 สะพาน คือ สะพานพระราม 8 จากฝงธนบุรีบริเวณบางยี่ขัน ถนน จรัญสนิทวงศมาฝงกรุงเทพฯ 
บริเวณบางขุนพรหม, ถนนวสุิทธิกษัตริย และสะพานพระราม 5 หรือโครงการกอสรางสะพานขาม
แมน้ําเจาพระยาบริเวณวดันครอินทรฯ ตัวสะพานอยูระหวางสะพานพระราม 7 กบัสะพานพระนั่ง
เกลา   เชื่อมตอจากถนนวงแหวนรอบนอกฝงตะวนัตก  ถนนตัดใหมเพชรเกษม-รัตนาธิเบศรมายัง
ถนนติวานนท ถนนประชาราษฎรและถนนพิบูลสงคราม 

สะพานพระราม 8 มีบทบาทในการระบายความแออัดของรถที่ผานสะพานพระปนเกลาทํา
ใหการเดินทางจาก  ยานพุทธมณฑลสะดวกรวดเรว็มากขึ้น  สวนสะพานพระราม 5 นอกจากระบาย
ความแออัดของรถที่จะผานสะพานพระราม 7 แลว  ยังใชเดินทางขามแมน้ําเจาพระยาระหวางพืน้ที่
ยานบางใหญ บางกรวย ขามมายังอําเภอเมอืง จังหวดันนทบุรี  
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จากเหตุผลขางตน  ซ่ึงทําใหเกิดความสะดวกรวดเรว็ในการคมนาคม ทําใหบานมือสองใน
พื้นที่ดังกลาว มีแนวโนมในการปรับตัวดานราคาที่สูงขึ้น ซ่ึงทาวนเฮาส อาคารพาณิชย และบาน
เดี่ยว ในทําเลนี้มีราคาตั้งแต 8 แสนบาท จนถึง 3.5 ลานบาท ซ่ึงราคาจะขึ้นอยูกับทําเลที่ตั้งของบาน
หลังนั้น 
             5.   กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ (นิตยสารบานพรอมอยู, พฤษภาคม 2545: 52) บานมือสองที่
ประกาศขายอยูกลางเมืองกรงุเทพฯ  ทําเลแถว สีลม สาทร เพลินจิต ชิดลม บางรัก สุขุมวิท ราชเทวี 
พญาไท จําแนกเปน 2 กลุมใหญๆ คือเพื่ออยูอาศัยเปนหลัก  และเพื่ออยูอาศัยและประกอบธุรกิจ 

1) กลุมเพื่ออยูอาศัย  
- บานเดี่ยวระดบัราคา 25 ลานบาท ขนาดทีด่ิน 82 ตารางวา  
- ทาวนเฮาส ระดับราคาตั้งแต 5.5 ลาน - 8 ลานบาท   
- คอนโดมิเนียม ราคาตั้งแต 11 ลานบาท ลงมาถึง 1.8 ลานบาท 

2) กลุมบานเพื่ออยูอาศัยและประกอบธุรกิจ  ในเวลาเดยีวกัน  มีทั้งอพารทเมนต บานเดี่ยว 
และอาคารพาณิชย มีราคาตัง้แต 2 ลานบาท จนถึง 35 ลานบาท สําหรับอพารทเทนต  

บานมือสอง กรุงเทพฯ ช้ันใน (นิตยสารบานพรอมอยู, ตุลาคม 2545: 60) ไดแก มีการ
กอสรางโครงการเกือบจะเตม็พื้นที่แลวและมีขอจํากัดดานการกอสรางหลากหลายประการ และ 
พื้นที่หลายแหงมีสภาพแวดลอมทางกายภาพที่เพิ่มคุณภาพชีวิตดีขึน้ เชน มีตนไมมากขึ้น 
สวนสาธารณะเพิ่มขึ้น และหลายแหงจัดเปนแหลงทองเที่ยวไดทั้งสิ้น อาทิ เยาวราช,  ทอง
สนามหลวง,  ถนนราชดําเนนิ, พระบรมรปูทรงมา, อนุสาวรีย 14 ตุลาฯ, พื้นที่ชุมชนบางลําภู เปนตน   

ดวยเหตุผลขางตนประกอบกับไมมีพื้นทีท่ี่จะเปดโครงการใหมได ทําใหตลาดบานมือสอง
ในทําเลนี้จะมขีนาดใหญกวาตลาดบานมือหนึ่งที่จะเปดโครงการ  

บานมือสองบริเวณกรุงเทพฯ ชั้นใน   สวนใหญจะเปนคอนโดมิเนยีม  และอาคารพาณิชย  
โดยมีราคาดังนี้ 

- คอนโดมิเนียม ราคาตั้งแต  8.5 แสน - 8.3 ลานบาท    
- อาคารพาณิชย ราคาตั้งแต 3 ลาน - 35 ลานบาท  
บานมือสองพระราม 4 –รัชดาภิเษก (นิตยสารบานพรอมอยู, มกราคม 2546: 62)  รวมไปถึง

ทําเลใกลเคียงแยกสุขมุวิทตดัถนนรัชดาฯ  แยกเพชรบุรีตัดใหมรัชดา  และพระรามเกา  ราคาเริ่มจะ
ขยับสูงขึ้นแมวารถไฟฟาใตดินยังไมเปดใหบริการ  ซ่ึงกค็ือ รถไฟฟาใตดนิสายเฉลิมรัชมงคล หรือ
เสนทาง หัวลําโพง-หวยขวาง-บางซื่อ เสนทางนี้มีสถานี 18 แหง เร่ิมจาก สถานีหัวลําโพง, สถานี
สามยาน, สถานีสีลม, สถานีลุมพินี, สถานีบอนไก   5 สถานีนี้ปากทางขึ้นลงอยูบนถนนพระราม 4 
สวนอีก 8 สถานี ปากทางขึ้นลงอยูถนนรัชดาภิเษกชวงแยกพระราม 4 ถึงแยกรัชดาลาดพราว  



 40

 ความสะดวกรวดเรว็ของบริการรถไฟฟาใตดิน สถานีในการขึ้นลงรถไฟฟาใตดิน   การ
เดินทางที่ตอเนื่องในการใชบริการตอรถไฟฟา บีทีเอส ที่สถานีสีลม,  สถานีสุขุมวิท   และสถานี
หมอชิต  
 จากเหตุผลความสะดวกจากการเดินทางโดยอาศัยรถไฟฟาใตดินขางตน ทําใหบานมือสอง
ในทําเลนี้ มีราคาคอนขางสูง ไดแก 

- คอนโดนิเนยีม ราคาอยูระหวาง 1.75 ลาน - 7.2 ลานบาท  
- ทาวนเฮาส ราคาประมาณ 3.6 ลาน - 7 ลานบาท 
- บานเดี่ยวราคาตั้งแต 2.2 ลาน - 5 ลานบาท  
- อาคารพาณิชย ราคาตั้งแต 3.5 ลาน - 5 ลานบาท  

    



บทที่ 4 
 

ผลของการศึกษา 
 

 การศึกษาปจจยัการตัดสินใจเลือกซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย ซ่ึงมีวัตถุประสงค
เพื่อศึกษาถึงปจจัยทีก่อใหเกดิการตัดสินใจในการเลือกซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายของ
กลุมตัวอยาง  เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาธุรกิจตัวแทนขายบานมือสอง โดยผูวิจยัไดแบงสวนการ
วิเคราะหออกเปน 4 สวน สวนแรกเปนขอมูลของผูซ้ือ ไดแก อาชีพ รายไดตอครัวเรือน ทําเลของที่
ทํางาน เคยหรอืไมเคยซ้ือบานมากอน ผลที่ไดจากการซื้อบานมากอน ส่ิงที่คาดหวังจากการเลือกซือ้
บาน สวนที่สองขอมูลบานหลังเดิม ไดแก ปญหาที่พบจากบานหลังเดิม ทําเลของบาน ประเภทของ
บาน   สวนที่สามขอมูลของบานมือสอง ไดแก ประเภทของบานที่ซ้ือ ราคาของบาน ทําเลของบาน 
วัตถุประสงคในการเลือกซื้อบาน เหตุผลที่เลือกซื้อ  การปรับปรุงบานหลังการซื้อ และสวนที่ส่ีเปน
ขอมูลการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย  ไดแก ขอพิจารณาในการเลือกซื้อบานมือสองผาน
บริษัทตัวแทนขาย การเลือกซื้อบานหลังตอไปผานบริษัทตัวแทนขาย การแนะนาํผูอ่ืนซื้อบานมือ
สองผานตัวแทนขาย ซ่ึงการวิเคราะหนี้ไดทําการรวบรวมขอมูลจาก แบบสอบถามจากกลุมตวัอยาง
ที่ซ้ือบานมือสองผานตัวแทนขายคือ บริษทั โรยัล แอสเซ็ทส คอนเซาทแทนต จํากัด จํานวนทั้งหมด 
150 ชุด  
 
4.1 ขอมูลผูซ้ือ 
 

ตารางที่ 4.1  ประเภทอาชีพของกลุมตัวอยาง 
 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 46 30.7 
ลูกจางองคกรเอกชน 69 46.0 
ทําธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ 35 23.3 

รวม 150 100 
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 จากตารางที่ 4.1 พบวาผูซ้ือสวนใหญเปนลูกจางองคกรเอกชนจํานวนรอยละ 46.0 รองลงมา
เปนขาราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกิจจํานวนรอยละ 30.7 และทําธุรกิจสวนตวั/อาชีพอิสระจํานวน
รอยละ 23.3  
 
ตารางที่ 4.2   รายไดของกลุมตัวอยางตอครัวเรือน / เดือน    
 

รายไดตอครัวเรือน / เดือน จํานวน รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท 10 6.7 
10,001 – 20,000 บาท 60 40.0 
20,001 – 50,000 บาท 52 34.7 
50,001 – 100,000 บาท 19 12.7 
100,001 บาทขึ้นไป  9 6.0 

รวม 150 100 
 
 จากตารางที่ 4.2 พบวาผูซ้ือสวนใหญมรีายไดตอครัวเรือน 10,001-20,000 บาท/เดือน 
จํานวนรอยละ 40.0 รองลงมารายไดตอครัวเรือน 20,001-50,000 บาทตอเดือนจํานวนรอยละ 34.7 
รายไดตอครัวเรือน 50,001-100,000 บาท จํานวนรอยละ 12.7 รายไดตอครัวเรือน ต่ํากวา 10,000 
บาท จํานวนรอยละ 6.7 และรายไดตอครัวเรือน 100,001 บาทขึ้นไป จํานวนรอยละ 6.0 
 
ตารางที่ 4.3 ทําเลที่ทํางานของกลุมตัวอยาง 
 

ทําเลที่ทํางาน จํานวน รอยละ 
กรุงเทพฯ ตอนเหนือ 53 35.3 
กรุงเทพฯ ตะวนัออกเฉียงเหนือ 46 30.7 
กรุงเทพฯ ตะวนัออก 14 9.3 
กรุงเทพฯ ตะวนัตก 5 3.3 
กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ 32 21.3 
กรุงเทพฯ ตอนใต 0 0 

รวม 150 100 
 



 43

 จากตารางที่ 4.3 พบวาผูซ้ือสวนใหญมีที่ทํางานอยูในทําเลกรุงเทพฯ ตอนเหนือมากที่ 
สุดจํานวนรอยละ 35.3 รองลงกรุงเทพฯ ตะวันออกเฉยีงเหนือ จํานวนรอยละ 30.7 กรุงเทพฯ ศูนยกลาง
ธุรกิจ 21.3 กรุงเทพฯ ตะวันออกจํานวนรอยละ 9.3 และ กรุงเทพฯตะวนัตก จํานวนรอยละ 3.3  
 
ตารางที่ 4.4   จํานวนของกลุมตัวอยางที่เคยเลือกซ้ือบานมากอน  
 

ผูท่ีเคยเลือกซ้ือบานมากอน จํานวน รอยละ 
ไมเคยเลือกซ้ือบานมากอน 99 66.0 
เคยเลือกซ้ือบานมากอน 51 34.0 
- โดยการไปเลอืกดูเอง 
- มีคนแนะนํา 
- เลือกซ้ือจากทรัพยสินรอขายของสถาบันการเงิน 
- เลือกจากประกาศขายในหนงัสือพิมพโดยตรง

จากเจาของ 
- เลือกซ้ือจากบานใหมจากโครงการจัดสรร 
- จากการประมลู 
- จากกรมบังคับคดี 
- ซ้ือผานบริษัทตัวแทนขาย 

34 
22 
4 

23 
 

27 
6 
5 

20 

24.1 
15.6 
2.8 

16.3 
 

19.2 
4.3 
3.5 

14.2 
หมายเหตุ : สามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบวาผูซ้ือสวนใหญไมเคยเลือกซื้อบานมากอน จํานวนรอยละ 66 และเคย
ซ้ือบานมาแลว  จํานวนรอยละ 34  ผูซ้ือที่เคยเลือกซื้อบานมาแลวใชวิธีเลือกซื้อบานโดยการไปเลือก
ดูเองมากที่สุด จํานวนรอยละ 24.1 รองลงมาเลือกซื้อจากบานใหมจากโครงการจัดสรร จํานวนรอย
ละ 19.2  เลือกจากประกาศขายในหนังสอืพิมพโดยตรง จํานวนรอยละ 16.3  มีคนแนะนํา จํานวน
รอยละ 15.6  ซ้ือผานบริษัทตัวแทนขาย จาํนวนรอยละ 14.2 จากการประมูล จํานวนรอยละ 4.3 จาก
กรมบังคับคดี จํานวนรอยละ  3.5  และเลือกซื้อจากทรัพยสินรอขายของสถาบันการเงิน จํานวนรอย
ละ 2.8 
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ตารางที่ 4.5  ผลท่ีไดจากการเลือกซ้ือบานดวยวิธีการตางๆ  
 

ผลท่ีไดจากการเลือกซ้ือบาน  จํานวน รอยละ 
ไดบานตามทีค่าดหวังไว 43 84.3 
ไมไดบานตามที่คาดหวังไว 8 15.7 

รวม 51 100 
 
 จากตารางที่ 4.5 พบวาผูซ้ือสวนใหญเลือกซื้อบานดวยวิธีการตางๆ ไดบานตามคาดหวังไว 
จํานวนรอยละ 84.3 และไมไดบานตามที่คาดหวังไว จํานวนรอยละ 15.7 
 

ตารางที่ 4.6  สิ่งท่ีกลุมตัวอยางคาดหวงัจากการเลือกซ้ือบาน 
 

สิ่งที่คาดหวงัจากการเลือกซ้ือบาน จํานวน รอยละ 
ราคาถูก 36 19.5 
ทําเลดี 31 16.8 
ใกลที่ทํางาน 26 14.0 
สภาพแวดลอมในโครงการดี 23 12.4 
แบบบานและการกอสรางที่ดี 22 11.9 
ชุมชนด ี 19 10.3 
กูธนาคารไดมาก จายเงินดาวนนอย 15 8.1 
ใกลโรงเรียนลูก 10 5.4 
ใกลบานญาตพิี่นอง 3 1.6 
หมายเหตุ :  แบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
  

จากตารางที่ 4.6 พบวาผูซ้ือสวนใหญมีส่ิงคาดหวังจากการเลือกซื้อบานที่ราคาถูก จํานวน
รอยละ 19.5 รองลงมาทําเลดี จํานวนรอยละ 16.8 ใกลทีท่ํางาน จํานวนรอยละ 14.0 สภาพแวดลอม
ในโครงการด ี จํานวนรอยละ 12.4 แบบบานและการกอสรางที่ดี จํานวนรอยละ 11.9 ชุมชนด ี
จํานวนรอยละ 10.3 กูธนาคารไดมาก จายเงินดาวนนอย จํานวนรอยละ 8.1 ใกลโรงเรียนลูก รอยละ 
5.4   และใกลบานญาติพี่นอง จํานวนรอยละ 1.6 
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4.2 ขอมูลบานหลังเดิม 
 
ตารางที่ 4.7  ปญหาที่พบจากบานหลังเดิม 
 

ปญหาที่พบจากบานหลังเดิม จํานวน รอยละ 
ปญหาดานขนาด 57 38.8 
ปญหาดานการเดินทาง 44 29.9 
ปญหาดานการเงิน 13 8.8 
ปญหาดานสิ่งแวดลอม 33 22.4 

รวม 147 100 
 
 จากตารางที่ 4.7 พบวาผูซ้ือสวนใหญมีปญหาจากบานหลังเดิมโดยมปีญหาดานขนาดมาก
ที่สุด จํานวนรอยละ 38.8 รองลงมาคือปญหาดานการเดินทาง จํานวนรอยละ 29.9  ปญหาดาน
ส่ิงแวดลอม จาํนวนรอยละ 22.4   และปญหาดานการเงนิ จํานวนรอยละ 8.8  
 
ตารางที่ 4.8 ปญหาดานขนาดที่พบ 
 

ปญหาดานขนาด จํานวน รอยละ 
ขนาดเล็กเกนิไป 51 89.5 
ขนาดใหญเกนิไป 6 10.5 

รวม 57 100 
 
 จากตารางที่ 4.8   พบวาผูซ้ือที่มีปญหาดานขนาดซึ่งพบวาบานมีขนาดเล็กเกินไป จํานวน
รอยละ 89.5 และขนาดใหญเกินไป จํานวนรอยละ 10.5  
 
 
 
 
 
 



 46

ตารางที่ 4.9  ทําเลของบานหลังเดิมของกลุมตัวอยาง 
 

ทําเลของบานหลังเดิม จํานวน รอยละ 
กรุงเทพฯ ตอนเหนือ 40 26.7 
กรุงเทพฯ ตะวนัออกเฉียงเหนือ 40 26.7 
กรุงเทพฯ ตะวนัออก 18 12.0 
กรุงเทพฯ ตอนใต 5 3.3 
กรุงเทพฯ ตะวนัตก 13 8.7 
กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ 34 22.7 

รวม 150 100 
 
 จากตารางที่ 4.9 พบวาผูซ้ือสวนใหญมีทาํเลของบานหลังเดิมอยูบริเวณ กรุงเทพฯ ตอน
เหนือ จํานวนรอยละ 26.7 ซ่ึงเทากับ กรุงเทพฯ ตะวนัออกเฉียงเหนือ รองลงมากรุงเทพฯ ศูนยกลาง
ธุรกิจ จํานวนรอยละ 22.7 กรุงเทพฯ ตะวนัออก จํานวนรอยละ 12.0  กรุงเทพฯตะวนัตก จํานวนรอย
ละ 8.7  และกรุงเทพฯ ตอนใต จํานวนรอยละ 3.3 
 
ตารางที่ 4.10  ประเภทของบานหลังเดิมของกลุมตัวอยาง 
 

ประเภทของบานหลังเดิม จํานวน รอยละ 
บานเดี่ยว 36 24.0 
บานแฝด 6 4.0 
ทาวนเฮาส 64 42.7 
อาคารชุด 26 17.3 
อาคารพาณิชย 18 12.0 

รวม 150 100 
 
 จากตารางที่ 4.10 พบวาผูซ้ือสวนใหญประเภทบานหลังเดิมเปนทาวนเฮาส จํานวนรอยละ 
42.7 รองลงมาคือบานเดี่ยว จํานวนรอยละ 24.0 อาคารชุด จํานวนรอยละ 17.3 อาคารพาณิชย 
จํานวนรอยละ 12.0 และบานแฝด จํานวนรอยละ 4.0 
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4.3 ขอมูลของบานมือสอง 
 

ตารางที่ 4.11  ประเภทของบานมือสองที่ซ้ือ 
 

ประเภทของบานมือสอง จํานวน รอยละ 
บานเดี่ยว 52 34.7 
บานแฝด 4 2.7 
ทาวนเฮาส 71 47.3 
อาคารชุด 21 14.0 
อาคารพาณิชย 1 0.7 
อ่ืนๆ  1 0.7 

รวม 150 100 
 
 จากตารางที่ 4.11 พบวาผูซ้ือสวนใหญซ้ือบานมือสองประเภททาวนเฮาส จํานวนรอยละ 
47.3 รองลงมาบานเดี่ยว จํานวนรอยละ 34.7 อาคารชุด จํานวนรอยละ 14.0 บานแฝด จํานวนรอยละ 
2.7  อาคารพาณิชย และอ่ืนๆ เทากันจํานวนรอยละ 0.7 
  
ตารางที่ 4.12 ราคาของบานมือสองที่ซ้ือ 
 

ราคาของบานมือสอง จํานวน รอยละ 
750,001 – 1,000,000 บาท 44 29.3 
1,000,001 – 1,500,000 บาท 43 28.7 
1,500,001 - 2,000,000 บาท 35 23.3 
2,000,001 - 3,000,000 บาท 17 11.3 
3,000,001 - 5,000,000 บาท 6 4.0 
5,000,001 บาทขึ้นไป 5 3.3 

รวม 150 100 
 
 จากตารางที่ 4.12 พบวาผูซ้ือสวนใหญซ้ือบานที่มีราคา 750,001-1,000,000 บาท รอยละ 
29.3 รองลงมาราคา 1,000,001-1,500,000 บาท จํานวนรอยละ 28.7  ราคา 1,500,001-2,000,000 บาท 



 48

จํานวนรอยละ 23.3  ราคา 2,000,001-3,000,000 บาท จํานวนรอยละ 11.3 ราคา 3,000,001-5,000,000 
บาท จํานวนรอยละ 4.0 และ ราคาตั้งแต 5,000,001 ขึ้นไป จํานวนรอยละ 3.3  
 
ตารางที่ 4.13 ทําเลของบานมือสองที่ซ้ือ 

 
ทําเลของบานมือสองที่ซ้ือ จํานวน รอยละ 

กรุงเทพฯ ตอนเหนือ 57 38.0 
กรุงเทพฯ ตะวนัออกเฉียงเหนือ 50 33.3 
กรุงเทพฯ ตะวนัออก 16 10.7 
กรุงเทพฯ ตะวนัตก 10 6.7 
กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ 17 11.3 
กรุงเทพฯ ตอนใต 0 0 

รวม 150 100 
 

จากตารางที่ 4.13 พบวาผูซ้ือสวนใหญซ้ือบานมือสองที่มีทําเลอยูบริเวณ กรุงเทพฯ ตอน
เหนือ จํานวนรอยละ 38  รองลงมากรุงเทพฯ ตะวันออกเฉียงเหนือ จาํนวนรอยละ 33.3  กรุงเทพฯ 
ศูนยกลางธุรกจิ จํานวนรอยละ 11.3 กรุงเทพฯ ตะวันออก จํานวนรอยละ 10.7  และกรุงเทพฯ 
ตะวนัตก จํานวนรอยละ 6.7  
 
ตารางที่ 4.14  วัตถุประสงคในการเลือกซ้ือบานมือสองของกลุมตัวอยาง 
 

วัตถุประสงคในการเลือกซ้ือ จํานวน รอยละ 
อยูอาศัยเอง 130 86.7 
ใชเปนสํานักงาน 9 6.0 
ใหผูอ่ืนเชา 7 4.7 
เพื่อขายตอ 4 2.7 

รวม 150 100 
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 จากตารางที่ 4.14 พบวาผูซ้ือสวนใหญมวีัตถุประสงคในการเลือกซื้อบานมือสองไวเพื่ออยู
อาศัยเอง จํานวนรอยละ 86.7  รองลงมาใชเปนสํานักงาน จํานวนรอยละ 6.0 ไวใหผูอ่ืนเชา จํานวน
รอยละ 4.7 และซ้ือไวเพื่อขายตอ จํานวนรอยละ 2.7 
 
ตารางที่ 4.15 เหตุผลท่ีกลุมตวัอยางเลือกซ้ือบานมือสอง 
 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือบานมือสองหลังนี ้ จํานวน รอยละ 
ทําเลดี 96 18.9 
ราคาถูก 86 17.0 
ชุมชนด ี 45 8.9 
สภาพแวดลอมในโครงการดี 62 12.2 
กูธนาคารไดมาก จายเงินดาวนนอย 69 13.6 
ใกลที่ทํางาน 76 15.0 
ใกลโรงเรียนลูก 44 8.7 
ใกลบานญาตพิี่นอง 28 5.5 
อ่ืนๆ  1 0.2 
หมายเหตุ :  แบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 
 จากตารางที่ 4.15 พบวาผูซ้ือสวนใหญมีเหตุผลในการซื้อบานมือสองโดยเลือกจากบานที่มี
ทําเลดี จํานวนรอยละ 18.9  รองลงมาคือราคาถูก จํานวนรอยละ 17.0   ใกลที่ทํางาน จํานวนรอยละ 
15.0  สามารถกูธนาคารไดมาก จายเงนิดาวนนอย จํานวนรอยละ 13.6  สภาพแวดลอมในโครงการดี 
จํานวนรอยละ 12.2 อยูในชมุชนดี จํานวนรอยละ 8.9  ใกลโรงเรียนลูก จํานวนรอยละ 8.7 ใกลบาน
ญาติพี่นอง จํานวนรอยละ 5.5 และเหตุผลอ่ืนๆ จํานวนรอยละ 0.2    
 

ตารางที่ 4.16  การปรับปรงุบานหลังการซื้อบานมือสองของกลุมตัวอยาง 
 

การปรับปรงุบานหลังการซื้อ จํานวน รอยละ 
ไมไดปรับปรงุอะไรเลย 19 12.7 
ทําการปรับปรุงบางสวน 131 87.3 

รวม 150 100 
 



 50

 จากตารางที่ 4.16 พบวาผูซ้ือบานมือสองสวนใหญทําการปรับปรุงบานบางสวนหลังจากซื้อ
บานแลว     จํานวนรอยละ 87.3  และไมไดทําการปรับปรุงอะไรเลย จํานวนรอยละ 12.7  
 

4.4 ขอมูลการซื้อบานมือสองผานบริษัทตวัแทนขาย 
 

ตารางที่ 4.17  ขอพิจารณาในการเลือกซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย 
 

ขอพิจารณาในการเลือกซ้ือ จํานวน รอยละ 
มีรูปแบบใหเลือก 62 9.4 
มีหลายทําเลใหเลือก 80 12.1 
มีหลายราคาใหเลือก 79 12.0 
บริการนําเสนอสินคาแบบถึงบาน 16 2.4 
ชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 78 11.8 
ใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ 70 10.6 
อํานวยความสะดวกในการยืน่กูขอสินเชื่อ 93 14.1 
บริการตรวจสอบสภาพบาน 29 4.4 
อํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ์ 81 12.3 
ใหคําปรึกษาในดานการออกแบบ/แกไขแบบ 3 0.5 
ใหคําปรึกษาในดานการซอมแซมและแนะนําผูรับเหมา 8 1.2 
ใหคําปรึกษาในการซื้ออุปกรณวัสดุกอสราง 5 0.8 
มั่นใจ เพราะมีสมาคมตัวแทนนายหนาและกฎหมายควบคุม 19 2.9 
มั่นใจเพราะบริษัทนาเชื่อถือ 36 5.5 
หมายเหตุ :  แบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 
 จากตารางที่ 4.17 พบวาผูซ้ือสวนใหญมขีอพิจารณาในการเลือกซื้อบานมือสองผานบริษัท
ตัวแทนขาย เนื่องจาก บริษัทตัวแทนขายอํานวยความสะดวกในการยื่นกูขอสินเชือ่ จํานวนรอยละ 
14.1  รองลงมาคือ อํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ์ จํานวนรอยละ 12.3  บานมีหลายทําเล
ใหเลือก จํานวนรอยละ 12.1  มีหลายราคาใหเลือก จํานวนรอยละ 12.0  ชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 
จํานวนรอยละ 11.8  ใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ จํานวนรอยละ 10.6  มีรูปแบบใหเลือก จํานวนรอยละ 
9.4  มั่นใจเพราะบริษัทนาเชื่อถือ จํานวนรอยละ 5.5 มีบริการตรวจสอบสภาพบาน จํานวนรอยละ 
4.4  มั่นใจเพราะมีสมาคมตัวแทนนายหนาและกฎหมายควบคุม จํานวนรอยละ 2.9  บริการนําเสนอ
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สินคาแบบถึงบาน จํานวนรอยละ 2.4  ใหคําปรกึษาในดานการซอมแซมและแนะนําผูรับเหมา 
จํานวนรอยละ 1.2  ใหคําปรึกษาในการซื้ออุปกรณวัสดกุอสราง จํานวนรอยละ 0.8 และใหคําปรึกษา
ในดานการออกแบบ/แกไขแบบ  จํานวนรอยละ 0.5    
 

ตารางที่ 4.18  การเลือกซ้ือบานหลังตอไปผานบริษัทตัวแทนขาย 
 

การเลือกซ้ือบานหลังตอไป จํานวน รอยละ 
ซ้ือผานบริษัท 122 81.3 
- สะดวกและบริการดี 
- มีบริการใหคําปรึกษาดานสนิเชื่อ 
- ไมบอกเหตุผล 

13 
2 

107 

10.7 
1.6 

87.7 
ไมซ้ือผานบรษิัท 28 18.7 
- ไมมั่นใจในคณุภาพบานมือสอง 
- ไมตองการเสียคานายหนา 
- ตองการซื้อดวยตนเอง 
- ไมบอกเหตุผล 

7 
1 
4 

16 

25.0 
3.6 

14.3 
57.1 

 
 จากตารางที ่ 4.18 พบวาผูซ้ือสวนใหญจะเลือกซือ้บานหลังตอไปผานบริษัทตัวแทนขาย 
จํานวนรอยละ 81.3  โดยแยกเหตุผลเนื่องจากไดรับความสะดวกและบริการดี จํานวนรอยละ 10.7  มี
บริการใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ จํานวนรอยละ 1.6 และไมแจงเหตุผล จํานวนรอยละ 87.7  ผูซ้ือที่จะ
ไมซ้ือบานหลังตอไปผานบริษัทตัวแทนขาย จํานวนรอยละ 18.7  แยกเปนสาเหตุเนื่องมาจากไม
มั่นใจในคุณภาพบานมือสอง จํานวนรอยละ 25.0 ตองการซื้อดวยตนเอง จํานวนรอยละ 14.3 ไม
ตองการเสียคานายหนา จํานวนรอยละ 3.6  และไมแจงเหตุผล จํานวนรอยละ 57.1    
 
ตารางที่ 4.19  การแนะนําผูอ่ืนซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายของกลุมตัวอยาง 
 

การแนะนําผูอ่ืนซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขาย จํานวน รอยละ 
เคยแนะนํา 58 38.7 
ไมเคยแนะนํา 92 61.3 

รวม 150 100 
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 จากตารางที่ 4.19 พบวาผูซ้ือสวนใหญไมเคยแนะนําผูอ่ืนซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทน
ขาย จํานวนรอยละ 61.3  และที่เคยแนะนาํผูอ่ืนซื้อ จํานวนรอยละ 38.7 
 



บทที่ 5 
 

การวิเคราะหขอมูล 
 

 การศึกษาปจจยัการตัดสินใจเลือกซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย ซ่ึงมีวัตถุประสงค
เพื่อศึกษาสภาพปจจุบันและปญหาของการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย  และเพือ่เปน
แนวทางในการพัฒนาธุรกิจตัวแทนขายตอไปนั้น  การศึกษาครั้งนี้ไดใชเครื่องมือในการสํารวจวิจัย  
โดยใชแบบสอบถามจํานวน 150 ชุด โดยกลุมตวัอยางเปนผูซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย
โดยใชกรณีศกึษา บริษัท โรยัล แอสเซ็ทส คอนเซาทแทนต จํากดั ซ่ึงเปนผูซ้ือในระหวางวันที่ 1 
มกราคม พ.ศ. 2545 จนถึง 31 ธันวาคม พ.ศ. 2545  จาํนวน 150 รายโดยอาศยัสูตรของ Yamane ที่
ระดับความเชือ่มั่นที่ 95% และยอมใหคาความคลาดเคลื่อนไดไมเกนิ ± 5% โดยไดกลุมตัวอยางที่
เหมาะสม 150 ตัวอยาง จากจํานวนประชากร 240 ราย โดยการสงแบบสอบถามและนํากลับมาทํา
การวิเคราะหไดครบ 150 ชุด ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาตามวัตถุประสงคไดดังนี ้
 
ตารางที่ 5.1  ความสัมพันธระหวางผูท่ีไมเคย / เคยซื้อบานมากอนกับเหตุผลหลักในซื้อบานหลังปจจุบัน 
 

เคยเลือกซื้อบานมากอน 
เหตุผลหลักท่ีซื้อบานหลังนี้ ไมเคยเลือกซื้อ เคยเลือกซื้อ 

ทําเลดี 17.6 21.7 
ราคาถูก 15.5 19.9 
ชุมชนดี 8.5 9.6 
สภาพแวดลอมโครงการดี 11.7 13.3 
กูธนาคารไดมาก จายเงินดาวนนอย 14.4 12.0 
ใกลที่ทํางาน 16.4 12.0 
ใกลโรงเรียนลูก 9.4 7.3 
ใกลบานญาติพ่ีนอง 6.5 3.6 
อื่นๆ 0 0.6 
 

จากตารางที่ 5.1  พบวา  
1. กลุมตัวอยางทีไ่มเคยเลือกซือ้บานมากอน  แลวซ้ือบานผานบริษัทตัวแทนขายจะมีเหตุผลในการ

ซ้ือคือ เลือกทําเลดี มาเปนอนัดับแรก รอยละ 17.6 รองลงมาเปนใกลทีท่ํางานรอยละ 16.4 และ
ราคาถูกรอยละ 15.5 
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2. กลุมตัวอยางทีเ่คยเลือกซื้อบานมากอน แลวซ้ือบานผานบริษัทตัวแทนขาย  จะมเีหตุผลในการ
ตัดสินใจคือ เลือกทําเลมาเปนอันดับแรก รอยละ 21.7  รองมาเปนราคาถูกรอยละ 19.9 และ
สภาพแวดลอมในโครงการดี รอยละ 13.3 

3. จากกลุมตวัอยางทั้ง 2 กลุมขางตน สามารถอธิบายไดวา 
3.1 กลุมที่ไมเคยเลือกซื้อบานมากอน แลวมาซื้อผานบริษัทตัวแทนขาย 

กลุมนี้เปนกลุมที่ไมมปีระสบการณในการเลือกซื้อบานมากอนแลวมาซือ้บานผาน 
บริษัทตัวแทนขายใหเหตุผล 3 อันดับแรก ในการซื้อบานวา บานที่เลือกซื้อนั้น 

1) ทําเลดี 
2) ใกลที่ทํางาน 
3) ราคาถูก 
จะเห็นไดวากลุมนี้เลือก  ทําเลดี   ใกลที่ทํางานและราคาถูก     ความหมายของการเลือก 

ทําเลดีในกลุมนี้มีความสัมพนัธโดยเฉพาะเจาะจงกับแหลงงานที่ตนทํางานอยูไมวาจะเปน
ความสัมพันธของระยะทาง ความพรอมของการคมนาคม การเขาถึง ของบานที่เลือกซ้ือนี้ กบั
สถานที่ทํางานของผูซ้ือซ่ึงเปนเหตุผลสําคัญ ในการตัดสนิใจเลือกซ้ือบานหลังนี้อยางแนนอน ดังนัน้
จะเห็นไดวากลุมที่ไมมีประสบการณในการเลือกซื้อบาน ตัดสินใจเลือกซ้ือเพราะทําเลที่ตนเห็นวา
อยูใกลที่ทํางาน ซ่ึงเปนทําเลที่ดีสําหรับกลุมนี้โดยตรง 

3.2 กลุมที่เคยเลือกซื้อบานมากอนแลวมาเลือกซื้อผานบริษัทตัวแทนขาย 
 กลุมนี้เปนกลุมที่มีประสบการณในการเลือกซื้อบานมากอน และมาซือ้บานผานบริษัท 

ตัวแทนขาย ซ่ึงใหเหตุผล 3 อันดับแรก ในการเลือกซื้อบานหลังนี้วา 
1) ทําเลดี 
2) ราคาถูก 
3) สภาพแวดลอมโครงการดี 

 จะเห็นไดวากลุมนี้เลือกทําเลดี ราคาถูก สภาพแวดลอมโครงการดี โดยความหมายของ
การเลือกทําเลดีในกลุมนี้มีความสัมพันธโดยเฉพาะเจาะจงกับสภาพแวดลอมของโครงการ โดยกลุม
ตัวอยางนี้เลือกทําเลดีในความหมายที่ใหความสนใจกบัสภาพแวดลอมของโครงการที่ดีเปนหลัก  
ดังนั้นกลุมนีเ้ลือกซื้อบานหลังดังกลาวนี้โดยมุงหวังที่เลือกถึงสภาพของโครงการที่ดีสัมพันธใน
ความหมายของทําเลดี 
 จากกลุมตวัอยาง 2 กลุมขางตน  สรุปไดวา 

1. ผูที่ไมเคยมีประสบการณในการเลือกซ้ือบานมากอนจะเล็งเห็นถึงทําเลดีในแงอยู 
ใกลแหลงงานและเลือกซื้อผานตัวแทนขาย โดยคํานึงถึงการเสนอสินคาของบริษัทตัวแทนขายทีม่ี
บานใหเลือกหลายประเภท หลายราคาในทําเลที่กลุมตัวอยางตองการ ซ่ึงกลุมตัวอยางกลุมแรกที่ไมมี
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ประสบการณก็จะเลือกใกลแหลงงานเปนหลัก และสามารถตอบสนองไดตรงกับความตองการของ
กลุมโดยบริษทัตัวแทนขาย 

2. กลุมที่มีประสบการณแลวจะมุงเนนที่สภาพแวดลอมโครงการที่ดีเปนหลัก  โดย 
การผานบริษทัตัวแทนขาย  อันเนื่องจากมีบานหลายประเภทหลายราคา และหลายทําเลใหเลือก ซ่ึง
กลุมตัวอยางกลุมนี้ก็จะเลือกในทําเลดี โดยความหมายสภาพแวดลอมโครงการที่ดีเปนหลัก 
 
ตารางที่ 5.2  ความสัมพันธระหวางการซื้อบานครั้งตอไปผานบริษัทตัวแทนกับขอพิจารณาในการเลือกซื้อ 
 

ซื้อบานครั้งตอไปผานบริษัทตัวแทน 
ขอพิจารณาในการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย ซื้อผาน ไมซื้อผาน 

มีรูปแบบใหเลือก 8.7 12.0 
มีหลายทําเลใหเลือก 11.8 13.4 
มีหลายราคาใหเลือก 11.6 13.4 
บริการนําเสนอสินคาแบบถึงบาน 1.5 5.6 
ชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 12.8 8.5 
ใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ 11.6 7.0 
อํานวยความสะดวกในการยื่นกูสินเชื่อ 15.5 9.2 
บริการตรวจสอบสภาพบาน 3.7 7.0 
อํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ ์ 13.2 9.2 
ใหคําปรึกษาในดานการออกแบบ / แกไขแบบ 0.4 0.7 
ใหคําปรึกษาในดานการซอมแซมและแนะนําผูรับเหมา 0.8 2.8 
ใหคําปรึกษาในการซื้ออุปกรณวัสดุกอสราง 0.2 2.8 
มั่นใจ เพราะมีสมาคมตัวแทนนายหนาและกฎหมายควบคุม 2.7 3.5 
มั่นใจเพราะบริษัทนาเชื่อถือ 5.6 4.9 
 
 จากตารางที่ 5.2 พบวา   
1. กลุมตัวอยางทีจ่ะซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขายอีกครั้ง  เมื่อจะซื้อบานในครั้งตอไป  ดวยเหตุผล 

3 อันดับแรกวา  บริษัทตัวแทนขายอํานวยความสะดวกในการยื่นกูสินเชื่อเปนอันดับแรก บริษัท
ตัวแทนขายอํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ์ในอันดับที่สอง และบริษัทตัวแทนขาย
ชวยเจรจาดนราคาเงื่อนไขใหเปนอันดับที่สาม  โดยปกตแิลวคนทัว่ไปเห็นวา การดําเนินการขอ
สินเชื่อกับทางสถาบันการเงินเปนเรื่องที่ยุงยาก เพราะตองเตรียมเอกสารหลายๆ ดาน  ทั้งทาง
สถานะทางการเงิน สถานะทั่วๆ ไปของผูยื่นกู อีกทั้งยังตองใชเวลาในการติดตอประสานงาน
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อ่ืนๆ อีก และเชนเดยีวกันกบัการโอนกรรมสิทธิ์ที่สํานักงานที่ดินตามที่ทรัพยสินนัน้ๆ สังกัดอยู
อีก  ซ่ึงผูที่ไมมีประสบการณหรือแมแตมปีระสบการณก็อาจผิดพลาดได หากขาดการเตรียมการ
ที่ไมเรียบรอย  เพราะนั้นหมายถึงวาจะไมสามารถจดจํานอง และโอนกรรมสิทธิ์ในที่ดินนั้นๆได
เลย  เนื่องจากกฎระเบยีบขอบังคับอันเปนกฎหมายของทางราชการที่ตองตรวจสอบรายละเอียด
อยางถูกตองและรัดกุม ดังนัน้เหตุผลขางตน 2 ประการแรกทั้งการอํานวยความสะดวกในการยื่น
กูขอสินเชื่อและอํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ์นั้น  ไดรับการอํานวยความสะดวก
จากบริษัทตวัแทนขายก็นับไดวาเปนปจจยัสําคัญในการที่กลุมตัวอยางเลือกซื้อผานบริษัท
ตัวแทนขาย หากกลุมตวัอยางดําเนนิการเลือกซ้ือเอง จะตองติดตอหาสินเชื่อกับสถาบันการเงิน
โดยลําพัง และเมื่อไดสถาบันการเงินรองรับแลวก็ตองไปดาํเนินการจดจํานองและโดน
กรรมสิทธิ์ที่สํานักงานที่ดนิ ซ่ึงจะมีรายละเอยีดมากมายไมวาจะเปนดานภาษี คาจดจํานอง 
คาใชจายอ่ืนๆ หากไดรับการบริหารจากบริษัทตวัแทนขายก็สามารถที่จะไดรับทราบถึง
คาใชจายทางภาษี คาธรรมเนียมการโอน คาจดจํานอง ตลอดจนประโยชนทางภาษีที่จะไดรับ
และคําแนะนําอื่นๆ ที่เปนประโยชนได  สวนเหตุผลลําดับที่สามที่กลุมตัวอยางจะเลอืกซื้อผาน
ไดแก บริษัทตัวแทนขายชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไขกับผูซ้ือ บริษัทตัวแทนขายเปนคนกลางใน
การดําเนินการขายสินคาใหแกผูขายและเปนตัวกลางใหกบัผูซ้ือสินคา ดังนัน้ขอมูลและ
ขอเท็จจริงเกีย่วกับสินคานับวาเปนสิ่งจําเปนมากประการหนึ่งในการตัดสินใจซื้อและขาย และ
ส่ิงสําคัญอีกประการหนึ่งคือ การยอมรับบริษัทตัวแทนเมื่อผูขายหรือเจาของทรัพยสินไดแตงตั้ง
ใหบริษัทตวัแทนขายเปนผูดาํเนินการขายทรัพยสินให ก็หมายความวาผูขายก็ตองรับทราบ
ขอเท็จจริงทั้งขอดี และขอเสียของสินคาอยางตรงไปตรงมา และขอเท็จจริงที่วานี้ไดรับการ
เสนอและเกดิจุดสมดุลไดกเ็กิดจากการดําเนินการของบริษัทตัวแทนขายที่จะใหขอมลูแกผูซ้ือ
และการยดืหยุนตามขอเท็จจริงขอดีขอดอยจากผุขาย ซ่ึงเหตุผลและขอเท็จจริงดังกลาวขางตน 
จึงเปนที่มาของการชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไขโดยบริษทัตัวแทนขาย 

สรุปไดวากลุมตัวอยางทีจ่ะซือ้ผานอีกในครัง้ตอไป เกิดความประทับใจกบัการบริการ 
ที่ไดรับซึ่งไมตองเสียเวลาในการดําเนนิการดานสินเชื่อและการโอนกรรมสิทธิ์เองทั้งหมด  อีก
ทั้งยังมั่นใจในการชวยเจรจา ดานราคาเงื่อนไขกับผูขายโดยบริษัทตัวแทนขายอีกดวย 

2. กลุมตัวอยางทีจ่ะไมซ้ือผานบริษัทตัวแทนขายเมื่อมีการซื้อคร้ังตอไป  โดยกลุมตวัอยางกลุมนี้
ใหเหตุผลดังนี ้  อันดับที่ 1 เทากัน 2 เหตุผลไดแก การมหีลายทําเลใหเลือกและการมหีลายราคา
ใหเลือกและการมีรูปแบบใหเลือกเปนเหตุผลถัดไป จะเหน็ไดวาการที่มีหลายทําเล หลายราคา 
หลายรูปแบบใหเลือก แตกลุมตัวอยางนีไ้มเลือกซ้ือ นั้นหมายถึง ส่ิงที่มีอยูไมตรงกับความ
ตองการของกลุมตัวอยาง  กลุมตัวอยางมุงถึงตัวสินคามากอน เมื่อไมไดรับการตอบสนองของ
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ตัวสินคา  กลุมตัวอยางยงัไมไดมองถึงการบริการ ซ่ึงจะแตกตางจากกลุมแรกทีม่องถึงการ
บริการมากอน  ดังนั้นสรุปไดดังนี ้

กลุมตัวอยางเห็นวา 
1. มีการเสนอความหลากหลายไมวาจะเปนหลายทําเล หลายราคา หลายรูปแบบ แตการ

เสนอตางๆ เหลานี้ไมตรงกับความตองการของกลุมตัวอยาง ณ.เวลานั้นๆ 
2. มีการเสนอความหลากหลายแตโอกาสใหเลือกนอยเกนิไป เชน มีจํานวนทําเลใหเลือก

จริง แตมีนอยเกินไป มีหลายราคาใหเลือก แตมีปริมาณใหเลือกนอยเกนิไป  หรือแมแต
รูปแบบใหเลือก แตอาจมใีหเลือกนอยเกินไป จึงทําใหกลุมตัวอยางไมสามารถเลือกได
ตามที่ตองการ 

จากเหตุผลขางตนจึงทําใหกลุมตัวอยาง กลุมนี้เกิดความไมประทับใจ ในดาน
สินคา ซ่ึงเมื่อสินคาไมสามารถขายได การบริการอื่นๆ ที่ตามมาจึงยังไมเกิดขึ้น กลุม
ตัวอยางจึงตัดสินใจไมซ้ือผานบริษัทตัวแทนขาย เมื่อมีการซื้ออีกครั้ง  

  
ตารางที่ 5.3   ความสัมพันธระหวางการเลือกบานได / ไมไดตามที่หวังกับสิ่งท่ีคาดหวังไว 
 

เลือกบานไดตามท่ีคาดหวัง 
สิ่งที่คาดหวังไว ไดตามที่หวัง ไมไดตามท่ีหวัง 

ทําเลดี 17.7 9.5 
แบบบานและการกอสรางที่ดี 11.0 19.0 
ราคาถูก 19.5 19.0 
ชุมชนดี 11.0 4.8 
สภาพแวดลอมในโครงการดี 11.0 23.8 
กูธนาคารไดมาก จายเงินดาวนนอย 7.9 9.5 
ใกลที่ทํางาน 14.0 14.3 
ใกลโรงเรียนลูก 6.1 0 
ใกลบานญาติพ่ีนอง 1.8 0 
อื่นๆ 0 0 
 
 จากตารางที่ 5.3 พบวา  
1. กลุมตัวอยางผูซ้ือที่ไดบานตามที่คาดหวังไว   

กลุมตัวอยางกลุมนี้ไดบานตามที่คาดหวังไว และส่ิงที่ไดคาดหวัง 3 อันดับแรกของกลุมนี้กอน
การเลือกซ้ือ ไดแก 
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1) ราคาถูก 
2) ทําเลดี 
3) ใกลที่ทํางาน 

จากการคาดหวังไว 3 อันดับขางตน และกลุมตัวอยางไดบานตามสิ่งที่คาดหวังไวนั้น 
อธิบายไดวา  กลุมนี้ไดคาดหวังเกี่ยวกับทาํเลในความหมายที่ใกลแหลงงานที่ตนทํางานอยูซ่ึง 
บริษัทตัวแทนสามารถที่จะนําเสนอใหตรงกับความตองการได เพราะบริษัทตัวแทนขายมีบาน 
ใหเลือกหลากหลายไมวาจะเปน ประเภทของบานที่หลากหลาย ราคาทีห่ลากหลาย และทําเลที่ 
หลากหลาย ทาํใหกลุมตวัอยางสามารถที่จะไดรับการสนองอยางตรงใจของกลุมตัวอยางกลุมนี้  
ทําใหกลุมตวัอยางนี้ไดในสิง่ที่ตนเองคาดหวังไวกอนการซื้อบาน จึงทําใหไดบานตรงกับที่คาด 
หวังไว 

2. กลุมตัวอยางผูซ้ือที่ไมไดบานตามที่คาดหวังไว 
ส่ิงที่คาดหวังไว 3 อันดับแรกของกลุมนี้กอนการเลือกซื้อบานไดแก 
1) สภาพแวดลอมในโครงการดี 
2) แบบบานและการกอสรางที่ดี 
3) ราคาถูก 

จากการคาดหวังไวขางตนและกลุมนี้ไมไดบานตามที่คาดหวังไว อธิบายไดวา กลุมนี้ไดทํา
การคาดหวังเกีย่วกับสภาพแวดลอมในโครงการ และแบบบานและการกอสรางที่ดี จากการ
คาดหวัง 2 ประการขางตน จะเห็นไดวาเปนการคาดหวังที่เกี่ยวกับตัวสินคาโดยตรง นั่นคือ
คุณสมบัติของบานโดยตรง ซ่ึงไดแก สภาพแวดลอมโครงการที่ดี และอีกประการคือ แบบบาน
และการกอสรางที่ดี ในขอเท็จจริงแลว  บานมือสองที่กลุมตัวอยางเลือกซ้ือนั้น ยอมมีขอจํากัด
อยูในตวั  ซ่ึงบางอยางไมอาจจะควบคุมไดเพราะสินคาเปนบานมือสอง ไมใชบานใหมดังนั้น
การที่จะคาดหวังใหสภาพแวดลอมในโครงการดีนั้น ยอมมีองคประกอบหลายดาน ทัง้ดานราคา 
และการจดัการของโครงการเองดวย  เชนหากบานมีราคาถูก การคาดหวังในขอนีก้็จะเปนเรื่อง
ยาก เพราะการที่สภาพแวดลอมของโครงการจะดไีด จะตองมีปจจัยเกี่ยวกับคาใชจายดูแล
สภาพแวดลอมและหากผูอยูอาศัยในโครงการไมสามารถจะรับภาระคาใชจายในการดูแล
สภาพแวดลอมแลว สภาพโครงการก็ไมอาจจะดีได  อีกประการหนึ่งคือ แบบบานและการ
กอสรางที่ดี การคาดหวังดวยเหตุผลนี้ก็ทํานองเดียวกับขางตน คือสินคาเปนสินคามือสอง 
ดังนั้นการกอสรางหรือแบบบานอาจจะไมสามารถเปรียบไดกับบานใหม เพราะเวลาสามารถทํา
ใหคุณภาพของบานเสื่อมลงไปได  ดังนัน้สรุปไดวา การที่กลุมตัวอยางไดคาดหวังไวแลวไมได
บานตามที่คาดหวังไวนัน้ เนือ่งจากเปนการคาดหวังอันเกี่ยวกับคุณสมบัติโดยตรงของตัวบานซึ่ง
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เปนขอจํากัดทีบ่ริษัทตัวแทนขายไมอาจจะควบคุมไดในประการแรก และประการทีส่อง บริษัท
ตัวแทนขายอาจมีสินคาใหเลือกนอยเกินไปหรือไมตรงกบัความตองการของกลุมตัวอยางกลุมนี ้

 
ตารางที่ 5.4  ความสัมพันธระหวางผูท่ีเคยแนะนําใครซื้อบานผานบริษัทฯ กับเหตุผลหลักท่ีซื้อ 
 

                    เคยแนะนําใครซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขาย 
เหตุผลหลักท่ีซื้อบานหลังนี้ เคย 

ทําเลดี 17.2 
ราคาถูก 15.0 
ชุมชนดี 8.3 
สภาพแวดลอมโครงการดี 12.6 
กูธนาคารไดมาก จายเงินดาวนนอย 14.1 
ใกลที่ทํางาน 16.6 
ใกลโรงเรียนลูก 10.4 
ใกลบานญาติพ่ีนอง 5.8 
อื่นๆ 0 
 
 จากตารางที่ 5.4  พบวาผูที่เคยแนะนําผูอ่ืนใหซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย  
เนื่องจากผูซ้ือเชื่อมั่นวาถาซื้อผานบริษัทตัวแทนขายแลวจะไดในสิ่งเหลานี้ไดแก ทําเลดี  ใกลที่
ทํางาน และราคาถูกตามลําดับ 
 

ตารางที่ 5.5  แสดงความพอใจและไมพอใจตอการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย 
สวนท่ี 1 
 

พอใจ ไมพอใจ 
จะซื้อซํ้าผานอีก  81.3% จะไมซ้ือผาน 18.7% 
เคยแนะนํา         38.7% ไมเคยแนะนํา 61.3% 

 

สวนท่ี 2 
พอใจ ไมพอใจ 

         เคยเลือกซื้อ 34% และ   ไมสมหวัง 15.7% 
        ไมเคยเลอืกซ้ือ 66% สมหวัง     84.3% 
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จากตารางที่ 5.5  สวนที่ 1 พบวา  
1. กลุมที่พอใจกบัการซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขาย จะทําการซื้ออีกในอนาคตมีจํานวนรอยละ 

81.3 กลุมนี้พอใจกับการบริการที่ไดรับ และยินดีจายคาคอมมิชช่ันเนืองจากเหน็วาเกิดความ
คุมคาทั้งดานเวลาและไดรับการบริการในแงตางๆ ขางตน จึงตัดสินใจซื้อเมื่อมกีารซื้อใน
อนาคต และกลุมที่ไมพอใจจํานวนรอยละ 18.7 เห็นวาไมพอใจ หรือไมคุมคากับการบริการ
และไมคุมคากบัการเสียคาคอมมิชช่ัน จึงจะไมทําการซื้อซํ้าอีกหากมีการซื้อในอนาคต 

2. กลุมที่พอใจกบัการซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขาย และทําการแนะนาํบอกตอใหผูอ่ืน ซ้ือผาน
บริษัทตัวแทนขาย ซ่ึงมีรอยละ 38.7 ถือไดวาเปนตัวเลขที่ต่ําเมื่อเทียบกับความพอใจที่จะซื้อ
ผานในอนาคต ในขอ 1. สวนไมเคยแนะนํามีสูงถึง รอยละ 61.3 การที่มีการแนะนํานอยเพียง
รอยละ 38.7 นั้น พอจะอธิบายไดวา  
1) การซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายเปนการซื้อบานที่เกิดจากความตองการเฉพาะ

ของผูซ้ือแตละคนที่มีจุดมุงหมายของการซื้อที่เนนในจดุเดินทางทีแ่ตกตางกันของบาน 
และส่ิงที่เกีย่วของกับบานอนัเปนการเฉพาะตัว ซ่ึงผูซ้ือผูชี้นําอาจตอบวาหลังนี้เหมาะสม
กับเขามากที่สุด แตอีกคนหนึ่งอาจตอบไดวาไมเหมาะสมเลย หรืออาจจะเหมาะสมมาก
เทากันกเ็ปนไปได ดังนั้นโดยทั่วไปแลวการแนะนําจงึอาจจะแนะนําเฉพาะกับคนที่มีความ
ตองการที่มีจุดเดนที่มุงหมายอยางเดยีวกัน และประเดน็นี้เองที่ทําใหกลุมที่จะแนะนําแคบ
ลงไปทันที ทําใหมีการแนะนํานอยลงไปดวย 

2) การแนะนําผูอ่ืนใหซ้ือบานผานบริษัทตัวแทนขาย คนทั่วไปจะทราบอยูแลว หรือคิดไวแต
แรกแลววาบรษิัทตัวแทนขายจะไดผลตอบแทนรอยละ 3 ของราคาขาย หรือทราบกันใน
ฐานะของคานายหนา ดังนั้นเมื่อมีการแนะนําใหผูใดซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขาย ผู
แนะนําจะถูกมองวาจะไดรับผลประโยชนจากการแนะนําจากบริษัทตัวแทนขาย ทําใหผูที่
จะแนะนําใครไมกลาที่จะแนะนําโดยการกลัววาจะแสวงหาผลประโยชนจากการแนะนํานี้ 
จากพฤติกรรมดังกลาวทําใหผูแนะนําไมกลาแนะนําผูอ่ืนใหมาซื้อบานผานบริษัทตวัแทน
ขาย โดยกลัววาจะถูกตําหนิและเห็นวามุงหวังคาคอมมิชช่ัน 
จาก 2 เหตุผลขางตน จึงทําใหสัดสวนการแนะนาํใหผูอ่ืนมาซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขาย
จึงมตีัวเลขที่ต่าํกวาการไมแนะน 

จากตารางที่ 5.5 สวนที่ 2. พบวา 
 กลุมตัวอยางทีเ่คยเลือกซื้อบานมากอน  (มีประสบการณในการซื้อบาน) จํานวนรอยละ 34 
และไมเคยเลือกซ้ือ  (ไมมีประสบการณมากอน) จํานวนรอยละ 66  มีความพอใจโดยไดบานตามที่
คาดหวังไว เมื่อใชบริการผานบริษัทตัวแทนขายถึงรอยละ 84.3 ทําใหเห็นวา บริษัทตัวแทนขาย
สามารถตอบสนองตอความตองการของกลุมตัวอยางผูซ้ือไมวาผูซ้ือจะมีประสบการในการซื้อไมก็
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ตาม  บริษัทตัวแทนขายกส็ามารถดําเนินการใหผูซ้ือไดรับบานตามที่คาดไวได และบริษัทตัวแทน
ขายไมอาจตอบสนองความคาดหวังแกกลุมตัวอยางไดในอัตรารอยละ 15.7  ซ่ึงเปนเพราะกลุม
ตัวอยางกลุมนีม้ีความคาดหวงัเกี่ยวกับสภาพบานหรือคุณภาพโดยตรงของบาน ซ่ึงโดยขอเท็จจรงิ
แลวบานมือสองสภาพของบานอาจเสื่อมโทรมลงตามสภาพซึ่งไมอาจจะคาดหวังใหเหมือนบาน
ใหมไดจึงทําใหเกิดความไมสมหวังอันเกี่ยวกับตวับานได 
 
ผลของการวิจัย 
จากผลของการวิจัยสามารถที่จะอภิปรายและวิเคราะหเปนประเดน็ไดดงันี้ 
1. ความจําเปนของผูซ้ือ  

จากปญหาของบานหลังเดิมตามตารางที่ 4.7 และ 4.8 ผูซ้ือสวนใหญมีความจําเปนที่จะซื้อบาน 
หลังใหม เพราะบานเดิมมปีญหาดานขนาดที่เล็กเกนิไป  อาจเกิดจากสมาชิกในครอบครัวเพิ่มขึ้น  
เชนการมีบุตร หรือคนในครอบครัวมีการแตงงาน จําเปนที่จะตองแยกครอบครัวออกไปจากพอแม  
เนื่องจากขนาดของที่อยูเดิมเล็กเกินไป และยังพบวาบานใหมที่ซ้ือจะมรีาคาอยูระหวาง1,5000,001 – 
2,000,000 บาท หากดวยเหตุผลในการซื้อเพราะทําเลดี จะเหน็ไดวาผูซ้ือไดเลือกซื้อบานในราคา
ระดับบานเดี่ยวที่มีพื้นที่มากขึ้นในทําเลชานเมืองได  ซ่ึงเหตุผลจากการมีสมาชิกในครอบครัว
เพิ่มขึ้น และการแยกตัวจากพอแมไปซื้อที่อยูใหม ซ่ึงเปนความจําเปนของผูซ้ือยังแยกไดดังนี ้ (จาก
ตารางที่ 4.4) 

1) ผูซ้ือที่ไมเคยเลือกซื้อมากอน 
ผูซ้ือกลุมนี้จะเปนกลุมที่แยกตัวออกจากครอบครัวเดิม อาจจะเพราะการแตงงาน  

ตองการแยกตวัเปนอิสระจากครอบครัวเดมิ ซ่ึงสอดคลองกับแนวความคิดของฉัตรชัย พงศประยูร 
(2527 : 97-100)  ที่วาดวยการยายที่อยูอาศัยภายในเมือง ไมวาขนาดเล็กหรือใหญ เกดิขึ้นไมเวนแต
ละวัน การยายที่อยูอาศัยจากบานหนึ่งไปอกีบานหนึ่ง มีผลกระทบตอกิจวัตรประจําวัน และบริเวณที่
อยูอาศัยดวยทัง้เกาและใหม เชนเดยีวกับแนวความคดิของ Rossi (1955) ที่วาดวยเรื่องแรงผลักดันให
ครอบครัวเกิดการเปลี่ยนที่อยูอาศัย คือ ความรูสึกอึดอัดในครัวเรือน (ความหนาแนนของจํานวนผู
อยูอาศัยรวมกนั) ผูซ้ือกลุมนี้ไมมีประสบการณในการเลือกซื้อบานมากอนดังนี้ จงึตองการขอมูล
ทุกๆ ดานรวมทั้งการบริการตางๆ ที่จะอํานวยความสะดวก เพื่อประกอบการตัดสินใจ แตกลุม
เหลานี้ก็ไดตัดสินใจซื้อบานดวยเหตุผลที่วาทําเลดี, ใกลที่ทํางานและราคาถูก 

2) ผูซ้ือที่เคยเลือกซ้ือบานมากอน 
ผูซ้ือกลุมนี้เปนกลุมที่เคยผานการเลือกซื้อบานมาแลว จะรูวาหาแหลงบานไดจาก 

ที่ใด หาขอมลูทําเลที่ตั้งจากแหลงใด กลุมนี้จะซื้อบาน เนื่องจากคนในครอบครัวมีมากขึ้น เชน มี
บุตร หรือคนโสดที่จะแตงงาน เปนตน  ทําใหบานเดิมไมเพียงพอตอการอยูอาศัย จําเปนตองหาที่อยู
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กลุมตัวอยาง 

ผูซ้ือซํ้า ผูไมซ้ือซํ้า 

ใหมที่ใหญกวาเดิม และผูซ้ือกลุมนี้ก็ไดตัดสินใจซื้อบานดวยเหตุผลที่วาทําเลดี ราคาถูก และ
สภาพแวดลอมดี (ตามแนวความคิดของฉัตรชัย พงศประยูร (2527 : 97-100) และแนวความคิดของ 
Rossi (1955) จะเห็นไดวาผูซ้ือกลุมนี้มีประสบการณที่รูขอมูลเกี่ยวกับที่อยูอาศัยพอสมควร  แตอาจ
ตองการการบริการ เพื่ออํานวยความสะดวกแกตนในการซื้อแมกลุมนี้จะมีสัดสวนนอยกวากลุมแรก 
แตผูซ้ือกลุมนี้มีความรูและเขาใจในระบบการซื้อขายบาน    
 
2. ทําเลที่ตั้งและแหลงงาน   

จากขอมูลที่ไดผูซ้ือสวนมากมีที่อยูอาศัยปจจุบันในทําเลกรุงเทพฯ ตอนเหนือ และกรุงเทพฯ 
ตะวนัออกเฉียงเหนือ รวมแลวประมาณรอยละ 71.3 และมีแหลงงานสวนใหญอยูในกรุงเทพฯ ตอน
เหนือ และตะวันออกเฉยีงเหนือประมาณ รอยละ 66 จะเห็นไดวามผูีที่อยูอาศัยจะทํางานในทําเลที่
อาศัยอยู และยังพบวาผูซ้ือบานหลังใหมเปนผูที่ยายมาจากทําเลอื่นมาอยูในทําเลกรุงเทพฯ ตอน
เหนือและตะวนัออกเฉียงเหนือ ซ่ึงเปนแหลงงานที่ตนทําอยู เชนการยายที่อยูเพื่อเขาใกลแหลงงาน 
ซ่ึงสอดคลองกับวิทยานิพนธของ ฉวีวรรณ เดนไพบูลย (2536) ที่วาดวยเร่ืองปจจยัทางสังคมและ
เศรษฐกิจที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย เชนที่ตั้งโครงการ เปนตน  

 

3. การซื้อบานมือสองผานบรษิัทตัวแทนขาย (ตามแผนภมิู 5.1 และ 5.2) 
แผนภูมิท่ี 5.1  สรุปผลการวจัิย 
 

 

 
 
 

 

คุมกับคานายหนา
โดยไดเลือก 

สินคาหลากหลาย 
 

 

ไมมั่นใจใน 
คุณภาพของบาน 

 

 

ไมตองการเสีย 
คาคอมมิชช่ัน 

 

คุมคา          
เงิน / เวลา และ 
การบริการ 

ไมคุมคา 
สินคา / เงิน และ

การบริการ 

ซ้ือ ไมซ้ือ 

 

คุมคาเวลา 
และบริการที่ไดรับ 
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แผนภูมิท่ี 5.2 ผลการศึกษา 
 

 
จากตารางที ่ 4.17 อธิบายไดวา ขอพิจารณาในการเลือกซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย            
6 อันดับแรกไดแก 

1. อํานวยความสะดวกในการยืน่กูขอสินเชื่อ 
2. อํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ์ 
3. มีหลายทําเลใหเลือก 
4. มีหลายราคาใหเลือก 
5. ชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 
6. ใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ 

จากขอมูลขางตน สามารถแบงเหตุผลในการซื้อไดเปน 2 กลุมไดแก 
1. เหตุผลดานบริการ 
  กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการบริการเปนอันดับแรก โดยเนนการบริการดานการกูขอ
สินเชื่อ และการโอนกรรมสิทธิ์ซ่ึงโดยทั่วไปแลว คนสวนมากมีความเหน็วาขบวนการในการขอ

ความคุมคา 

 

ดานตัวเงินคานายหนา 
โดยไดเลือกสินคาหลากหลาย 

 

ดานเวลาและการบริการ 

1. มีหลายทําเลใหเลือก 
2. มีหลายราคาใหเลือก 
3. มีหลายรูปแบบใหเลือก 

1. อํานวยความสะดวกในการยื่นกูขอสินเชื่อ 
2. อํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธ ิ
3. อํานวยความสะดวกชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 
4. อํานวยความสะดวกใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ 
5. อํานวยความสะดวกในการตรวจสอบสภาพบาน 
6. อํานวยความสะดวกในการนําเสนอสินคาแบบถึงบาน 
7. อํานวยความสะดวกในการซื้ออุปกรณวัสดุกอสราง 
8. อํานวยความสะดวกใหคําปรึกษาดานการออกแบบ 
        และแกไขแบบบาน 
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สินเชื่อจากสถาบันการเงิน  และการโอนกรรมสิทธิ์ในทรัพยสิน เปนสิ่งที่มีกระบวนการที่ยุงยากใช
เวลา และหากเกิดการผิดพลาดดานเอกสารอาจทําใหการขอสินเชื่อจากสถาบันการเงินไมไดรับผล
ตามที่คาดหวังไวได หรืออาจทําใหไมไดรับการอนุมัติสินเชื่อเลย  ซ่ึงเทากับวาขบวนการซื้อขายมา
ตั้งแตตนตองมาเริ่มนับหนึ่งใหมอีกครั้ง และหากไมไดเตรียมการในวันโอนกรรมสิทธิ์ที่ดิน เจา
พนักงานทีด่ินอาจปฏิเสธการโอนนั้นไดเชนกัน ดังนัน้เมื่อบริษัทตวัแทนขายไดใหบริการอํานวย
ความสะดวกดานขบวนการขอสินเชื่อจากสถาบันการเงินเชนนี้ กลุมตัวอยางผูซ้ือจึงตัดสินใจซื้อ
บานผานบริษทัตัวแทนขายเพื่อลดความยุงยากในดานขบวนการขอสินเชื่อ และประหยัดเวลาไมตอง
ดําเนินการเอง  
2. เหตุผลดานความหลากหลายของสินคา 
 กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความหลากหลายของสนิคาเปนอันดบัรองโดยเนนถึงความ
หลากหลายดานทําเล  ดานราคา ซ่ึงกลุมตัวอยางผูซ้ือสามารถจะเลือกไดจากบริษัทตัวแทนขาย 
บริษัทตัวแทนขายจะมีประเภทของบานหลายรูปแบบ หลายราคา และหลายทําเลไวใหกลุมผูซ้ือได
เลือกตามความตองการ ตามความเหมาะสมของผูซ้ือ แตละคน ซ่ึงจะมคีวามมุงหมายและขอจํากดัใน
การซื้อที่แตกตางกันไป ดงันั้น เหตุผลของการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย อีกประการ
หนึ่งนัน่คือ การที่บริษัทตวัแทนขายมีความหลากหลายของสินคาใหแกผูซ้ือไดเลือกตรงตามความ
ตองการของตน ทําใหจึงตัดสินใจซื้อผานบริษัทตัวแทนขาย 

จากตารางที่ 4.18 อธิบายไดวาผูซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายจะทําการซื้อซํ้าใน
อนาคตเพราะ สะดวกและบริการดี ใหคําปรึกษาดานสนิเชื่อ จํานวนถึงรอยละ 81.3 และผูไมซ้ือผาน
บริษัทตัวแทนขาย เมื่อจะซ้ือบานในอนาคตเพราะไมมัน่ใจคณุภาพของบานมือสองตองการซื้อดวย
ตนเอง ไมตองการเสียคานายหนารอยละ 18.7  

แตหากพิจารณาจากจํานวนกลุมตัวอยางแลวกลุมที่จะซือ้ผานบริษัทตัวแทนขายในอนาคต
นั้น มีจํานวนรวม 122 ราย บอกเหตุผลทีจ่ะซื้อผานเพยีง 15 รายเทานัน้ อีก 107 ราย ไมบอกเหตผุล
ซ่ึงแบบสอบถามในขอนี้ เปนการตั้งคําถามโดยเปนคําถามชนิดปลายเปดและถามย้าํเหตุผล ดังนัน้ 
กลุมตัวอยาง เขาใจวาไดตอบคําถามถึงเหตุผลในการซื้อแลวในคําถามขออ่ืน จึงไมไดตอบคําถามนี้
ซํ้าอีก ทําใหปรากฏในผลการวิจัยวา ไมบอกเหตุผล107 ราย สําหรับการตอบของกลุมตัวอยางที่ไม
ซ้ือผานบริษัทตัวแทนขายในอนาคตเมื่อมีการซื้ออีกมีผูตอบไมซ้ือผานจํานวน 28 ราย ใหเหตุ
ผลตางๆ จํานวน 12 ราย และไมบอกเหตุผลจํานวน 16 ราย หรือคิดเปนรอยละ 57.1 จากผูตอบวาไม
ซ้ือผานในอนาคตโดยไมแสดงเหตุผล แตผลสรุปก็คือผูไมซ้ือซํ้าในอนาคตประมาณครึ่งหนึ่งของ
กลุมนี้ไมอยากบอกเหตุผลในการไมซ้ือซํ้า 

จากตารางที่ 4.17 อธิบายไดวา ขอพจิารณาในการเลือกซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทน
ขาย 6 อันดับแรกไดแก 
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1. อํานวยความสะดวกในการยืน่กูขอสินเชื่อ 
2. อํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ์ 
3. มีหลายทําเลใหเลือก 
4. มีหลายราคาใหเลือก 
5. ชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 
6. ใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ 

จากขอมูลขางตน สามารถแบงเหตุผลในการซื้อไดเปน 2 กลุมไดแก 
1. เหตุผลดานบริการ 
  กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการบริการเปนอันดับแรก โดยเนนการบริการดานการกูขอ
สินเชื่อ และการโอนกรรมสิทธิ์ซ่ึงโดยทั่วไปแลว คนสวนมากมีความเห็นวาขบวนการในการขอสินเชื่อ
จากสถาบันการเงิน  และการโอนกรรมสิทธิ์ในทรัพยสิน เปนสิ่งที่มีกระบวนการทียุ่งยากใชเวลา และ
หากเกดิการผดิพลาดดานเอกสารอาจทําใหการขอสินเชือ่จากสถาบันการเงินไมไดรับผลตามที่คาดหวัง
ไวได หรืออาจทําใหไมไดรับการอนุมัติสินเชื่อเลย  ซ่ึงเทากับวาขบวนการซื้อขายมาตั้งแตตนตองมาเริ่ม
นับหนึ่งใหมอีกครั้ง และหากไมไดเตรียมการในวันโอนกรรมสิทธิ์ที่ดิน เจาพนักงานที่ดนิอาจปฏิเสธ
การโอนนั้นไดเชนกนั ดังนัน้เมื่อบริษัทตวัแทนขายไดใหบริการอํานวยความสะดวกดานขบวนการขอ
สินเชื่อจากสถาบันการเงินเชนนี้ กลุมตัวอยางผูซ้ือจึงตัดสินใจซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขายเพื่อลด
ความยุงยากในดานขบวนการขอสินเชื่อ และประหยัดเวลาไมตองดําเนินการเอง 
2. เหตุผลดานความหลากหลายของสินคา 
 กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความหลากหลายของสนิคาเปนอันดบัรองโดยเนนถึงความ
หลากหลายดานทําเล ดานราคา ซ่ึงกลุมตัวอยางผูซ้ือสามารถจะเลือกไดจากบริษัทตวัแทนขาย 
บริษัทตัวแทนขายจะมีประเภทของบานหลายรูปแบบ หลายราคา และหลายทําเลไวใหกลุมผูซ้ือได
เลือกตามความตองการ ตามความเหมาะสมของผูซ้ือ แตละคน ซ่ึงจะมคีวามมุงหมายและขอจํากดัใน
การซื้อที่แตกตางกันไป ดังนั้น เหตุผลของการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย อีกประการ
หนึ่งนัน่คือ การที่บริษัทตัวแทนขายมีความหลากหลายของสินคาใหแกผูซ้ือไดเลือกตรงตามความ
ตองการของตน ทําใหจึงตัดสินใจซื้อผานบริษัทตัวแทนขาย 

จากตารางที่ 4.18 อธิบายไดวาผูซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายจะทําการซื้อซํ้าใน
อนาคตเพราะ สะดวกและบริการดี ใหคําปรึกษาดานสนิเชื่อ จํานวนถึงรอยละ 81.3 และผูไมซ้ือผาน
บริษัทตัวแทนขาย เมื่อจะซ้ือบานในอนาคตเพราะไมมัน่ใจคณุภาพของบานมือสองตองการซื้อดวย
ตนเอง ไมตองการเสียคานายหนารอยละ 18.7  

แตหากพิจารณาจากจํานวนกลุมตัวอยางแลวกลุมที่จะซือ้ผานบริษัทตัวแทนขายในอนาคต
นั้น มีจํานวนรวม 122 ราย บอกเหตุผลทีจ่ะซื้อผานเพยีง 15 รายเทานัน้ อีก 107 ราย ไมบอกเหตผุล
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ซ่ึงแบบสอบถามในขอนี้ เปนการตั้งคําถามโดยเปนคําถามชนิดปลายเปดและถามย้าํเหตุผล ดังนัน้ 
กลุมตัวอยาง เขาใจวาไดตอบคําถามถึงเหตุผลในการซื้อแลวในคําถามขออ่ืน จึงไมไดตอบคําถามนี้
ซํ้าอีก ทําใหปรากฏในผลการวิจัยวา ไมบอกเหตุผล107 ราย สําหรับการตอบของกลุมตัวอยางที่ไม
ซ้ือผานบริษัทตัวแทนขายในอนาคตเมื่อมีการซื้ออีกมีผูตอบไมซ้ือผานจํานวน 28 ราย ใหเหตุ
ผลตางๆ จํานวน 12 ราย และไมบอกเหตุผลจํานวน 16 ราย หรือคิดเปนรอยละ 57.1 จากผูตอบวาไม
ซ้ือผานในอนาคตโดยไมแสดงเหตุผล แตผลสรุปก็คือผูไมซ้ือซํ้าในอนาคตประมาณครึ่งหนึ่งของ
กลุมนี้ไมอยากบอกเหตุผลในการไมซ้ือซํ้า 

จากผลของการวิจัยพบวากลุมตัวอยางไดมคีวามเหน็ที่แตกตางกันเมื่อถามถึงการซื้อซํ้าหรือ
การซื้อบานอีกครั้งในอนาคตและกลุมตวัอยางไดคาดหวังสิ่งตางๆ จากบริษัทตัวแทนขายหลาย
ประการโดยสรุปเปนประเดน็ไดดังนี ้

1. กลุมตัวอยางทีจ่ะซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขายอีกครั้งเมื่อมีการซื้อในอนาคต 
2. กลุมตัวอยางทีจ่ะไมซ้ือผานบริษัทตัวแทนขายอีกเมื่อมีการซื้อในอนาคต 
3. กลุมตัวอยางไดคาดหวังการบริการในดานอื่นๆ จากบริษทัตัวแทนขาย 

1) กลุมตัวอยางทีจ่ะซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขายอีกครั้งเมื่อมีการซื้อในอนาคต 
กลุมตัวอยางกลุมนี้เกิดความรูสึกวาไดรับความคุมคาเมื่อไดซ้ือบานผานบริษัทตัวแทนขาย  

โดยสามารถแยกเปนขอๆ ไดดังนี ้
1.1 กลุมตัวอยางผูที่จะซื้อไดเห็นถึงความคุมคากับเงินที่เสียคานายหนาหรือคาคอมมิชช่ัน 

โดยผูซ้ือใหเหตุผลวาไดรับความหลากหลายจากการนําเสนอของบริษัทตัวแทนขาย ไดแก 
- การมีบานในหลายรูปแบบใหเลือก 
- การมีบานหลายทําเลใหเลือก 
- การมีบานหลายรูปแบบใหเลือก  
เนื่องจากบริษทัตัวแทนขายจะมีขอมูลของผูขายจํานวนมาก ไมวาจะเปนดานทําเล, ดาน 

ราคา และบานหลายๆ รูปแบบ ดังนั้นการนําเสนอเพื่อใหตรงกับความตองการของผูซ้ือยอมจะมี
โอกาสในการนําเสนอที่หลากหลาย ซ่ึงหากผูซ้ือไปเลือกดูดวยตนเองอาจจะใชเวลาหลายวัน เพื่อจะ
ไดขอมูลเหลานี้มาประกอบการตัดสินใจ ดังนัน้เมื่อกลุมตัวอยางผูซ้ือไดรับการนําเสนอใหมี
ทางเลือกที่หลากหลาย ยอมจะสงผลดีแกผูซ้ือที่จะไดมีโอกาสเลือกในสิ่งที่ดีที่สุด โดยส่ิงเหลานี้ผูซ้ือ
รูสึกไดวาเกิดความคุมคากับเงินคานายหนาที่เสียไป และยนิดเีสียเงนิเพื่อแลกกับโอกาสและขอมูล
ในการเลือกซือ้ อันเปนเหตผุลหลักประการหนึ่งในการใชบริการตัวแทนขาย ตามแนวความคดิของ 
(Kotler.1994:98)  วาดวยความพึงพอใจของลูกคา 

1.2 กลุมตัวอยางผูที่จะซื้อไดเห็นถึงความคุมคาดานเวลา และการใหบริการ       โดยผูซ้ือให      
เหตุผลวาไดรับความสะดวกในการอํานวยความสะดวกในการบริการ      ทําใหผูซ้ือประหยดัเวลาไม 
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ตองดําเนินการเองซึ่งไดแก 
- การอํานวยความสะดวกในการยื่นกูขอสินเชื่อ 
- การอํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ 
- การอํานวยความสะดวกในการชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 
- การอํานวยความสะดวกใหคาํปรึกษาดานสนิเชื่อ 
- การอํานวยความสะดวกในการตรวจสอบสภาพบาน 
- การอํานวยความสะดวกในการนําเสนอสินคาแบบถึงบาน 
- การอํานวยความสะดวกในการซื้ออุปกรณวัสดุกอสราง  
- การอํานวยความสะดวกใหคาํปรึกษาดานการออกแบบ และแกไขแบบบาน 
จากการบริการดวยการอํานวยความสะดวกตางๆ ขางตน  ทําใหกลุมตัวอยางผูซ้ือไดรับ 

ความคุมคาในการบริการไมตองเสียเวลาในการดําเนนิการติดตอเอง ไมวาจะเปนสถาบันการเงิน 
หรือแมแตสํานักงานที่ดนิในวันโอนกรรมสิทธิ์และขอมูลดานการตกแตงหลังจากโอนแลว  จาก
เหตุผลดังกลาวกลุมตัวอยางผูซ้ือยังตัดสินใจซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย เหตุวาคุมคาใน
ดานการบริการและคุมคาในดานเวลา 
2)    กลุมตัวอยางที่จะไมซ้ือบานผานบริษทัตัวแทนขายอีกเมื่อมีการซื้อในอนาคต 

 กลุมตัวอยางกลุมนี้เกิดความรูสึกวาไมไดรับความคุมคา เมื่อไดซ้ือบานมือสองผานบริษัท 
ตัวแทนขาย โดยสามารถแยกไดดังนี ้
 2.1  กลุมตัวอยางผูที่จะไมซ้ือบานผานบริษัทตัวแทนขาย โดยเหตุวาไมคุมคาทางดานสินคา 
เพราะไมมั่นใจในคณุภาพบานมือสอง  กลุมตัวอยางมคีวามคาดหวังในคุณภาพของบานมือสองวา
จะตองมีคุณภาพที่ดี  ซ่ึงโดยขอเท็จจริงแลวบริษัทตัวแทนขายบานมอืสองไมสามารถที่จะไปรับรอง
หรือการันตีในคุณภาพบานมือสองไดเลย เพราะบริษัทตัวแทนขายรบับานฝากขายจากผูฝากขายตาม
สภาพ และมิไดไปทําการปรบัปรุงตกแตงกอนเลย อีกทัง้บานมือสองสภาพของบานยอมเสื่อมลงตาม
เวลาหากเจาของเดิมมิไดดแูลรักษาอยูเสมอ ก็อาจจะเสื่อมสภาพเร็วกวาปกติได  แตอยางไรก็ด ี กลุม
ตัวอยางผูซ้ือ 
              2.2   กลุมตัวอยางผูที่จะไมซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย โดยเหตุผลวาไมตองการ
เสียคานายหนา ซ่ึงเหตุผลดังกลาวอธิบายไดวา กลุมตัวอยางกลุมนี้ไดรูสึกถึงความไมคุมคากับสิ่งที่
ไดรับในการบริการตางๆ ของบริษัทตัวแทนขายหรือบริษัทตัวแทนขายยังไมสามารถที่จะสรางความ
พอใจใหกับกลุมตัวอยางทําใหเกดิความไมคุมคากับเงินคาคอมมิชช่ันที่จะจายใหแกบริษัทตัวแทน
ขาย ดังนั้นจงึไมตองการเสียคาคอมมิชช่ันและจึงไมจําเปนตองซื้อผานบริษัทตัวแทนขายในการซื้อ
คร้ังตอไป 
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 จากเหตุผลขางตนของกลุมตัวอยาง สรุปไดวา กลุมตัวอยางที่ตัดสินใจจะไมซ้ือบานมือสอง
ผานบริษัทตัวแทนขาย  เมือ่มีการซื้ออีกครั้งในอนาคตนั้น เพราะ กลุมตัวอยางผูซ้ือเห็นวา ไมมัน่ใจ
ในคุณภาพบานมือสองอันเปนสาระสําคัญของสินคา ซ่ึงบริษัทตัวแทนขายไมสามารถเขาไปควบคุม
เปล่ียนแปลงสภาพของสินคาได และกลุมตัวอยางเห็นวาไมตองการเสียคาคอมมิชช่ัน เนื่องจากเห็น
วาไมคุมคากับการบริการตางๆ ที่ไดรับจากบริษัทตัวแทนขาย  เมื่อเทยีบกับเงินคาคอมมิช่ันที่ตองเสีย
ไป  ทําใหกลุมตัวอยางไมทาํการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายอีกครั้งเมื่อมกีารซื้อในอนาคต 
3)   ความคาดหวังของกลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางไดคาดหวังในสิง่ตางๆ หลายประการพอที่จะสรุปเปนประเด็นไดดังนี ้
1.1 คาดหวังทีจ่ะใหตัวแทนขายไดมีการทําการตรวจสอบไดแก 

- สภาพทั่วไปของบาน 
- ประวัติความเปนมาของบาน 
- ระบบไฟฟา-ประปา พรอมเอกสารการโอน 
- ประวัติเบื้องตนของเจาของบาน 
- เอกสารการขออนุญาตกอสราง  แบบแปลนของบาน เอกสารสิทธิอ่ืนๆที่เกี่ยวของ 
- สภาพโครงการ 
- สวนประกอบของตัวบานเชน ประตู หนาตาง งานเหล็ก ลูกบิด สุขภัณฑตางๆ  

1.2 ความคาดหวังที่จะใหตัวแทนขายมีการบรกิารหลังการขายไดแก 
- มีผูรับเหมาการกอสราง 
- มีการใหคําปรกึษาในการขอสินเชื่อเกี่ยวกบัเฟอรนิเจอรและอุปกรณตกแตง 
- มีการใหคําปรกึษาในการขอสินเชื่อเพิ่มในกรณีตกแตงตอเติม 
- มีวิศวกรใหคําปรึกษา 
- มีสถาปนิกใหคําปรึกษา 
- มีชางไฟฟา-ประปา สําหรับวาจางโดยตรง 
- มีชางสี-ชางปูน สําหรับวาจางโดยตรง 
- มีอินทีเรียใหคาํแนะนําในการตกแตงบาน 
- มีการแนะนํารานขายวัสดุ อุปกรณกอสราง 
จากขอคนพบทั้งสองขางตน (จากตารางที่ 4.17) สรุปไดวากลุมตัวอยางไดคาดหวังไววาจะมี

การบริการตรวจสอบในสิ่งตางๆ กอนการขาย และมีบริการหลังการขายใหกับกลุมตัวอยาง  ซ่ึงหาก
มีการบริการดงักลาวเปนการเพิ่มเติมอาจทําใหธุรกิจตวัแทนขายในอนาคตมีการเตบิโตและเปนที่
นิยมของผูซ้ือเพิ่มมากขึ้นไดในอนาคต 
ขอเสนอแนะ 
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1. บริษัทตัวแทนขายควรจะมีระบบการจัดการแบบ One Stop Services นั่นคือ ใหบริการแกผูซ้ือ
ตั้งแตผูซ้ือแจงความประสงคถึงความตองการในสินคาจนกระทั่งดําเนินการบริการตางๆ ทั้งกอน
การขาย ทั้งการนําเสนอ รูปแบบ ทําเล ราคา ขบวนการทางดานสินเชื่อ ทางดานการโอน
กรรมสิทธิ์ รวมทั้งการบริการหลังการขาย โดยครบทุกขบวนการ บริษทัตัวแทนขายตองจัดการ
อยางมีระบบรดักุมและชดัเจนใหเกิดประสิทธิภาพและเหน็ผล 
1.1 มีการบริการกอนและหลังการขายที่เปนระบบดังนี ้

1.1.1 บริการกอนการขาย ไดแก 
- ตรวจสอบประวัติความเปนมาของบาน 
- ตรวจสอบประวัติเบื้องตนของเจาของบาน 
- ตรวจสอบสภาพเบื้องตนของบาน 
- ตรวจสอบเอกสารการกอสรางและแบบบาน 
- ตรวจสอบระบบสาธารณูปโภค 
- ตรวจสอบสภาพทั่วไปของบาน 
- ใหคําปรึกษาและบริการระบบสินเชื่อแกผูซ้ือ 
- รายงานขอเท็จจริงอยางตรงไปตรงมา พรอมเสนอแนวทางแกไข 

1.1.2 บริการหลังการขายไดแก 
- ใหคําปรึกษาดานกอสรางตอเติม 
- ใหคําปรึกษาหรือแนะนําผูรับเหมา, รานคาวัสดุกอสราง และอุปกรณตกแตงตางๆ 

2. บริษัทตัวแทนขายควรจะมีการจัดระบบของคุณภาพสินคาตามสภาพหรอืใหผูซ้ือรับทราบ
ขอเท็จจริงเกีย่วกับสภาพบานที่จะซื้อวามสีภาพอยูในระดับไหนของการเปนบานมือสอง เพื่อให
เกิดการยอมรับตามสภาพที่เปนจริง 

3. ผูที่ไมเคยใชบริการบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายอาจจะไมพบถึงขอบเขตของการ
ใหบริการของบริษัทตัวแทนขายวามีการใหบริการตางๆ ทั้งกอนและหลังการขายอยางไร  ดังนั้น
บริษัทตัวแทนขายจะตองประชาสัมพันธใหทราบถึงการใหบริการที่เปนประโยชนแกผูซ้ือ 
เพื่อใหเกิดความเขาใจและหนัมาใชบริการมากขึ้น 

4. เพิ่มศักยภาพและพัฒนาบุคลากรใหเปนที่นาเชื่อถือแกบุคคลทั่วไปโดย 
4.1 ฝกอบรมคุณภาพใหมีความรูเบื้องตนในเรื่องของบาน 
4.2 ปลูกจิตสํานึก และจรรยาบรรณแกบุคลากร 

5. ประชาสัมพันธช้ีแจงใหบุคคลทั่วไปไดทราบถึงบทบาทและการบริการกับความคุมคาของการ
ใหบริการในธุรกิจตัวแทนขาย 
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