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การขายรูปแบบบ้านเดี่ยวมากที่สุด นอกจากนั้นผู้ที่มีรูปแบบที่อยู่อาศัยเป็นบ้านเดี่ยวและที่อยู่อาศัยรวมมีความต้องการที่จะซ้ือบ้าน
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จากผลการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า ผู้ที่สนใจนั้นมีรายได้เพียงพอต่อราคาที่สนใจ มีบ้านเป็นของตนเอง ต้องการที่จะขยาย
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SAKSIT MITCHAROENTHAVORN: Behaviour of People Who Buy Non-Performance Assets (NPA): A Case 
Study of People Who Attended an NPA Booth at a Housing and Condominium Fair. ADVISOR: ASSOC. 
PROF. YUWADEE SIRI {, 133 pp. 

In the 1997 financial crisis, financial liquidity was not good, resulting in non-performance loans, which 
were mortgages for immovable property. Financial institutions, had to make such properties available for sale or 
rent to create liquidity. According to the primary data, in 2014 the financial institutions had properties for sale 
worth more than 95,000 million baht and a quarter of them worth 2,375 million baht were sold. The researcher 
aims to explore the guidelines for selling those properties by studying behaviors and attitudes, reasons and plans 
of those who are interested in owning such properties and attended a housing and condominium fair through a 
questionnaire. There were 395 respondents. 

It was found that most of the respondents who would like to buy a residential unit are between 20 
and 30 years old and have accommodation already but currently live with other people. They earn 30,000 -
60,000 baht a month and they can afford a house worth 1 -2 million baht. They prefer a detached house that is 
near their offices. They have researched these properties for 1 -2 months before attending this event and 
generally suggest that the financial institutions renovate the properties before selling them. 

According to an analysis of the relationship between the type of accommodation and other factors, a 
detached house is the most preferable, followed by a condominium among the respondents that live in a 
detached house or live with other people, while those living in a townhouse prefer a detached house most, 
followed by a townhouse and a condominium.  They would like to buy accommodation to use as a residential 
unit. The most preferable property is a detached house, followed by a townhouse and a condominium, while 
those who would like to buy accommodation for investment purposes tend to prefer a condominium most, 
followed by a detached house and a townhouse. It can be concluded that the purposes can be divided into two 
types: living and investment. 

According to an analysis of the relationship between the purposes of buying these properties, those 
who earn 30,000-60,000 baht would like to buy a property for living while those who earn 61,000 500,000 baht 
would buy for investment. Those who earn more would like to buy a property for investment but those who 
earn less would like to buy a property for living. Those who earn 110,000-300,000 baht are interested in a 
property worth 2-3 million baht while those who earn more than 500,000 baht are interested in a property worth 
more than 4 million baht. 

It can be concluded that those who would like to buy a property can earn enough to afford it. Some 
have already had their own residence but would like to relocate to a detached house that is close to their 
office. Most of them have researched the properties on sale for 1-2 months before attending the event but they 
want the property to be renovated and it is offered on the market. About 43% of the respondents would like to 
buy a property for investment. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 
  จากภาวะเศรษฐกิจการเมือง ปี 2540 ท าให้สภาพคล่องของเศรษฐกิจไม่เกิดการ
หมุนเวียนที่ดี ส่งผลกระทบต่อระบบธุรกิจต่างๆ เช่น การท่องเที่ยว, การเกษตร, อสังหาริมทรัพย์, 
และการค้าขาย ป๎ญหาเหล่านี้มีผลโดยตรงต่อระบบสถาบันการเงินซึ่งเป็นแหล่งรวบรวมเงินทุน
สินเชื่อสินทรัพย์ต่างๆมากมาย ที่สามารถท าให้เกิดสภาพฝืดเคืองทางเศรษฐกิจ จากเงินหมุนเวียนไม่
ทันระบบการเงิน ท าให้ลูกหนี้ไม่สามารถมีเงินมาช าระเงินต้นและดอกเบี้ยจากการขอสินเชื่อจาก
ธนาคารหรือสถาบันการเงินได้ จึงเกิดป๎ญหาหนี้เสีย หรือหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ซึ่งส่วนใหญ่ธนาคาร
จะท าการยึดทรัพย์ ซึ่งเป็นอสังหาริมทรัพย์มาเป็นหลักประกันไว้ในการช าระหนี้ เนื่องจากเป็นสิ่งที่
สามารถจับต้องได้ หรือถือเป็นหลักประกันในการช าระหนี้ได้ แต่หนี้ในที่นี้มีทั้งหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิด
รายได้ (NPL) และหนี้ที่เป็นทรัพย์รอการขาย (NPA) โดยในงานวิจัยนี้สนใจในทรัพย์รอการขาย
(NPA) ที่เป็นทรัพย์ที่สถาบันการเงินเป็นเจ้าของโดยสมบูรณ์ ทรัพย์รอการขายมาจากการปรับปรุง
โครงสร้างหนี้ของลูกค้า สถาบันการเงินต่างๆจะท าการการโอนทรัพย์ช าระหนี้ที่จะใช้ตัวทรัพย์สิน
เป็นตัวช าระหนี้แทนเงินสด   โดยทรัพย์เหล่านี้จะถูกตีมูลค่าเป็นตัวเงิน และจะตกเป็นทรัพย์ของ
ธนาคาร และการบังคับขายจากกรมบังคับคดี คือลูกหนี้ใช้วิธีการทางศาลเพ่ือจะขอยุติหนี้ซึ่งก็จะมี
โอกาสที่ส าเร็จและไม่ส าเร็จ หากไม่ส าเร็จทรัพย์เหล่านี้ก็จะถูกบังคับขาย เพ่ือน ามาใช้หนี้แก่สถาบัน
การเงิน 
   
  ในป๎จจุบันมีสถาบันการเงินกว่า 17 แห่งที่มีทรัพย์สินรอการขายอยู่ในส่วนของ
สินทรัพย์ ท าให้สถาบันการเงินต่างๆนั้น จ าเป็นต้องแบกรับภาระทรัพย์รอการขายที่เป็น
อสังหาริมทรัพย์รวมเป็นจ านวนเงินกว่า 95,000 บาท (ธนาคารแห่งประเทศไทย 2550) จากรายงาน
เป็นจ านวนตัวเลขที่สูงมาก ซึ่งมีส่วนที่จะส่งผลต่อสภาพคล่องในการปล่อยสินเชื่อของธนาคารเป็นไป
ได้ยากขึ้น จึงเป็นป๎จจัยในการคิดสัดส่วนตัวเลขการปล่อยสินเชื่อต่อลูกค้าของสถาบันการเงิน จาก
จ านวนที่สะสมตั้งแต่วิกฤตเศรษฐกิจปี 2540 ท าให้สถาบันการเงินต้องมีมาตรการในการจัดการ
ทรัพย์สินรอการขาย และหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ต่างๆ ให้เกิดประโยชน์และลดภาระค่าใช้จ่ายให้กับ
สถาบันการเงนิมากที่สุด สถาบันการเงินจึงต้องน าทรัพย์เหล่านี้มาบริหารจัดการโดยวิธีการต่างๆเช่น 
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ขาย ให้เช่า หรือ การประนอมหนี้ ที่จะท าให้ทรัพย์เหล่านี้เกิดรายได้กลับเข้ามาสู่สถาบันการเงิน ท า
ให้เกิดสภาพคล่องและการหมุนเวียนที่ดีของการเศรษฐกิจและการเงินที่ดีต่อไป         
  
 
  แผนภูมิแสดงจ านวน NPL และ NPA จากสถาบันการเงิน 17 แห่ง ในปี พ.ศ.  

          2540-2555 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
แผนภูมิที่ 1 แสดงจ านวนNPLและNPAจากสถาบันการเงิน 17 แห่ง ในปี พ.ศ. 2540-2555  

(ธนาคารแห่งประเทศไทย 2555) 
  

  จากแผนภูมิที ่ 1 แสดงให้เห็นถึงจ านวน NPLและNPA ที่มีการบริหารของสถาบัน
การเงินตลอด 10 ปี จะเห็นได้ว่าสัดส่วนป๎จจุบันที่เป็น NPA กว่า 95,000 ล้านบาท กระจายอยู่ใน
สถาบันการเงิน 17 แห่ง ซึ่งเป็นจ านวนที่มีผลต่อสภาพคล่องของสถาบันการเงินในการปล่อยสินเชื่อ 
ถ้ามีการบริหารที่ดีสภาพคล่องก็มีมากอันจะท าให้เกิดเศรษฐกิจที่หมุนเวียนดีขึ้น 
  ทรัพย์สินรอการขายถือเป็นทรัพย์มือสองอย่างหนึ่ง คือจะต้องผ่านการซื้อจากผู้ซื้อ
บุคคลแรกก่อน แม้ว่าจะเคยอาศัยอยู่ในทรัพย์หรือไม่เคยก็ตาม การซื้อบ้านมีสองมี 4 ประเภท (อธิ
ยุต ทัตตมนัส 2556) ในการเลือกซื้อ คือ 1.การซื้อผ่านนายหน้า เป็นโบรคเกอร์นายหน้าบ้านมือสอง 
ซึ่งการท าเอกสารต่างๆจะไม่ยากเนื่องจากนายหน้าจะจัดการท าให้แต่การซื้อบ้านมือสองแบบนี้จะมี
ค่าธรรมเนียมนายหน้าอยู่ ซึ่งผู้ที่สนใจในการซื้อผ่านนายหน้านี้ส่วนใหญ่ไม่อยากท านิติกรรมเอง และ
ต้องการเลือกทรัพย์จึงยอมรับบริการนี้ 2.การซื้อผ่านเจ้าของโดยตรง เป็นการซื้อที่สามารถรับรู้ข้อมูล
ของบ้านได้โดยตรงจากผู้ที่มีประสบการณ์การอยู่อาศัยมาก่อนและสามารถต่อรองราคาเป็นกันเองได้ 
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3.การซื้อจากกรมบังคับคดี เป็นการซื้อที่เป็นรูปแบบการประมูลจากการบังคับขายของศาลซึ่งส่วน
ใหญ่จะมีข้อดีคือ มีทรัพย์ให้เลือกหลากหลายและได้ราคาไม่แพง แต่ส่วนใหญ่จะมีป๎ญหาผู้อยู่อาศัย
เดิมที่ไม่ยอมย้ายออก และ4.การซื้อจากธนาคาร คือทรัพย์สินรอการขาย แต่ทรัพย์สินรอการขายจะ
ต่างจากบ้านมือสองคือ การผูกข้อเสนอทางสินเชื่อที่น่าสนใจมากับทรัพย์ด้วย เช่น ให้สินเชื่อบ้าน
พร้อมสินเชื่อซ่อมแซมปรับปรุงให้ดอกเบี้ยที่ต่ ากว่าราคาป๎จจุบัน  ซึ่งผู้ที่สนใจทรัพย์มือสองส่วนใหญ่
จะชื่นชอบในท าเล เช่น ใกล้ที่อยู่อาศัยเดิมใกล้ที่ท างานใกล้เมืองกว่าทรัพย์มือหนึ่งเพ่ือการขยาย
ครอบครัว 
    จากความจ าเป็นของผู้ซื้อบ้านมือสอง  (นนท์ สหายา 2545) พบว่าผู้ที่จ าเป็นต้อง
ซื้อบ้านมือสอง จากสาเหตุการแยกครอบครัวหรือการย้ายตามแหล่งงาน มีความจ าเป็นในด้านท าเล
จึงจ าเป็นต้องการที่อยู่อาศัยเฉพาะ คือ มีรูปแบบและท าเลที่ต้องการชัดเจนในบริเวณที่ไม่สามารถ
เข้าถึงการซื้อบ้านมือหนึ่งได้แล้ว จึงจ าเป็นต้องซื้อบ้านมือสอง แต่ผู้สนใจบ้านมือสองกลุ่มนี้มีความ
คาดหวังเกีย่วกับสภาพบ้าน หรือคุณภาพโดยตรงของบ้าน ซึ่งโดยข้อเทร็จจริงแล้วบ้านมือสองสภาพ
บ้านอาจเสื่อมโทรมลงตามสภาพที่ไม่อาจจะตรงกับความคาดหวังให้เหมือนบ้านใหม่  จึงท าให้เกิด
ความไม่สมหวังอันเกี่ยวกับตัวบ้านได้ สาเหตุนี้เป็นสาเหตุส าคัญในการตัดสินใจซื้อบ้านมือสอง โดยผู้
ที่ได้รูปแบบและท าเลที่ต้องการแล้วแต่ยังไม่พอใจในสภาพบ้านก็อาจเป็นป๎จจัยที่ท าให้เกิดการไม่
ตัดสินใจได้ 
                จากป๎ญหาการสะสมของทรัพย์รอการขายที่ส่งผลต่อสถาบันการเงินต่างๆ ที่ท าให้มี
ผลกระทบต่อสภาพคล่องของสถาบันการเงินซึ่งทางสถาบันการเงินเองก็มีการจัดการด้วยการขายเอง 
ขายทางเวปไซต์ออนไลน์ การจัดโปรโมชั่น จัดแคมเปญต่างๆเพ่ือดึงดูดลูกค้าให้มาซื้อทรัพย์สินรอการ
ขายรวมทั้งการจัดงานรวมสถาบันการเงินต่างๆเพ่ือที่จะน าทรัพย์มาขาย    โดยมีความต้องการที่จะ
ระบายทรัพย์จากสถาบันการเงิน แต่สัดส่วนการขายก็ไม่ไปเป็นอย่างที่ควรตามแผนภูมิที่ 2และ3 จะ
ชี้ให้เห็นถึงสัดส่วนการขายของสถาบันการเงินต่างๆที่ขายได้ส่วนใหญ่ไม่เกิน 20% ตามแผนภูมิที่ 2 
และ 3 ของยอดการขายทรัพย์สินรอการขายในปี 2553-2555  
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แผนภูมิแสดงจ านวน NPL และ NPA ของธนาคารกรุงไทย ในปี พ.ศ. 2553-2555 
 
 
 
 
 
 
 
 
              
แผนภูมิที่ 2 แสดงจ านวน NPLและNPA ของธนาคารกรุงไทย ในปี 2553-2555  (ธนาคารกรุงไทย 

2555) 
                                 

แผนภูมิแสดงจ านวน NPL และ NPA ของธนาคารไทยพาณิชย์ ในปี พ.ศ. 2553- 
2555 

 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภูมิที่ 3 แสดงจ านวนNPLและNPA ของธนาคารไทยพาณิชย์ ในปี 2553- 
2555  (ธนาคารไทยพาณิชย์ 2555)    

 

  งานรวมสถาบันการเงินมาจัดขายทรัพย์รอการขายใหญ่ๆมีอยู่  2 งานคือ งานอภิ
มหกรรมบ้าน-คอนโดและสินเชื่อแห่งปี และงานบ้านและคอนโด เป็นงานที่รวมทรัพย์รอการขายมาก
ที่สุดในรอบ 1 ปี ที่มีการจัดรวมทรัพย์รอการขายมาจ าหน่ายจากหลากหลายสถาบันการเงิน งาน
มหกรรม2งานนี้จะเป็นงานที่รวบรวมทรัพย์รอการขายของหลากหลายสถาบันการเงินมากกว่า  7 
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สถาบันการเงินมาเข้าร่วมงานเพ่ือขายทรัพย์สินรอการขาย ซึ่งแต่ละสถาบันการเงินก็จะจัดโปรโมชั่น 
เพ่ือเพ่ิมยอดขาย เช่น ลดราคาทรัพย์, ลดอัตราดอกเบี้ย, ฟรีค่าธรรมเนียม, เพ่ิมสินเชื่อได้บางอย่าง 
ซึ่งเป็นโปรโมชั่นที่น่าสนใจและดึงดูดผู้ที่สนใจได้ระดับหนึ่งแต่ยอดขายประจ าปีก็ยังเป็นเท่าเดิมจาก
ยอดขายต่อปี เนื่องจากการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ส่วนใหญ่ กระบวนการตัดสินใจในทันทีจะ
เป็นไปได้ยากที่จ าเป็นต้องใช้ป๎จจัยและกระบวนการในการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย  (พิชัย สันติวงศ์ 
2541) เป็นเวลานานอีกทั้งยังเป็นอสังหาริมทรัพย์ประเภทมือสองจึงจ าเป็นต้องใช้เวลาพิจารณา
พอสมควร เนื่องจากความสงสัยในสภาพทรัพย์, สถานที่, ราคาการซ่อมแซมและระบบสินเชื่อ ซึ่ง
เหตุผลเหล่านี้จ าเป็นต้องใช้เวลาในการตัดสินใจ เช่น การดูสถานที่จ าเป็นต้องไปดูเอง การหาราคา
ซ่อมแซมจ าเป็นต้องใช้ผู้รับเหมาที่มีประสบการณ์ให้ค าปรึกษาเนื่องจากเป็นงานที่ต้องเข้าใจในเรื่อง
โครงสร้างและการต่อเติมระหว่างโครง สร้างใหม่และโครงสร้างเก่า การขอสินเชื่อที่จ าเป็นจะต้อง
ประเมินจากรายได้ของผู้ที่สนใจในทรัพย์และต้องได้รับค าปรึกษาจากพนักงานธนาคาร  ซึ่ง
กระบวนการซื้อทรัพย์รอการขายทั้งหมดจ าเป็นต้องใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจ 
 
  ในการวิจัยนี้จึงสนใจการหาโอกาสในการระบายทรัพย์รอการขาย ของสถาบัน
การเงินให้ลดลง อันจะเอ้ือเศรษฐกิจมุมเวียนที่ดี และเป็นการเพ่ิมโอกาสให้ผู้สนใจทรัพย์รอการขาย
ได้มีที่อยู่อาศัยที่ต้องการอีกท้ังยังฟ้ืนฟูสภาพบ้าน หรือที่ดินที่รกร้างให้กลับมาใช้ประโยชน์ได้ จาก
การศึกษางานบ้านและคอนโด เนื่องจากเป็นงานขายทรัพย์รอการขายที่รวมกันขายจากหลากหลาย
สถาบันการเงินและผู้สนใจจ านวนมาก โดยในงานวิจัยนี้จึงสนใจศึกษาพฤติกรรมข้อมูลลักษณะทั่วไป
ของผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขาย ทัศนคติต่อการซื้อทรัพย์รอการขาย เหตุผลหรือป๎ญหาในการเลือก
ซื้อในการจะช่วยท าให้เกิดการตัดสินใจในการซื้อทรัพย์รอการขาย และระบายทรัพย์รอการขายได้ 
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1.2 วัตถุประสงค์ 

 
 1.ศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้ซื้อทรัพย์รอการขาย กรณีศึกษา ผู้เข้าชมทรัพย์รอ   
การชายของสถาบันการเงินในงานบ้านและคอนโด 
 2.ศึกษาพฤติกรรมผู้ซื้อทรัพย์รอการขาย  กรณีศึกษา ผู้เข้าชมทรัพย์รอการ 
ขายของสถาบันการเงินในงานบ้านและคอนโด                  
 3.ศึกษาเหตุผลและการวางแผนผู้ซื้อทรัพย์รอการขาย กรณีศึกษา ผู้เข้าชม 
ทรัพย์รอการขายของสถาบันการเงินในงานบ้านและคอนโด 
 
1.3 ขอบเขตการวิจัย 

 1.3.1 ขอบเขตด้านพื้นที่ศึกษา 

                   เนื่องจากการหาข้อมูลทรัพย์รอการขาย จ าเป็นต้องไปสอบถาม
รายละเอียด รวบรวมข้อมูลจากหลายธนาคาร ทั้งจากการเดินไปสอบถาม หาในอินเตอร์เน็ต หรือ
ผ่านทางนายหน้าหาทรัพย์สินรอการขาย จึงให้มีอุปสรรคต่อการรวบรวมข้อมูล แต่การจัดงาน
มหกรรมรวมขายทรัพย์รอการขาย เป็นการจัดงานที่รวมสถาบันการเงินต่างๆจ านวนมากกว่า 7 
สถาบันการเงิน ซึ่งการจัดเก็บข้อมูลนั้นจะสามารถท าได้และสามารถวางแผนการจัดเก็บข้อมูลได้
สะดวก และสามารถหาข้อมูลต่างๆของทรัพย์ได้ดีขึ้น ซึ่งจะเป็นงานอภิมหกรรมบ้านคอนโดและ
สินเชื่อแห่งปี ใช้ในการส ารวจข้อมูลเพ่ือมาสร้างแบบสอบถามในงานบ้านและคอนโด ที่จะใช้เป็นงาน
ที่จะศึกษาข้อมูลวิจัยนี้ 
 
 1.3.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา 

            การก าหนดตัวแปรที่ศึกษาแบ่งได้เป็น 3 ส่วน คือ 
1.3.2.1 ตัวแปรเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ที่สนใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย     ประกอบด้วย อายุ 
อาชีพ รายได้ครัวเรือน รูปแบบของที่อยู่อาศัยเดิม  
1.3.2.2 ตัวแปรที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมของผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขายประกอบด้วยการเลือกท าเล
การเลือกรูปแบบทรัพย์ระยะเวลาในการศึกษาสิ่งที่ท าให้สนใจ, สิ่งที่อยากเสนอแนะ และข้อพิจารณา
ในการเลือกซ้ือ 
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         1.3.2.3 ตัวแปรด้านเหตุผลในการวางแผน  การซื้อทรัพย์รอการขาย ประกอบด้วย สิ่งที่ท าให้
ไม่ตัดสินใจตัดสินใจซื้อทรัพย์,  ระยะเวลาในการตัดสินใจ, การปรึกษาเพ่ือซ่อมแซม, สิ่งที่ต้องการ
เพ่ิมเติมเพ่ือการช่วยเหลือในการตัดสินใจซื้อ 

 
1.4 นิยามศัพท์เฉพาะ  

             ทรัพย์สินรอการขาย(Non-Performing Asset : NPA) คือ ทรัพย์สินที่ไม่ได้ใช้ ประโยชน ์
ทรัพย์สินที่ซื้อมาในราคาสูงกว่าความเป็นจริง ทรัพย์สินที่ลูกหนี้ได้ท าการตีโอนทรัพย์ช าระหนี้ให้แก่ 
สถาบันการเงิน(หลุดจ านอง) หรือ ทรัพย์ที่ถูกซ้ือทอดตลาดมาจากสถาบันการเงินที่ฟ้องลูกหนี้ และ
ส่งเรื่องมายังกรมบังคับคดี และบังคับขายทอดตลาดในที่สุด ซึ่งสรุปแล้วการได้ทรัพย์สินรอการขาย
นั้นสถาบันการเงินจะได้มา โดยวิธีการดังต่อไปนี้ คือ  
                1.โอนทรัพย์ช าระหนี้ เป็นวิธีการปรับโครงสร้างหนี้ ของทางสถาบันการเงินที่จะเปิด
โอกาสให้ลูกหนี้ ที่ไม่สามารถแบกรับภาระหนี้ได้และสามารถระงับภาระหนี้นี้ไว้ได้ภายในเงื่อนไขอ่ืนๆ
ของสถาบันการเงินนั้นๆจะสามารถโอนทรัพย์ช าระหนี้เพ่ือระงับหนี้ที่มีอยู่โดยสถาบันการเงิน ไม่ต้อง
บังคับหนี้ผ่านทางกระบวนการทางศาลซึ่งจะช่วยลดระยะเวลาและค่าใช้จ่ายในการได้มาซึ่งกรรมสิทธิ์
ของอสังหาริมทรัพย์นั้นๆ(ธนาคารแห่งประเทศไทย 2550) 
                   2.กระบวนการทางศาลจากกรมบังคับคดี คือ การข้าสู้ราคาและซื้อจากการประมูล
ขายของกรมบังคับคดีเพ่ือซื้อสิทธิ์ในการเป็นเจ้าของของทรัพย์นั้น 
    งานบ้านและคอนโด คือ งานที่จัดรวบรวมโครงการอสังหาริมทรัพย์มือหนึ่ง, มือ
สอง จ านวนมากที่สุดเพ่ือมาจัดแสดงขาย และมีข้อเสนอที่น่าสนใจจ านวนมากจากหลากหลาย
โครงการ ทีจ่ะจัดขึ้นที่ศูนย์ประชุมแห่งชาติสิริกิติ์ปีละ 2 ครั้ง(สมาคมอสังหาริมทรัพย์ไทย 2557) 
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1.5 กลุ่มประชากร 

     ศึกษาด้วยวิธีการสอบถามผู้ที่สนใจมาชมบูธของสถาบันการเงินต่างๆ ภายในงาน
บ้านและคอนโด จ านวน 395 คน 
 
1.6 วิธีการด าเนินการวิจัย 

 1.6.1 การศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ 

        ศึกษาข้อมูลเบื้องต้นในงานอภิมหกรรมบ้าน-คอนโดและสินเชื่อ   โดยการแจก
แบบ สอบถามกลุ่มย่อย(Pilot Study) เพ่ือเป็นข้อมูลในการวางแผนออกแบบสอบถามในงานบ้าน
และคอนโด เพ่ือทราบถึงข้อมูลทั่วไป พฤติกรรม เหตุผลในการตัดสินใจการซื้อทรัพย์รอการขายของ
ผู้สนใจ พร้อมทั้งรวบรวมข้อมูลต่างๆจากแผ่นพับและใบปลิวจากธนาคาร ถ่ายรูป เพ่ือน าข้อมูลต่างๆ
มาประกอบในการวิเคราะห์ข้อมูลต่อไป 
 1.6.2 การศึกษาข้อมูลทุติยภูมิ 

   จากการศึกษาข้อมูลของทรัพย์รอการขายถึงที่มาที่ไปจาก รายงาน
ประจ าปีธนาคารต่างๆ สถิติข้อมูลทางการเงินจากธนาคารแห่งประเทศไทย วรสาร หนังสือพิมพ์
ธุรกิจ ต่างๆ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือที่จะเป็นข้อมูลพ้ืนฐานในการศึกษางานวิจัยนี้ 

ตารางที่ 1แสดงตารางข้อจ ากัดในงานวิจัย 
1.7 ข้อจ ากัดในงานวิจัย 

  ข้อจ ากัดในงานวิจัยนี้คือการแจกแบบสอบถามในงานที่สนใจอยู่ในช่วงเริ่มงานวิจัย 
คือ   ในช่วงเริ่มงานวิจัยคือตั้งแต่ วันที่ 4 สิงหาคม 2557 แต่งานที่สนใจจะสอบถามคืองานอภิ
มหกรรมบ้าน-คอนโดและสินเชื่อแห่งปี อยู่ในช่วงเวลา 21-24 สิงหาคม 2557 ซึ่งเป็นช่วงที่ยังศึกษา
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ข้อมูลเบื้องต้นของงานวิจัยอยู่ จึงไม่สามารถสร้างเครื่องมือที่สมบูรณ์ได้ แต่ได้สร้างเครื่องมือเป็น
แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างย่อย(Pilot Study) เพ่ือที่จะได้กรอบและรวบรวมตัวแปรที่เกี่ยวข้องใน
งานวิจัยในการศึกษาพฤติกรรมทัศนคติ เหตุผลและการวางแผน และน ามาสร้างเครื่องมือที่จะแจก
แบบสอบถามในงานบ้านและคอนโดในวันที่ 9-12 ตุลาคม 2557 ต่อไป 
 
1.8 เครื่องมือในงานวิจัย 

   แบบสอบถามใช้ในการเก็บข้อมูลของผู้ที่สนใจซื้อทรัพย์รอการขายจ านวน 395 
คนเพ่ือศึกษาข้อมูลลักษณะทั่วไป พฤติกรรม เหตุผลและการวางแผนในการซื้อทรัพย์รอการขาย
ภายในงานบ้านและคอนโด ณ ศูนย์ประชุมแห่งชาติสิริกิติ์ 
   
1.9 การสรุปผลและวิเคราะห์ข้อมูล 

      การสรุปข้อมูลเป็นตารางผลของแบบสอบถาม เพ่ือที่จะใช้ในการเปรียบ เทียบ
ความสัมพันธ์ในการน าข้อมูลความสัมพันธ์และผลของแบบสอบถามมาวิเคราะห์เป็นข้อมูลในการ
น ามาสรุปผลต่อไป 
 
2.0 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

   สถาบันการเงินจะได้เข้าใจความต้องการ ของผู้ซื้อทรัพย์สินรอการขายเพ่ิมมากขึ้น
เพ่ือเป็นการลดปริมาณคงเหลือของทรัพย์สินรอการขายให้ลดน้อยลงอันจะเอ้ือประโยชน์ให้เกิด
เศรษฐกิจหมุนเวียนเพิ่มมากข้ึน 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
              การศึกษาพฤติกรรมผู้ซื้อทรัพย์รอการขาย กรณีศึกษาผู้เข้าชมทรัพย์รอการขาย
ของสถาบันการเงินในงานบ้านและคอนโดปี 2557 ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัย
ที่เก่ียวข้องดังต่อไปนี้ 
 
  2.1 แนวคิดเก่ียวกับการย้ายที่อยู่อาศัย 
  2.2 แนวคิดเก่ียวกับการซื้อบ้านมือสอง 
  2.3 แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย 
  2.4 ป๎จจัยที่ส่งผลกระทบต่อการเลือกท่ีตั้งของที่อยู่อาศัย 
  2.5 แนวคิดเก่ียวกับการรวมตัวของบริเวณท่ีพักอาศัย 
  2.6 แนวคิดการศึกษาวิธีการตรวจสภาพบ้านแบบมาตรฐาน 
  2.7 แนวคิดเรื่องขั้นตอนการเลือกซื้อบ้านเก่าและทรุดโทรมเพ่ือการปรับปรุง 
  2.8 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการย้ายที่อยู่อาศัย 

  การย้ายที่อยู่อาศัยเป็นเรื่องที่ส าคัญต่อการค านึงวิถีชีวิตประจ าวัน ว่าการใช้ชีวิตอยู่
กับครอบครัว แหล่งงาน การพักผ่อนหย่อนใจ แม้กระทั้งภาระค่าใช้จ่ายต่างๆที่จะเกิดขึ้น ไม่ว่าจะ
เป็นระยะสั้นหรือระยะยาวล้วนเป็นสิ่งที่ท าให้เป็นประเด็นในการย้ายที่อยู่อาศัยทั้งสิ้น 
  การย้ายถิ่นฐานเป็นผลจากกระบวนการตัดสินใจที่พิจารณามาอย่างต่อเนื่อง   โดย
แบ่งกระบวนการเป็น 3 ขั้นตอน (Speare, Goldstein et al. 1975) ได้แก่ 
     1. ความต้องการที่จะย้ายถิ่นที่อยู่ เป็นผลมาจากความไม่พอใจต่อสถานการณ์
ต่างๆในท่ีอยู่เดิม เช่น ลักษณะที่อยู่อาศัย งานที่ท า เพ่ือนบ้าน ตลอดจนสภาพแวดล้อมอ่ืนๆ และ
ความไม่พอใจต่อสิ่งต่างๆ ซึ่งหากเกินขีดความสามารถในการทนได้ของแต่ละคน ท าให้เกิดความ
ต้องการพิจารณาย้ายถิ่นใหม่ 
      2 การเลือกท าเลที่อยู่ใหม่ เมื่อเกิดความไม่พึงพอใจในที่อยู่อาศัยเดิม โดยทั่วไป
แล้วผู้ที่ต้องการย้ายที่อยู่มักจะพิจารณาถึงที่อยู่ใหม่ บางคนอาจเลือกพิจารณาถึงที่อยู่ใหม่มากกว่า
หนึ่งแห่ง โดยประเมินถึงผลประโยชน์ต่างๆในท าเลที่ตั้งท่ีให้ผลประโยชน์มากท่ีสุดซึ่งเป็นการประเมิน
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แบบใช้ความคิดส่วนตัวหรืออัตวิสัย ที่อาจจะแตกต่างกันไปตามประสบการณ์ ความรู้และการรับรู้ถึง
ข่าวสารและข้อมูลในท้องที่ใหม่ของแต่ละบุคคล 
      3 การตัดสินใจย้ายที่อยู่ใหม่หรืออาจจะอยู่ที่เดิม ผู้ที่ย้ายถิ่นจะท าการ
ประเมินผลประโยชน์ทั้งที่เป็นตัวเงิน และไม่เป็นตัวเงินเปรียบเทียบระหว่างท้องที่ใหม่ และท้องที่เดิม
ประกอบกับมีความคาดหวังในผลประโยชน์ในด้านต่างๆที่จะได้รับในท้องที่ใหม่  และสามารถเสีย
ค่าใช้จ่ายในการเคลื่อนย้ายได้ กรณีที่ไม่สามารถเสียค่าใช้จ่ายในการเคลื่อนย้ายได้ บุคคลนั้นมัก
ตัดสินใจอยู่ในท้องที่เดิม หรือพิจารณาเลือกท่ีท าเลที่อยู่ใหม่ 
  ประเด็นการย้ายที่อยู่อาศัยส่วนใหญ่จะเก่ียวข้องกับความพึงพอใจเป็นส่วนใหญ่โดย
จะวัดจาก ค่าใช้จ่ายต่างๆ รูปแบบหรือลักษณะที่อยู่อาศัย สภาพแวดล้อมหรือบริเวณโดยรอบ และ
เรื่องการเดินทาง ซึ่งเหตุผลในการย้ายก็มีข้อแตกต่างกันออกไป ขึ้นอยู่กับประสบการณ์หรือความคิด
ของแต่ละบุคคลการรับรู้ถึงข้อมูลในแหล่งต่างๆเป็นตัวแปรส าคัญในการพิจารณาข้อก าหนดในการ
ย้ายที่อยู่อาศัยของแต่ละบุคคล        
        
   (ฉัตรชัย พงศ์ประยูร 2530)    ได้กล่าวถึง    “กระบวนการเปลี่ยนแปลงภายใน
เขตที่อยู่อาศัย” ดังต่อไปนี้ การย้ายที่อยู่อาศัยภายในเมือง ไม่ว่าขนาดเล็กหรือขนาดใหญ่เกิดขึ้น
ตลอดเวลาไม่เว้นแต่ละวัน การย้ายที่อยู่อาศัยจากบ้านหนึ่งย่อมมีผลกระทบต่อกิจวัตรประจ าวันและ
บริเวณที่อยู่อาศัย การศึกษาท าความเข้าใจต่อการเปลี่ยนแปลงย้ายที่อยู่อาศัยจะมีประโยชน์ต่อการ
ประเมินผลการตัดสินใจของบุคคลและของส่วนรวมไปในตัว การศึกษาการย้ายที่อยู่อาศัยท าให้เข้าใจ
ถึงพฤติกรรมบางอย่างของคนเมือง 
 
        สาเหตุของการย้ายที่อยู่อาศัย 
 
1. ความจ าเป็นต้องย้ายออกจากที่เก่าด้วยเหตุผลนานาประการ เช่น ถูกไล่ออก ตลอดจนไม่
สามารถเสียค่าเช่าได้ 
2. เกิดความจ าเป็นในการปรับฐานะทางสังคม เช่น แต่งงาน ตาย หรือหย่าร้างที่เกิดข้ึนใน
ครอบครัว หรือเกิดการเปลี่ยนงานใหม่ หรือรายได้ของครอบครัวเปลี่ยนไป 
3. ความต้องการในที่อยู่อาศัยเปลี่ยนไป อันอาจเนื่องจากสภาพแวดล้อม 
บางอย่างภายในบ้านเปลี่ยนไป เช่น ขนาดครอบครัวใหญ่ขึ้น 
4. เกิดจากแรงดึงดูดจากบ้านที่อยู่อาศัย อันเกิดข้ึนในแถบชานเมืองเป็นตัวดึงดูดซึ่งสาเหตุ
ต่างๆ ใน 2 ข้อแรกเป็นการย้ายที่อยู่อาศัยแบบถูกบังคับ(FORCED-MOVED )ส่วน2 ข้อหลังเป็นการ
ย้ายแบบสมัครใจ (VOLUNTARY MOVES) 
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        แรงกระตุ้นอันช่วยให้เกิดการย้ายที่อยู่อาศัย 
 
               จากการพิจารณาสาเหตุเป็นแบบรวมๆ อาจแบ่งสาเหตุออกเป็นข้อย่อยๆ
อีกก็ได้ซึ่งทั้งหมดนี้จัดเป็นแรงกระตุ้นให้เกิดการย้ายเคหสถาน ซึ่งประกอบด้วย 1. แรงกระตุ้นที่ไม่
พึงปรารถนา 2.แรงกระตุ้นอันพึงปรารถนา และ 3. แรงต้านทานการย้ายที่อยู่อาศัย 
                    

1. แรงกระตุ้นที่ไม่พึงปรารถนา ประกอบด้วย 
       -  ขนาดของเคหสถาน เช่น วัยเริ่มต้นครอบครัว วัยชรา คือ ช่วงวัยแต่
ละช่วงก็จะใช้พ้ืนที่ที่แตกต่างกันเนื้อที่ภายในบ้าน อาจต้องปรับขยายเพ่ิมขึ้นหรือลดลงตามจ านวน
สมาชิกและวัยของสมาชิกในครอบครัว แต่ทั้งหมดนี้ก็จะขึ้นอยู่กับสัญชาตญาณของเจ้าของบ้านเป็น
ใหญ่ว่ามองเนื้อที่ภายในบ้าน เช่นจ านวนห้องพอเพียงกับจ านวนของสมาชิกครอบครัวเพียงใด 
      - ราคาบ้าน ป๎ญหาราคาทรัพย์สิน คือ ตัวบ้านรวมทั้งที่ดิน อาจจะเป็น
สาเหตุให้เกิดการโยกย้ายที่อยู่อาศัยโดยเฉพาะอย่างยิ่งในรายที่เช่าบ้านแพงขึ้นเรื่อยๆ ก็อาจมีการ
ย้ายที่อยู่ใหม่ในรายที่มีฐานะดีขึ้นก็อาจขยับขยายไปอยู่ตัวเคหสถานที่มีราคาสูงขึ้นในล าดับต่อไป  
     - สภาพทั่วไปขอตัวบ้านและบริเวณละแวกท่ีอยู่อาศัย ซึ่งส่วนใหญ่มักจะ
เกี่ยวข้องกับการดูแลรักษาความสะอาดและปราศจากสิ่งรบกวนทางด้านมลพิษต่างๆที่เป็นองค์ 
ประกอบส าคัญของสภาพแวดล้อมรอบบ้านผู้ที่ตกอยู่ในสภาพแวดล้อมที่อาจไม่พึงปรารถนาก็คง
อยากจะหาที่อยู่ใหม่หากเป็นไปได้                           
                    - ความสะดวกในการเข้าถึง ความสะดวกในเรื่องการเดินทางจากที่บ้านไป
ที่ท างานที่ท าธุรกิจไปโรงเรียน ตลอดจนการเข้ารับบริการต่างๆ เป็นมูลเหตุส าคัญที่ท าให้คนจะย้ายที่
อยู่อาศัยใหม่ แต่ในขณะเดียวกันถ้าหากที่อยู่อาศัยใกล้ใจกลางเมืองเกินไปใกล้ศูนย์การค้า โรงเรียน 
โรงพยาบาล หรือสถานพักผ่อนออกก าลังกาย และใกล้ที่ท างานซึ่งก็อาจจะไม่เหมาะอีก เนื่องจาก
เป็นแหล่งที่มีเสียงรบกวนที่มากจากยวดยานพาหนะ และกลิ่นเหม็นจากโรงงานอุตสาหกรรม ดังนั้น 
ความสะดวกในการเข้าถึง จึงเป็นเรื่องต่างจิตต่างใจหรือพฤติกรรมของแต่ละคนมากกว่า 
             -ลักษณะสภาพแวดล้อมของที่อยู่อาศัยโดยทั่วไป หมายถึง 
องค์ประกอบทางสังคมในย่านที่อยู่อาศัยซึ่งเปลี่ยนไปในทิศทางใด เช่น โครงสร้างของประชากรใน
ละแวกเปลี่ยนไป เช่น อาจมีการย้ายถิ่นเข้ามามากพวกที่ย้ายเข้ามามีฐานะที่ล าบากกว่าพวกท่ีอยู่
อาศัยเดิม หรือสภาพสาธารณูปโภค ในหมู่บ้านก าลังอยู่ในสภาพที่แย่ลงสภาพดังกล่าว ท าให้ผู้ที่อยู่
อาศัยก่อนอาจต้องพิจารณาปรับตัว คืออาจย้ายที่อยู่อาศัยได้ 
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2. แรงกระตุ้นอันพึงปรารถนา 
          ประกอบด้วยสาเหตุต่างๆกัน เช่น แรงดึงดูดจากเขตที่อยู่อาศัยอ่ืน 
ซึ่งมีวิถีชีวิตตรงตามสิ่งที่ผู้อยู่อาศัยนั้นต้องการ หรือไม่ก็มีสภาพแวดล้อมตามที่คาดหวังไว้หากผู้ที่อยู่
อาศัยพบความต้องการนั้นๆ ที่ตรงกับสิ่งที่คาดหวังไว้ซึ่งอาจย้ายเข้าไปอยู่อาศัยก็ได้ กับสิ่งที่คาดหวัง
ไว้ก็อาจย้ายเข้าไปอยู่อาศัยได้ สาเหตุในการดึงดูดอ่ืนๆ มีดังนี้ 
 
      - ความหวังในเรื่องการอยู่ดีกินดี  ซึ่งเกิดจากความสะดวกสบายทางวัตถุ
ของสังคมสมัยใหม่ในแง่ท าเลที่ตั้งที่อยู่อาศัย ซึ่งสนองความต้องการดังกล่าวได้ดี คือ คอนโดมิเนียม 
หรือ อพาร์ตเมนท์  ที่ตั้งอยู่ในเมืองใกล้กับความสะดวกสบายทุกอย่างซึ่งจะอาจถูกใจคนโสด หรือคู่
แต่งงานท่ีอยู่ในวัยหนุ่มสาวที่ยังไม่ได้วางแผนครอบครัวที่คิดว่าจะมีบุตร 
      - ความคาดหวังชื่อเสียงทางสังคม  ส่วนมากเกิดจากวิถีชีวิตในอาชีพที่
ประกอบอยู่และชุมชนที่อาศัยอยู่ โดยทั่วไปในสังคมตะวันตกก็คือการมีเคหสถานอยู่ตามชาน เมือง
เพราะเป็นละแวกของชุมชนชั้นกลางขึ้นไปบ้านช่องก็มีราคาแพง และมักจะได้รับการดึงดูดโฆษณา
จากผู้จัดสรรที่ดิน ว่าเป็นละแวกที่อยู่อาศัยของชุมชนที่มีละแวกที่อยู่อาศัยของชุมชนที่มีฐานะดี
เหมือนๆกัน 
       -  ความหวังที่เก่ียวกับครอบครัว เรื่องสภาพแวดล้อมที่เหมาะสม     
ในการเจริญเติบโตของเด็กๆ พ้ืนที่โล่ง สภาพอากาศ สภาพแวดล้อม สนามหญ้า ธรรมชาติ ซึ่งก็เป็น
ป๎จจัยดึงดูดให้ครอบครัวชั้นกลาง ขึ้นไปอาศัยในย่านที่อยู่อาศัยเดียวกัน                                
       - ความหวังเก่ียวกับชุมชน เรื่องนี้จัดเป็นวิถีชีวิตซึ่งประสบผลส าเร็จถ้า
มีการพบปะ และติดต่อกับผู้ที่มีฐานะทางสังคมเหมือนกัน ในสังคมตะวันตกจะเห็นได้ชัดว่ากลุ่ม
คนที่มีชีวิตคล้ายกันกับผู้ที่มีฐานะทางสังคมเหมือนกันจะอยู่ในละแวกเดียวกัน เช่น กลุ่มผู้สูงอายุ 
กลุ่มฮิปปี้ หรือโบฮีเมียน และกลุ่มข้าราชการบ านาญ เป็นต้น 
 
 
 
            3. แรงต้านทานการย้ายที่อยู่อาศัย 
         แม้ว่าแรงกระตุ้นภายนอกเป็นแรงดึงดูดให้มีการย้ายที่อยู่อาศัยผนวก
เข้ากับแรงผลักดันภายให้คนเราคิดที่จะย้ายที่อยู่อาศัยมากก็ตาม ซึ่งในบางครั้งคนเราก็ไม่สามารถ
ย้ายที่อยู่อาศัยได้เพราะยังมีแรงต้านทานใน การย้ายที่อยู่อาศัยเกิดขึ้นได้ เช่นกัน แรงดังกล่าว  
อาจจะเทียบกับผลประโยชน์ที่พึงได้รับจากการย้ายที่อยู่ใหม่ นอกจากนั้นยังมีป๎จจัยอ่ืนที่เกี่ยวข้องกับ
ทุนรอนในการย้ายอีกดังนี้ 
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          - ลักษณะการถือครองไม่ว่าจะพิจารณาในด้านเศรษฐกิจ จิตวิทยา หรือ
ทางกายภาพก็ตามทีโดยทั่วไปผู้เป็นเจ้าของบ้านไม่ค่อยคิดท่ีจะย้ายบ่อย เหมือนผู้ที่เช่าอยู่ ถ้าไม่ต้อง
ค านึงถึงอายุหรือรายได้ ผู้เช่าบ้านอยู่ก็มีแนวโน้มที่จะย้ายที่อยู่มากกว่าผู้เป็นเจ้าของบ้าน 
       - ระยะเวลาอาศัย การอาศัยอยู่ในที่หนึ่งนานๆ จะช่วยลดความเป็นไป
ได้ในการย้ายให้น้อยลง ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากเกิดนิสัยความเคยชินกับที่อยู่เก่าและไม่อยากที่จะไป
ปรับตัวเข้ากับที่ใหม่ 
       - พลังทางสังคม ครั้งหนึ่งเคยเข้าใจกันว่า การอยู่ใกล้เพ่ือนฝูงและญาติ
สนิทเป็นป๎จจัยที่ส าคัญ จึงท าให้คนเราต้องย้ายบ้านไปอยู่ใกล้กับบุคคลเหล่านั้น แต่ในป๎จจุบันความ
เชื่อดังกล่าวอยู่ในขั้นสงสัยเสียแล้ว ทั้งนี้ยกเว้นกลุ่มผู้สูงอายุที่เคลื่อนไหวไปไหนมาไหนก็ล าบาก ซ่ึง
อาจต้องอยู่ใกล้ญาติพ่ีน้อง แต่ในกลุ่มอายุอื่นๆต้องพิจารณาในเรื่องของคุณภาพของการติดต่อซึ่งกัน
และกันแทนที่จะมองเฉพาะระยะทางถ้าบุคคลผู้นั้นเห็นว่าเขามีบทบาทส าคัญทางสังคมใหม่ที่จะย้าย
ไปที่อยู่ใหม่อาจท าให้เขาตัดสินใจย้ายมากขึ้นก็ได้ 
 
2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการเลือกซื้อบ้านมือสอง 

 
   บ้านมือสอง หมายถึงการซื้อขายที่อยู่อาศัยทุกประเภทไม่ว่าจะเป็น บ้านเดี่ยว, 
บ้านแฝด, ทาวเฮาส์, ห้องชุด, อาคารพาณิชย์   โดยไม่จ ากัดอายุการใช้งานที่ผ่านมาของตัวอาคารว่า
จะเก่า หรือใหม่เพียงใด โดยอาคารเหล่านั้นต้องมีการท านิติกรรมเปลี่ยนเจ้าของมามากกว่า 1 ครั้ง  
(อธิยุต ทัตตมนัส 2556) ซึ่งบ้านมือสองสามารถจ าแนกได้ดังต่อไปนี้ 
 
  1. บ้านมือสองที่มีการเข้าอยู่อาศัย หมายถึง บ้านที่ผ่านการเข้าอยู่อาศัยมาก่อน 
โดยมีเวลาผ่านไปไม่ว่าจะนานเพียงใด ตั้งแต่น้อยกว่า 1 ปี จนถึงมากกว่า 20 ปี ดังนั้นบ้านมือสอง
ประเภทนี้จะมีสภาพเหมือนบ้านใหม่ จนถึงสภาพช ารุดทรุดโทรมท่ีต้องมีการซ่อมแซมก่อนเข้าอยู่
อาศัย บ้านในประเภทนี้แบ่งได้ 2 ประเภท ตามลักษณะการใช้งานของเจ้าของบ้าน ดังนี้ 
   1.1 บ้านที่เจ้าของอยู่อาศัยเอง แต่มีเหตุที่ต้องขายด้วยสาเหตุบางประการ 
   1.2 บ้านที่เจ้าของให้ผู้อื่นเช่าอยู่ 
 
  2. บ้านมือสองที่ยังไม่มีการเข้าอยู่อาศัย หมายถึง บ้านหรือห้องชุดที่ยังไม่มีการอยู่
อาศัยมาก่อน ซึ่งมี 2 ลักษณะ ได้แก่ 
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           2.1 บ้านที่ยังสร้างไม่เสร็จ ได้แก่ บ้านที่มีการจองซื้อแล้ว อยู่ระหว่างผ่อน
ดาวน์กับเจ้าของโครงการในระหว่างช่วงก่อสร้างที่ผู้ซื้อยังไม่ได้รับโอน แต่เจ้าของต้องการขาย 
เนื่องจากราคาของโครงการเพ่ิมมากข้ึน เจ้าของจึงต้องการขายเพ่ือหวังเก็งก าไร หรือขายด้วยความ
จ าเป็นอื่นๆ 
    2.2 อาคารไร้ผู้อยู่อาศัย หรอืบ้านว่าง บ้านประเภทนี้มักเป็นบ้านที่ผู้ซื้อ
ได้รับการโอนจากเจ้าของโครงการแล้ว แต่ไม่เข้าอยู่อาศัย ปล่อยว่างไว้ และมีประสงค์ต้องการขาย
แก่ผู้อื่น 
 
  บ้านมือสองมีลักษณะคล้ายกับทรัพย์สินรอการขาย คือเป็นทรัพย์สินที่มีการซื้อขาย
จาก เจ้าของโครงการหรือผู้สร้างบ้านเรียบร้อยแล้ว ซึ่งอาจจะมีการเข้าอยู่อาศัยแล้ว ยังไม่มีผู้อยู่
อาศัย หรือยังสร้างไม่เสร็จ แต่ได้มีการท านิติกรรม หรือสัญญาซื้อขายมาแล้ว ซึ่งจะแตกต่างกันโดย
ทรัพย์สินรอการขายจะเป็นทรัพย์สินที่สถาบันการเงินได้รับโอนจากผู้ซื้อเจ้าแรก มาเป็นทรัพย์ของ
สถาบันการเงินเรียบร้อยแล้ว 
 
  กระบวนการเข้าถึงการซื้อขายบ้านมือสอง 
 
      ป๎จจุบันมีช่องทางการซื้อขายบ้านมือสองหลายช่องทาง โดยในแต่ละช่องทางมี
ลักษณะการซื้อขายที่แตกต่างกัน มีกระบวนการซื้อขาย และค่าใช้จ่ายที่ต่างกันไป ดังนี้ 
 
  1. เจ้าของซื้อขายเองโดยตรง 
  การขายโดยตรงเป็นวิธีที่ธรรมดาและยังเป็นวิธีที่ง่ายที่สุดในการเจรจาซื้อขายพบว่า
ที่ผู้ซื้อต้องการซื้อบ้านมือสองด้วยวิธีนี้ เพราะผู้ขายสามารถต่อรองราคากับผู้ซื้อโดยตรง การซื้อขาย
ประเภทนี้ช่วยเสริมความมั่นใจให้กับผู้ซื้อได้ว่าสามารถเข้าพักอาศัยได้โดยไม่ต้องผ่านอ านาจศาลใน
การต้องขับไล่เจ้าของเดิมเพ่ือเข้าอยู่ เพียงแต่วิธีนี้ผู้ขายจะต้องด าเนินการเองทั้งหมด ตั้งแต่ขั้นตอน
การประกาศขาย จนถึงการท านิติกรรมและสัญญา ซึ่งโดยส่วนมากจะมีป๎ญหาเรื่องนิติกรรมและ
สัญญาหากผู้ซื้อและผู้ขายไม่ได้ตรวจสอบเอกสารสัญญาอย่างรอบคอบจะมีผลเป็นป๎ญหาใหญ่
ภายหลัง วิธีการนี้ผู้ขายอาจจะต้องมีความรู้เรื่องสัญญา หรือขอความช่วยเหลือจากผู้เชี่ยวชาญที่จะ
สามารถช่วยเหลือได้ 
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  2. การซื้อขายผ่านการประมูล 
  การซื้อขายผ่านการประมูล เป็นการซื้อขายโดยหน่วยงานกรมบังคับคดี บ้านที่ถูก
น ามาขายจะเป็นบ้านที่ถูกยึดมาด้วยกระบวนการทางกฎหมายและน ามาขายโดยการประมูล   โดย
จะมีบ้านให้เลือกจ านวนมาก และมีราคาถูกแต่สภาพของบ้านจะมีสภาพทรุดโทรม 
   
  3. การซือ้ขายผ่านคนกลาง  
  การซื้อผ่านนายหน้า นอกจากมีบ้านให้เลือกจ านวนมาก แบ่งแยกตามพ้ืนที่ ราคา  
ไว้ได้ตรงใจผู้ซื้อ ท าให้ไม่ต้องเสียเวลา และมีความน่าเชื่อถือในระดับหนึ่ง บ้านมือสองที่อยู่ภายใต้การ
ดูแลของบริษัทเหล่านี้จะได้รับการคัดสรรและกรองมาแล้ว อีกท้ังตัวแทนจะเป็นคนด าเนินเรื่องและ
จัดการเรื่องเกือบทุกอย่างให้ ตั้งแต่พาไปดูบ้านที่เลือกไว้ เจรจาราคา จัดการสัญญา เงินกู้ธนาคาร ที่
จะคิดค่าบริการนายหน้าท้องถิ่น มีราคาไม่เกิน 3%ของราคาขาย และหากเป็นบริษัทจะมีค่าบริการ
อยู่ที่ช่วง 3-4% ของราคาขาย 
 
  4. การซื้อขายผ่านธนาคาร 
  การขายผ่านสถาบันการเงิน เช่น ธนาคารพาณิชย์ ธนาคารรัฐ เป็นอีกแหล่งหนึ่งที่
ได้รับความนิยมมากขึ้นจากผู้ซื้อ เนื่องจากมีบ้านให้เลือกจ านวนมากและราคาต่ ากว่าท้องตลาด และ
มีโปรโมชั่นที่หลากหลาย ส าหรับสถาบันการเงินนั้นโดย (สมลักษณ์ ศาสตร์ประสิทธิ์ 2545) พบว่าผู้
ซื้อบ้านมือสองผ่านสถาบันการเงิน เพราะการขอสินเชื่อเป็นไปได้ง่าย และมีอัตราดอกเบี้ยที่อาจจ า
ต่ ากว่าการซื้อบ้านจากแหล่งอ่ืน เนื่องจากธนาคารเจ้าของทรัพย์สินเป็นคนออกสินเชื่อให้เองและบาง
แห่งจะยกเว้นค่าธรรมเนียม หรืออ านวยความสะดวกอ่ืนๆ   
 
  ผู้วิจัยสนใจวิธีการเข้าถึงการซื้อขายบ้านมือสองโดย การซื้อขายผ่านธนาคาร เพ่ือ
ศึกษาการเข้าถึงการซื้อขายในรูปแบบที่เจ้าของทรัพย์เป็นสถาบันการเงิน และได้เข้าใจถึงรูปแบบการ
ซื้อขายบ้านมือสองด้วยวิธีต่างๆ โดยมีกระบวนการและลักษณะการซื้อขายที่แตก ต่างกัน ซึ่งวิธีซื้อ
ขายบ้านมือสองผ่านธนาคารเป็นวิธีที่มีทรัพย์ให้เลือกมากมายโดยไม่ต้องผ่านกระบวนการระหว่าง
เจ้าของบ้าน หรือนายหน้า และลูกค้าสามารถเปรียบเทียบข้อมูล เลือกท าเล และราคาที่สนใจได้ด้วย
ตัวเอง 
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  ข้อดีของบ้านมือสองในประเด็นที่ส าคัญต่างๆดังนี้ 
 
  ในการซื้อบ้านมือสองมีข้อดีที่น่าสนใจเกี่ยวกับบ้านมือสองในเรื่องต่างๆ เช่น ราคา
บ้าน, ท าเลที่ตั้ง, สภาพบ้าน, สภาพแวดล้อมของชุมชน, ความต้องการอยากได้บ้านที่อยู่อาศัยทันที  
(กฤดิโชติ ทรัพย์มหศักดิ์ 2547)  
 
  1. ราคาบ้าน 
  ในเรื่องราคาบ้านนั้นมีหลายกรณีที่ผู้ซื้อบ้านมือสองมักจะมีโอกาสซื้อได้ในราคาถูก
กว่าบ้านมือหนึ่งค่อนข้างมาก ตัวอย่างเช่น 
  - ในกรณีที่บ้านมือสองอยู่ในโครงการบ้านที่ก าลังขายอยู่  หรือโครงการที่สร้างเสร็จ
ไม่นานนัก  บ้านมือสองก็จะอยู่ในสภาพที่ใหม่โดยยังไม่มีคนอยู่ หรือมีการอยู่อาศัยแล้วไม่นานนัก 
ราคาบ้านแบบเดียวกันก็มักจะมีการขายต่อที่ถูกกว่าบ้านที่ซื้อจากเจ้าของโครงการโดยตรง ทั้งนี้
เพราะผู้ขายอาจมีความจ าเป็นต้องขายในลักษณะต่างๆ เช่น ต้องการเงินด่วนเพ่ือใช้หนี้เพื่อพยุง
ฐานะธุรกิจไม่ให้ล้มละลาย พ่อแม่ลูกหลานป่วยต้องการต้องการใช้เงินเป็นค่ารักษา พยาบาลด่วน 
หรือตนเองมีภาระค่าใช้จ่ายอื่นๆมากจนไม่สามารถผ่อนบ้านต่อได้ ถึงข้ันธนาคารต้องฟ้องร้องบังคับ
จ านอง เป็นต้น 
  นอกจากนี้ยังปรากฏว่ามีบางครั้งที่เจ้าของบ้านต้องการขายบ้านนั้นเป็นการด่วนใน
ราคาที่ถูกโดยที่ตัวเองไม่มีป๎ญหาการเงิน แต่เพราะมีเหตุผลอื่นๆอีกมากมาย ตัวอย่างเช่น เห็นบ้าน
ใหม่ในฝ๎นดีกว่าบ้านหลังที่ตนอยู่มาก จึงต้องการรีบขาย เพราะอยากได้บ้านใหม่ หรือทะเลาะกับ
เพ่ือนบ้านอย่างรุนแรงจึงต้องย้ายหนีไป หรือต้องอพยพไปอยู่ต่างประเทศเป็นเวลานาน เป็นต้น 
  - ในกรณีที่ขายในราคาที่ใกล้เคียงกับบ้านมือหนึ่ง  แต่บ้านมือสองอาจมีการ
ปรับปรุงตกแต่งเพ่ิมเติมและมีเฟอร์นิเจอร์ หรือของแถมอ่ืนๆให้ผู้ซื้อด้วย 
  - ในกรณีที่บ้านเก่ามีการเข้าอยู่มาหลายปีแล้ว (ไม่สามารถเปรียบเทียบกับบ้านมือ
หนึ่งได้โดยตรง) ผู้ซื้อก็มีโอกาสซื้อบ้านได้ในราคาที่ถูกมากเป็นพิเศษ บางกรณีบ้านอยู่ในท าเลที่ดีมาก 
ราคาที่ดินอย่างเดียวก็เกือบคุ้มทุนแล้ว เนื่องจากผู้ขายร้อนเงิน หรือไม่ทราบราคาซื้อขายที่เป็นจริง 
  - ในกรณีที่มีการซื้อบ้านมือสองจากการขายทอดตลาด ทั้งโดยกรมบังคับคดี หรือ
สถาบันการเงิน ผู้ซื้อก็มีโอกาสประมูลซื้อได้ในราคาท่ีถูกมากเป็นพิเศษเช่นกัน เนื่องจากบ้านทีต่น
ต้องการมีผู้เข้าสู้ราคาน้อย 
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  2. ท าเลที่ตั้ง 
  โดยทั้วไปบ้านมือสองโดยเฉพาะบ้านเก่า มักจะมีท าเลที่ตั้งที่ดีกว่าบ้านในโครงการที่
เปิดตัวใหม ่ เมื่อเทียบประเภทบ้านและขนาดใกล้เคียงกัน โดยบ้านเปิดใหม่มักจะมีการก่อสร้างที่ไกล
ออกไปจากตัวเมือง ตามล าดับ โดยเฉพาะบ้านจัดสรรแบบบ้านเดี่ยวและทาวน์เฮ้าส์ที่ต้องใช้พื้นที่
มากในการสร้างโครงการ เนื่องจากมูลค่าที่ดินในเขตใกล้เมืองที่หายากและราคาแพงมากข้ึน ในขณะ
ที่บ้านมือสองจ านวนมากได้สร้างมาก่อนหลายปีแล้วจึงมักจะอยู่ย่านธุรกิจใกล้ศูนย์กลางเมือง
มากกว่า ดังนั้น “ท าเลที่ตั้ง”ที่สะดวกและประหยัดค่าใช้จ่ายในการเดินทางและ “ที่อยู่ใกล้ที่ท างาน” 
จึงเป็นจุดเด่นที่สุดของบ้านมือสองที่เหนือกว่าบ้านในโครงการเปิดตัวใหม่ ดังนั้นหากผู้ซื้อหมั่น
ตรวจสอบข้อมูลหรือส ารวจบริเวณชุมชนใกล้ที่ท างานอยู่เสมอ ก็อาจจะพบบ้านมือสองที่ดีในท าเลที่
เหมาะสม และอยู่ใกล้ที่ท างานตามที่ต้องการได้ 
 
  3. สภาพบ้าน 
  บ้านมือสองจะมีสภาพหลายลักษณะกว่าบ้านเปิดใหม่มาก โดยมีตั้งแต่บ้านใหม่
เอ่ียมที่สร้างเสร็จแล้วแต่ไม่มีการอยู่อาศัย จนกระทั่งบ้านที่มีการอยู่อาศัยแล้วปี สองป ี จนถึง นับ
สิบๆปีจนบ้านมีสภาพเก่าคร่ าครา หรือเสื่อมโทรมมากแล้ว 
  จุดเด่นของ “บ้านใหม่มือสอง” คือผู้ซื้อได้เห็นสภาพอาคารแล้วและสามารถ
พิจารณาเปรียบเทียบกับบ้านมือหนึ่งได้ เพราะมีสภาพคล้ายกันนั่นเอง แต่กรณีการซื้อ “บ้านมือสอง
สภาพเก่า” ผู้ซื้ออาจต้องเอาใจใส่และต้องพิจารณามากเป็นพิเศษ โดยเฉพาะต้องดูว่าบ้านมี “สภาพ
เสื่อมโทรม” มากน้อยเพียงใด ต้องเสียค่าใช้จ่ายในการปรับปรุงซ่อมแซมมาดน้อยเพียงใด ในกรณีทีผู่้
ซื้อควรอาศัยสถาปนิกหรือช่างก่อสร้างที่ช านาญการ เพ่ือช่วยประเมินค่าซ่อมแซมก่อนว่าหาก
ต้องการปรับปรุงซ่อมแซมใหม่ตามที่ตนต้องการจะต้องใช้เงินเท่าใด บวกกับราคาขายแล้วยังคุ้ม
หรือไม่ ในบางกรณีแม้ว่าบ้านจะเก่ามากแล้ว แต่บ้านอยู่ในท าเลที่ตั้งที่ดีมากราคาท่ีดินสูง ดังนั้นหาก
ปรับปรุงซ่อมแซมแล้วจะได้บ้านคุณภาพที่ดี และผู้ซื้อสามารถต่อรองราคาที่เหมาะสมได้ก็น่าซื้อ การ
ซื้อบ้านมือสองเช่นนี้ ผู้ซื้อจึงอาจได้บ้านที่ตนพอใจชอบใจในราคาที่ถูกเป็นพิเศษก็ได้ 
  มีบ้านมือสองบางประเภทที่เจ้าของปล่อยร้าง หรืออยู่อาศัยแต่ไม่สนใจปรับปรุง
ตกแต่งบ้าน ปล่อยให้บ้านมีสภาพไม่น่าดู เช่น สีเก่า รั้วบ้านช ารุด มีหญ้าขึ้นรกสนาม แต่เนื่องจาก
อายุบ้านยังไม่มากนัก ความเก่าเป็นเพียงสภาพปรากฏภายนอก แตส่ภาพโครงสร้างบ้านยังดี เมื่อผู้
ซื้อตาถึงซื้อมาในราคาท่ีค่อนข้างถูกมากแต่เมื่อปรับปรุงใหม่ไม่มากนักก็กลับปรากฏเป็นบ้านที่
สวยงามดุจบ้านใหม่ขึ้นมาได้ 
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  4. สภาพแวดล้อมของชุมชน 
  บ้านในโครงการสร้างใหม่มักจะมีสาธารณูปโภค สาธารณูปการที่ยังไม่พร้อม
สมบูรณ์ บางครัง้มีการก่อสร้างต่อโครงการสอง โครงการสาม ท าให้สภาพแวดล้อมในชุมชนไม่ดีนัก 
สภาพทั่วไปของโครงการใหม่ค่อนข้างจะแห้งแล้ง และร้อนระอุในหน้าร้อน เนื่องจากต้นไม้ที่ปลูกสอง
ข้างทางหรือในบริเวณบ้านของแต่ละคนยังไม่โตเพียงพอ ตรงข้ามกับบ้านเก่าในชุมชนจัดสรรที่สร้าง
เสร็จเรียบร้อยมานานพอสมควรแล้ว เช่น 3-4 ปีแล้ว ชุมชนค่อนข้างจะมีสภาพแวดล้อมที่เขียวด้วย
ต้นไม้ต่างๆมากกว่าบ้านในโครงการใหม่ และผู้ซื้อสามารถมองเห็นระบบสาธารณูปโภคต่างๆใน
ชุมชนได้เป็นอย่างดีว่ามีสภาพกว้างใหญ่ และดีเลวประการใด 
  อย่างไรก็ตามมีบ้านมือสองจ านวนมากที่อยู่นอกชุมชนบ้านจัดสรรเป็นบ้านที่
เจ้าของสร้างเองโดยไม่มีการขออนุญาตจัดสรรหรือเป็นชุมชนเก่าที่เกิดขึ้นมานานแล้วอย่างค่อยเป็น
ค่อยไป บางครั้งถนนหนทางค่อนข้างจะเล็กแคบไม่ได้มาตรฐานคือ รถจะเข้าออกได้ไม่สะดวกนักบ้าน
แต่ละหลังสร้างกันเองผสมผสานกันระหว่างตึกแถวบ้าง บ้านเดี่ยวบ้าง ดูระเกะระกะ ไม่เป็นชุมชนที่
ดีในเชิงสภาพแวดล้อมนัก บ้านบางหลังก็อยู่ในพ้ืนที่ลุ่มถนนซอยอยู่ต่ ากว่าระดับถนนหลัก(เพราะ
ถนนหลักอาจจะเพ่ิงสร้างยกระดับภายหลัง) น้ าท่วมขังได้ง่ายแต่หากไม่ดูในหน้าฝน ผู้ซื้อก็อาจจะ
ละเลยลืมคิดถึงประเด็นนี้ไปได้ 
  อนึ่งสภาพแวดล้อมนี้มิได้หมายถึงเฉพาะสิ่งแวดล้อมทางกายภาพเท่านั้น หาก
รวมถึง “สภาพแวดล้อมทางสังคม” ด้วย   ได้แก่  เพ่ือนบ้านเรือนเคียงและผู้อยู่อาศัยในชุมชนว่าเขา
เป็นใครเป็นคนกลุ่มไหน ส าหรับการซื้อบ้านใหม่ในโครงการจัดสรร ผู้ซื้อมักจะไม่ทราบว่าใครเป็นผู้
ซื้อบ้านที่ติดกับตน แต่บ้านมือสอง ผู้ซื้อสามารถสอบถามท าความรู้จักกับผู้อยู่อาศัยใกล้เคียงได้เพ่ือ
หยั่งรู้ถึงอาชีพการงาน รสนิยม และอัธยาศัยไมตรีว่าเป็นประการใด สามารถจะพ่ึงพาอาศัยเก้ือกูล
กันได้หรือไม่ หรือเมื่ออยู่ใกล้กันแล้วจะมีโอกาสเกิดป๎ญหากระทบกระทั่งกันได้หรือไม่ ในบางครั้งผู้
ซื้อพบว่ามีผู้ขายบ้านมือสองที่อยู่ใกล้กับญาติพ่ีน้อง หรือเพ่ือนสนิทมิตรสหายที่อยู่อาศัยมาก่อน ก็จะ
เป็นเงื่อนไขบวกประการหนึ่งในการตัดสินใจซื้อบ้าน 
   
  5. ความต้องการอยากได้บ้านที่อยู่อาศัยได้ทันที 
  โดยทั่วไปหากมีการซื้อบ้านที่เปิดตัวใหม่ ผู้ซื้ออาจต้องเสียเวลาในการรอคอยนาน
เป็นปี หรือบางโครงการอาจจะถึง 1-2 ปี ท าให้บางคนขาดความอดทนที่จะรอคอยนานเกินไป จึง
เห็นว่าการซื้อบ้านที่สร้างเสร็จแล้วหรือบ้านมือสองที่มีทุกอย่างพร้อมเข้าอยู่ได้เลย น่าจะดีกว่า   ไม่
ต้องไปเสียเวลารอคอย หรือตกแต่งอะไรอีก จึงสะดวกสบาย ส าหรับผู้ที่มีธุรกิจการงานรัดตัว จนไม่มี
เวลาที่จะมาตกแต่งบ้านเอง บ้านมือสองจึงเป็นค าตอบของคนกลุ่มนี้ หรือหลายๆคนที่ต้องการบ้านที่
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อยู่อาศัยได้ทันที ด้วยเงื่อนไขต่างๆของตนเองจึงเหมาะส าหรับผู้ที่ไม่ต้องตกแต่งเอง หรือไม่มีเวลามา
ตกแต่งบ้านเพ่ิมเติม 
 
 
2.3 แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อท่ีอยู่อาศัย 

 
  กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย ประกอบด้วยการใช้ข้อมูลและการด าเนินการ
อย่างมีกระบวนการ  (Wallance 1971) ดังนี้คือ 
  ขั้นที ่ 1 เมื่อถึงเวลาพิจารณาเปลี่ยนที่อยู่อาศัย ในขั้นตอนนี้เกิดจากความเป็นที่
ต้องการเปลี่ยนแปลงรสนิยม รายได้เพ่ิมข้ึน ความคาดหวังใหม่ ประกอบกับเงื่อนไขทางการตลาด
เอ้ืออ านวยให้เกิดความคิดในการเปลี่ยนที่อยู่อาศัย หากคิดว่าไม่คิดจะเปลี่ยนแปลงที่อยู่อาศัยก็จะ
กลับไปเร่มกระบวนการตัดสินใจใหม่อีกครั้ง แต่หากคิดว่าจะเปลี่ยนแปลงที่อยู่อาศัยก็จะเข้าสู้
กระบวนการที่ 2 
  ขั้นที่  2 การตั้งเป้าหมาย ผู้ซื้อจะต้องก าหนดวัตถุประสงค์ของตนเองและพิจารณา
งบประมาณของตนเองที่มีอยู่ พิจารณาที่ตั้ง ประเภทของบ้านและลักษณะการครอบครองจะเป็นการ
เช่าหรือซื้อโดยจะต้องพิจารณาข้อมูลดังกล่าวภายใต้ข้อจ ากัดของตนเองที่จะสามารถรับได้หรือไม่ 
กล่าวคือ จะต้องท าการวางแผนโดยมีข้อจ ากัด แล้วเข้าสู่กระบวนการขั้นที่ 3 
  ขั้นที่ 3 การคัดเลือกเบื้องต้น ในขั้นนี้จะต้องท าการศึกษาข้อมูลทั้งสองด้าน คือ 
ข้อมูลเกี่ยวกับราคาขาย และข้อมูลทางด้านการตลาดที่มีการขาย ว่ามีเงื่อนไขทางการเงินอย่างไร่ 
เช่น เงินดาวน์ เงินผ่อน ระยะเวลาและความเสี่ยง จากนัน้จึงท าการตรวจสอบข้อมูลภายใต้ทรัพยากร
และงบประมาณของตนที่มีอยู่ หากข้อมูลมีความเป็นไปได้น้อย คือ ข้อมูลทางด้านการเงินของตนเอง
กับข้อมูลทางการตลาดไม่สอดคล้องกัน ก็จะกลับไปสู่กระบวนการเริ่มการตัดสินใจใหม่ แต่หาก
ตรวจสอบข้อมูลพบว่ามีความเป็นไปได้ก็จะเข้าสู่กระบวนการที่ 4 
  ขั้นที่ 4 กระบวนการเปรียบเทียบในกระบวนการเปรียบเทียบจะรวบรวมข้อมูลเพื่อ
ก าหนดทางเลือกนั้น โดยท าการประเมินผล 2 ระดับในขั้นที ่5 และข้ันที่ 6 
  ขั้นที่ 5 ประเมินผลที่ได้รับในขั้นตอนนี้จะต้องรับรู้ข้อมูลทางด้านตลาด เช่น ข้อมูล
ทางด้านกายภาพ ที่ตั้งในโครงการ ลักษณะของการอยู่อาศัย สถานการณ์ท่ีอยู่อาศัย เพ่ือรวบรวม
ข้อมูลน ามาประเมินผลต่อไป 
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  ขั้นที ่ 6 ประเมินผลทางด้านการเงินในข้ันตอนนี้  จะต้องตรวจสอบข้อมูลทางด้าน
การเงิน เช่น เงื่อนไขทางการเงิน เงินสด เงินดาวน์ เงินผ่อนช าระ ระยะเวลา และความเสี่ยงที่จะ
เกิดข้ึน รวมทั้งงบประมาณของตนเองที่มีอยู่ เพ่ือประเมินฐานะตนเอง 
  ขั้นที ่7 กระบวนการเลือกในกระบวนการนี้จะหาทางเลือกที่ดีที่สุดเพ่ือตัดสินใจซื้อ 
  ขั้นที ่8 พิจารณาใหม่เพ่ือตัดสินใจซื้อ หรือไม่ซื้อ ถ้าผ่อนผันการซื้อในขั้นตอนนี้ก็จะ
เข้าสู่ ขั้นตอนการเริ่มกระบวนการตัดสินใจใหม่ 
  ขั้นที ่ 9 หากผ่านขั้นตอนที่ 8 มาเพ่ือตัดสินใจซื้อ ขั้นนี้ก็จะสามารถตัดสินใจซื้อเพ่ือ
ย้ายเข้าไปอยู่อาศัยในบ้านหลังใหม่ได้เลย 
 
2.4 ปัจจัยท่ีส่งผลกระทบต่อการเลือกที่ตั้งของท่ีอยู่อาศัย 

   
  ป๎จจัยที่ส าคัญในการเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยคือ ท าเล ต้องประกอบด้วยสภาพแวดล้อม
ที่ใกล้เคียงความสะดวกสบายในการเดินทางไปยังสถานที่ต่างๆ เช่น ที่ท างาน โรงเรียน โรงพยาบาล 
สวนสาธารณะ อีกท้ังยังต้องค านึงถึงระบบสาธารณูปโภคด้วย 
 
  ป๎จจัยที่ส่งผลกระทบต่อการเลือกที่ตั้งของที่อยู่อาศัย ดังนี้ 
  - การเข้าถึงแหล่งงาน 
  - รายได ้
  - สถานภาพทางสังคม 
 
  ซึ่งกลุ่มประชากรที่มีระดับรายได้ต่างกันก็จะมีป๎จจัยในการเลือกท าเลที่ตั้งของที่อยู่
อาศัยต่างกัน เช่นเดียวกันโดยกลุ่มผู้มีรายได้น้อยจะเลือกอาศัยอยู่ใกล้สถานที่ท างานเป็นหลัก เพ่ือลด
ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง แต่กลุ่มผู้มีรายได้สูงจะเลือกจากความสะดวกในป๎จจัยต่างๆ เช่น ความ
สะดวกในการเข้าถึง นอกจากนี้แล้วผู้มีรายได้สูงจะค านึงถึงสภาพแวดล้อมโดยรอบและพ้ืนที่ใช้สอย
อีกด้วย (ยงยุทธ ดิลกตระการกิจ 2527) 
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2.5 แนวคิดเรื่องการรวมตัวของบริเวณที่พักอาศัย 

 
    1. สะดวกในการเข้าถึง(Accessibility) ผู้อยู่อาศัยพึงพอใจที่จะจับกลุ่มอยู่ 2 
บริเวณข้างทางเส้นทาง คมนาคม และกระจายอยู่รอบๆศูนย์กลางธุรกิจร้านค้า สถานที่่ท างาน และ
สถานศึกษา 
                2. ความคุ้มค่าโดยรอบบริเวณ(External Economies) การจับกลุ่มของอาคารที่พัก
อาศัยจะท าให้ประ-หยัดค่าใช้จ่าย ในเรื่องการใช้บริการสาธารณูปโภคในเมือง 
  ในป๎จจุบันนี้การเลือกท่ีตั้งส าหรับที่อยู่อาศัยนั้น ผู้อยู่อาศัยมักจะค านึงถึงความใกล้
ไกลของที่ตั้งกับศูนย์การค้า โซนธุรกิจ การศึกษา และแหล่งงาน เพราะต้องการความสะดวกในการ
เดินทางไปท างาน เล่าเรียนศึกษาหรือติดต่อธุรกิจ อีกทั้งเพ่ือความสะดวก และเป็นการลดค่าใช้จ่าย
และเวลาในการเดินทาง ในการติดต่องาน ซื้อของใช้จ่าย หรือ การศึกษา เป็นต้น (ลัดดาวัลย์ ซื่อตรง 
2545) 
  จากทฤษฏีการเข้าถึงที่อยู่อาศัยส่วนใหญ่จ าเป็นต้องเข้าถึงง่ายและใกล้กับแหล่ง
อ านวยความสะดวกต่างๆ เพ่ือลดระยะเวลาในการเดินทาง ลดค่าใช้จ่าย เนื่องจากเมื่อความเป็นเมือง
เกิดขึ้นมิได้เพียงแต่น าความสะดวกสบายมาให้แต่น าป๎ญหาการจราจรมาให้ด้วย ซึ่งหากผู้อยู่อาศัย
ย้ายเข้ามาในเมืองก็อาจมีระบบขนส่งมวลชนที่สามารถก าหนดระยะเวลาเดินทางได้แม่นย าขึ้น  และ
สามารถไปในที่ต่างๆเพ่ือติดต่อประสานงานได้ง่ายขึ้นอีกด้วย 
 
 
2.6 แนวคิดการศึกษาวิธีการตรวจสภาพบ้านแบบมาตรฐาน 

 
                การตรวจสอบสภาพบ้านมือสอง ก่อนตัดสินใจซื้อเป็นสิ่งที่ควรท า ไม่ควรซื้อบ้านหาก
ไม่ได้เห็นและไม่ได้ตรวจสภาพบ้านก่อนซื้อ ควรไปดูบ้านหลังนั้นด้วยตัวเองอย่าเชื่อค าชักจูงจนกว่า
เราจะได้เห็นสภาพบ้านหลังนั้นด้วยตัวเอง การตรวจสอบบ้านแล้วพบสิ่งเสียหายจ านวนมากเกินกว่า
ที่เราจะรับได้ควรตกลงกับเจ้าของบ้านเดิมว่าจะซ่อมให้หรือจะลดราคาให้ ฉะนั้นในการไปตรวจ
สภาพบ้านควรท า Check list ในการตรวจบ้านแบบคร่าวๆ โดยก าหนดหัวข้อที่จะตรวจหลักๆ ดังนี ้ 
(วิญํู วานิชศิริโรจน์ 2550) 

                  1. ตรวจสอบโครงสร้างบ้าน เช่น เสา หลังคา พ้ืน บันได ผนัง ก าแพง โครงสร้างควร
แข็งแรง ไม่มีรอยแตก รอยร้าว หากมีควรมีน้อยที่สุด 
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                    2. ตรวจสอบภายในบ้าน เช่น ประตู หน้าต่าง มุ้งลวด เหล็กดัด วงกบ ผ้าม่าน สี
ภายในบ้าน สีภาย นอกบ้าน สิ่งเหล่านี้หากอยู่ในเกณฑ์ท่ีเกินกว่าจะรับได้ หรือผิดปกติควรตกลงกับ
เจ้าของบ้านก่อนซื้อว่าเจ้าของเดิมจะซ่อมให้หรือลดราคาบ้าน  

                   3. ตรวจสอบสาธารณูปโภค เช่น ระบบไฟฟ้า ระบบประปา โทรศัพท์ และ
อินเตอร์เน็ต ตรวจสอบสภาพว่ายังใช้งานได้หรือไม่ ควรจะขอแปลนไฟฟ้า แปลนประปา เพ่ือการต่อ
เติมโครงสร้างบ้านในอนาคต หรือพบจุดบกพร่องภายในบ้านจะได้แก้ไขได้ 

  โดยมีขั้นตอนการแยกประเภทของ Check list ได้ดังนี้ 

  1. ตรวจสภาพโครงสร้าง 

               - รอยร้าวก าแพง 

     - รอยร้าวพ้ืน 

     - ผิวโครงสร้าง 

     - การโอนเอน แอนตัวของโครงสร้าง 

  2. ตรวจสอบงานสถาป๎ตยกรรม 

     - สถาป๎ตยกรรมนอกบ้าน 

     - สถาป๎ตยกรรมในบ้าน 

  3. ตรวจสอบหลังคาบ้าน 

     - โครงสร้างใต้หลังคา 

     - ตรวจสอบความแข็งแรงโครงหลังคา  

     - ช่องเปิดแผ่นกันความร้อน 

     - การเดินสายไฟบนฝ้าเพดาน 

   4. ตรวจสอบงานระบบประปา 

     - ระบบน้ าดี ป๎๊มน้ า  



 

 

31 

     - ถังเก็บน้ า 

     - ระบบน้ าเสีย 

     - ระบบระบายน้ า  

     - การเดินท่อน้ ารอบบ้าน 

   5. ตรวจสอบงานไฟฟ้า 

     - ระบบสายดิน 

     - ไฟฟ้ารอบบ้าน 

     - สัญญาณโทรศัพท์ 

     - สัญญาณอินเตอร์เน็ต 

  การตรวจสอบสภาพบ้านมือสองถือเป็นเรื่องจ าเป็นเป็นอย่างมากต่อการเลือกซื้อ
บ้าน นอกจากจะต้องค านึงถึงประเด็นในด้านการเลือกสถานที่ ราคา รูปแบบบ้าน สินเชื่อแล้ว ยัง
ต้องค านึงถึงการตรวจสภาพบ้านก่อนซื้อเพราะจะเป็นประเด็นที่ส าคัญในช่วงท้ายของกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อบ้าน ว่าถ้าเจอความเสียหายระดับไหนเราจึงจะรับได้ กับสภาพที่ต้องซ่อมแซม และ
งบประมาณท่ีจะเกิดขึ้น ตั้งแต่เรื่องโครงสร้างถึงงานสถาป๎ตยกรรมภายนอกและภายใน งานระบบ
ต่างๆ ว่ามีสภาพพร้อมใช้งานเพียงใด 

 

2.7 แนวคิดเรื่องขั้นตอนการเลือกซื้อบ้านเก่าและทรุดโทรมเพื่อการปรับปรุง 

  แม้การซื้อขายบ้านเก่าทรุดโทรม หรือฟิกเซอร์-อัปเปอร์(Fixer-Upper) จะเป็นงาน
ที่ท าแล้ว สามารถท าก าไรได้ดี คุ้มค่ากับการลงใจลงแรงที่ใส่เข้าไป แต่ก็มีความเสี่ยงเข้ามาเก่ียวข้อง
กับเรื่องนี้อยู่ด้วย ในทางปฏิบัติแล้ว การลงทุนซื้อขายฟิกเซอร์-อัปเปอร์  มีข้ันตอนและวิธีการลงทุนที่
แตกต่างจากอสังหาริมทรัพย์โดยทั่วไปพอสมควร ส าหรับส าหรับมือใหม่ ที่เพ่ิงเข้าลงทุนในฟิกเซอร์-
อัปเปอร์  เป็นครั้งแรก อาจอาศัยขั้นตอนการลงทุน กระท าเป็นขั้นๆ ตามแนวทางตามค าแนะน า
ต่อไปนี้ได้  (อนุชา กุลวิสุทธิ์ 2555) 
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  ขั้นตอนที่ 1 เลือกพ้ืนที่ของอสังหาริมทรัพย์ที่จะลงทุนก่อน อาจยึดหลักเลือกใน
พ้ืนที่ที่เราเคยอยู่อาศัยอยู่แล้ว หรือในพ้ืนที่ที่ตัวเราอยากอยู่อาศัยก็ได้ แต่ให้พึงสังวรไว้เสมอว่าพ้ืนที่
ภูมิศาสตร์ที่เราอยากอยู่ อาจไม่ใช่ที่ที่ดีท่ีสุดส าหรับการลงทุนก็ได้ 

  ขั้นตอนที่ 2 ลงพื้นที่ส ารวจบ้านทรุดโทรมต่างๆ  ในพ้ืนที่ที่เลือกไว้ โดยเน้นมองหา
บ้านที่รูปโฉมไม่ดี พยายามมองหาไปให้ทั่ว โดยขับรถไปในละแวกต่างๆที่มีป้ายประกาศขายอยู่ 

  ขั้นตอนที่ 3 ให้ระลึกไว้ตลอดเวลา ว่า “ท าเลท าเล และท าเล” เป็นสิ่งที่ส าคัญท่ีสุด
ในการเลือกซ้ืออสังหาริมทรัพย์ไม่ว่าจะเป็นบ้านเก่าทรุดโทรมหรือบ้านเดี่ยวใหม่ก็ตาม โดยหลีกเลี่ยง
ท าเลที่ก าลังเสื่อมโทรมลงเพราะถ้าเกิดไปซื้อบ้านในท าเลแบบนี้เข้า อาจท าให้การขายท าก าไรมี
ป๎ญหาได้ ทั้งนี้ให้พยายามเปรียบเทียบราคาเสนอขายของฟิกเซอร์-อัปเปอร์ เทียบกับราคาบ้านใน
แถบเดียวกัน และเลือกท าเล หรือพ้ืนที่ที่ก าลังมีแนวโน้มที่จะเจริญขึ้น นอกจากนั้นพยายามหาทาง
พูดคุยกับคนในละแวกนั้น เพ่ือสอบถามข้อมูลความเป็นไปของบ้านในแถบนั้น 

  ขั้นตอนที่ 4 ตรวจดูโฆษณาขายบ้านในที่ต่างๆ เช่น ตามหน้าโฆษณาประกาศขาย
บ้านตามหนังสือพิมพ์ นิตยสาร ในอินเตอร์เนต หรือในที่ติดประกาศต่างๆให้ทั่ว เพ่ือตรวจเช็คว่ามี
บ้านหลังอ่ืนประกาศขายอีกหรือไม่ 

  ขั้นตอนที่ 5 ตรวจเช็คดูบ้านในพ้ืนที่ที่ประกาศขายทอดตลาด รวมถึงติดต่อ
นายหน้า ให้ช่วยตรวจเช็ดดูวา่มีบ้านในลักษณะฟิกเซอร์อัปเปอร์ประกาศขายอยู่หรือไม่ 

  ขั้นตอนที่ 6 คัดกรองบ้านที่ค้นพบทั้งหมด   โดยเน้นให้ความสนใจกับบ้านทรุด
โทรม ที่ต้องการเพียงการเสริมสวยหรือปรับปรุงเล็กน้อยเท่านั้น เช่นบ้านที่อาจปรับปรุงได้ง่ายๆ ด้วย
การทาสีใหม่ ปูพรมหรือขัดพ้ืนใหม่ แล้วท าให้ดูดีขึ้นได้ เนื่องจากบ้านลักษณะนี้จะใช้งบปรับปรุงไม่
มาก และง่ายต่อการที่จะขายต่อท าก าไรต่อไปอย่างรวดเร็วได้ให้หลีกเลี่ยงบ้านที่ทรุดโทรมจากป๎ญหา
ใหญ่ๆ เช่นหลังคาไม่ดี หรือฐานรากของบ้านมีข้อบกพร่อง ซึ่งบ้านลักษณะนี้ถือเป็นบ้านต้องห้ามใน
การเข้าซื้อเป็นอย่างยิ่งเพราะจะเป็นบ้านที่ต้องใช้งบประมาณในการซ่อมแซมสูงมาก ซึ่งจะส่งผลให้
ก าไรมีน้อย ทั้งนี้การพิจารณาจุดเหมาะสมในการเลือกซ้ือบ้านปกติจะขึ้นอยู่กับว่าบ้านหลังนั้นจะขาย
ได้ยากหรือง่ายเพียงใด  

  ขั้นตอนที่ 7 ตรวจดูว่าในพ้ืนที่มีบ้านที่ปิดว่างอยู่ ปล่อยรกร้างเจ้าของไม่มาดูแลอยู่
หรือไม่ให้ลองตรวจเช็คดูกับเจ้าของบ้านเหล่านี้ดู ซึ่งบ่อยครั้งมีโอกาสที่จะซื้อบ้านที่ไม่ประกาศขาย
เหล่านี้ได้ในราคาไม่แพงได้ เนื่องจากเป็นบ้านที่ผู้ขายมีแรงจูงใจที่จะขายอยู่แล้ว 
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  ขั้นตอนที่ 8 ถ้าแน่ใจว่าได้พบบ้านที่น่าสนใจ และเหมาะสมที่จะน ามาซ่อมขาย   
ให้ท าการเรียกช่างหรือผู้เชี่ยวชาญ เข้ามาตรวจเช็คอีกครั้งหนึ่ง เพ่ือยืนยันให้แน่ใจ โดยอาจให้ท าการ
ตรวจเช็คเพ่ิมเติมในเรื่องดิน ปลวกแมลง หลังคา รอยร้าวต่างๆ 

  ขั้นตอนที่ 9 ท าการประเมินราคาบ้าน เพ่ือหาราคาที่ควรจะเป็นในป๎จจุบัน รวมทั้ง
ราคาที่ควรขายได้หลังจากซ่อมปรับปรุงให้กลับไปมีสภาพดีแล้ว ซึ่งอาจใช้ผู้ประเมิน หรือให้นายหน้า
ช่วย 

  ขั้นตอนที่ 10 ก าหนดราคาซื้อว่าควรเป็นเท่าไหร่ ซึ่งมืออาชีพในด้านการลงทุน มัก
แนะน าให้เสนอซื้อในราคาต่ ากว่าราคาที่ควรจะเป็นอย่างน้อย 20% 

  ขั้นตอนที่ 11 ติดต่อผู้รับเหมาหลายๆ เจ้าเพื่อให้ลองเสนอราคาในการซ่อมแซม 
ตามรายการซ่อมแซมต่างๆ ของบ้าน   โดยอิงเกณฑ์ท่ีว่ามูลค่าบ้านควรจะเพ่ิมขึ้นได้อย่างน้อย   2 
เท่าของเงินที่ลงไปในการปรับปรุงบ้าน    ให้ลองค านวณมูลค่าของบ้านหลังจากซ่อมแซมปรับปรุง
แล้ว  น ามาเปรียบเทียบกับบ้านในย่านเดียวกัน จะต้องไม่สูงกว่าอย่างเด็ดขาด เพ่ือให้แน่ใจว่าต้นทุน
ในการซ่อมแซมนั้นเป็นต้นทุนที่สมเหตุสมผล 

  ขั้นตอนที่ 12 ต่อรองราคาค่าซ่อมแซม เพ่ือปรับปรุงให้เหมาะสม   โดยอ้างอิงจาก
ราคาขายบ้านขั้นสุดท้าย ที่จะต้องต่ ากว่าคู่แข่ง เพ่ือให้จูงใจผู้ซื้อได้ด้วย 

  ขั้นตอนที่ 13 เลือกหาสินเชื่อในการซ่อมแซมปรับปรุงบ้านที่เหมาะสม 

  ขั้นตอนที่ 14 ท าการซ่อมแซม และปรับปรุงบ้าน และท าการขายในที่สุด 
  
  ขั้นตอนกระบวนการในการเลือกซ้ือบ้านมือสองจ าเป็นต้องมีวิธีการในการเลือก 
ตั้งแต่หาท าเลที่ชอบ ราคาที่เหมาะสม แนวทางในการปรับปรุง ที่เป็นกระบวนการส าคัญในการเลือก
ซื้อบ้านมือสองที่ผู้ซื้อจ าเป็นต้องรู้และต้องศึกษาให้อย่างละเอียดถี่ถ้วน เพ่ือประโยชน์และความสุข
สบายในการเข้าอยู่อาศัย นอกจากนั้นยังป้องกันป๎ญหาที่จะตามมากับงานระบบ งานโครงสร้าง หรือ
วัสดุกรุผิวต่างๆ เนื่องจากผู้ซื้อต้องตรวจสอบอย่างละเอียดเพ่ือป้องกันป๎ญหาต่างๆ 
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2.8 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
               (สมลักษณ ์ ศาสตร์ประสิทธิ์ 2545) ได้ศึกษาในเรื่อง“ป๎จจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อที่อยู่อาศัยซึ่งเป็นทรัพย์สินรอการขาย : กรณีศึกษาที่อยู่อาศัยซึ่งเป็นทรัพย์สินรอการขาย
ของธนาคารอาคารสงเคราะห์”โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการตัดสินใจเลือกซ้ือของผู้ซื้อที่ซื้อ
ทรัพย์สินรอการขาย(NPA) ของธนาคารอาคารสงเคราะห์ โดยแบ่งกลุ่มท่ีศึกษาจากผู้ที่สนใจซื้อ
ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห์ส านักงานใหญ่ ตั้งแต่วันที่ 1 ก.ค. 2544 ถึง 30 
มิ.ย. 2545 และแยกประชากรออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 1. กลุ่มประชากรที่เลือกซ้ือที่อยู่อาศัยเป็น
ทรัพย์สินรอการขายแล้ว และท าการโอนกรรมสิทธิ์เป็นของผู้ซื้อเรียบร้อยแล้ว 2. กลุ่มประชากรที่
เลือกซื้อที่อยู่อาศัยเป็นทรัพย์สินรอการขาย แต่ยังไม่ได้ท าการโอนกรรมสิทธิ์เป็นของผู้ซื้อ ซึ่งจะน า
ผลของสองกลุ่มประชากรนี้มาเพ่ือวิเคราะห์และสรุปได้ว่าป๎จจัยทางด้านสินเชื่อเป็นป๎จจัยส าคัญมาก
ที่สุดในการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายและประเด็นที่ตัดสินใจเป็นอันดับแรกคือ การผ่อนช าระ
เงินดาวน์นานโดยไม่เสียดอกเบี้ย 
    ซึ่งในวิจัยได้น าประเด็นที่เกี่ยวข้องเก่ียวกับวิธีการวิจัยเพื่อน าผลของกลุ่มประชากรที่สนใจ
ซื้อและยังตัดสินใจซื้อไม่ได้มาศึกษาและเป็นข้อสังเกตเพ่ือตั้งวิธีการวิจัย   ในการน าประเด็นของ
ประชากรที่แยกออกเป็นสองกลุ่ม เพ่ือศึกษาข้อมูลของกลุ่มประชากรตัวอย่างและน ามาวิเคราะห์
ต่อไป 
                 
            (อรอนงค์ รอบคอบ 2553) แนวทางแก้ไขป๎ญหาการขายสินทรัพย์รอการขาย (NPA): 
กรณีศึกษาบรรษัทบริหารสินทรัพย์ไทย (บสท.) และบริษัทบริหารสินทรัพย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากัด 
(บสก.) ได้สรุปถึงป๎ญหาของทรัพย์รอการขายในแต่ละบริษัท คือ บสท.จะมีป๎ญหาการรอนสิทธิ์มาก
ที่สุด รองลงมาคือ ศักยภาพทรัพย์ ลูกหนี้เดิม ราคาทรัพย์ และผู้ถือกรรมสิทธิ์ร่วมหลายราย และ 
บสก. ป๎ญหาที่เป็นอุปสรรคต่อการขายทรัพย์มากท่ีสุดคือ ป๎ญหา จากลูกหนี้เดิม รองลงมาคือ การ
รอนสิทธิในทรัพย์ ผู้ถือกรรมสิทธิ์ร่วมหลายรายและราคาทรัพย์ ซึ่งมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1.ศึกษา
ลักษณะของทรัพย์สินรอการขาย 2.เพ่ือศึกษาป๎ญหาและแนวทางแก้ไขป๎ญหาการขายทรัพย์สินรอ
การขาย 
            สามารถสรุปแนวทางได้ว่าบสก.และบสท. ต้องมีการแก้ป๎ญหาที่ต่างกัน เช่น ศักยภาพ
ทรัพย์สิน โดยบสท. มีแนวทางการขายตามสภาพและก าหนดราคาให้สะท้อนต่อศักยภาพทรัพย์สิน 
เพ่ือให้ราคาเป็นไปตามกลไกในราคาที่เหมาะสมส่วนบสก.ก็จะมีแนวทางในการปรับปรุงทรัพย์สิน
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เพ่ือเพ่ิมมูลค่า ซึ่งมาจากที่มาของลักษณะทรัพย์ในกลไกนโยบายองค์กรและรูปแบบที่แตกต่างกัน
ออกไป 
            (กฤษฎา อัชฌาสุทธิคุณ 2556) “แนวทางการปรับปรุงบ้านมือสอง กรณีศึกษา : 
บ้านเดี่ยวราคา 1-3 ล้านบาท ในพ้ืนที่กรุงเทพและปริมณฑลตอนเหนือและตะวันออก” แสดงให้เห็น
ถึงงานซ่อมแซมและราคาที่จะเกิดข้ึนกับ บ้านมือสองโดยคิดเป็นค่าเฉลี่ยของตัวอย่างบ้านที่น ามา
ประเมินแต่ละหลัง แยกเป็นระยะใช้งานได้, ต้องซ่อมแซม, และช ารุดเสียหาย ซึ่งมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 
1.ศึกษาสภาพป๎จจุบันของบ้านมือสอง กรณีศึกษา บ้านมือสองระดับราคา 1-3 ล้าน ประเภทบ้าน
เดี่ยวในโซน กรุงเทพและปริมณฑลตอนเหนือและตะวันออก 2.ศึกษาค่าใช้จ่ายในการปรับปรุงบ้าน
มือสอง ซึ่งในวิจัยได้ศึกษาเกี่ยวกับแนวทางการตรวจสอบบ้านมือสอง การค านวณค่าใช้จ่ายต่อการ
ปรับปรุงในแต่ละรูปแบบ เพ่ือน ามาเป็นข้อคิดในงานวิจัย ที่เป็นประโยชน์ในด้านค่าใช้จ่ายทั้งหมด
ของราคาบ้าน ราคาซ่อมแซมว่าควรมีราคาและสัดส่วนค่าใช้จ่ายเป็นเท่าไร  
 
                   (อธิยุต ทัตตมนัส 2556) “การขายบ้านมือสองผ่านนายหน้าโดยการท าสัญญาแบบ
นายหน้าแต่เพียงผู้เดียวและการท าสัญญานายหน้าเปิด : กรณีศึกษา บริษัท มาสเตอร์โฮมพร็อพ
เพอร์ตี้ จ ากัด” ได้กล่าวถึงเรื่องป๎ญหาในสัญญานายหน้า 2  รูปแบบ คือ สัญญานายหน้าแต่เพียงผู้
เดียว และสัญญานายหน้าแบบเปิด เพ่ือให้กลุ่มผู้ใช้บริการได้เข้าใจการให้บริการแต่ละรูปแบบ การ
เพ่ิมวิธีการบริการให้ตรงกับความต้องการของผู้ใช้บริการ มากกว่านั้นผู้วิจัยยังได้กล่าวถึง 
กระบวนการเข้าถึงการซื้อขายบ้านมือสอง คือมีช่องทางซื้อขายบานมือสองหลายช่องทางที่ท าให้
เข้าใจและได้ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับบ้านมือสองมากขึ้น ถึงการเข้าถึงในรูปแบบต่างๆว่ามีขั้นตอนแบบ
ใด ราคาค่าใช้จ่ายแต่ละการเข้าถึงเป็นอย่างไร ที่มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1.ศึกษาขั้นตอนการให้บริการ
ค่าใช้จ่ายของบริษัทนายหน้าบ้านมือสองของรูปแบบการท าสัญญาการขายทั้ง 2 ประเภท อันได้แก ่
สัญญาประเภทนายหน้าเปิด และสัญญาประเภทนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว 2.ศึกษาความเข้าใจของ
ผู้ใช้บริการฝากขายที่มีต่อบริษัทผู้ให้บริการรวมถึงความพึงพอใจของผู้ใช้บริการกับบริษัทนายหน้า
บ้านมือสอง 
      ซึ่งงานวิจัยได้ศึกษาในเรื่องการเข้าถึงการซื้อขายบ้านมือสองในแต่ละรูปแบบ เช่น ซื้อกับ
นายหน้า ซื้อกับเจ้าของโดยตรง ซื้อผ่านสถาบันการเงิน หรือผ่านทางการประมูลทรัพย์สิน ซึ่งได้
เข้าใจถึงการเข้าถึงการซื้อบ้านมือสองในรูปแบบต่างๆ วิธีการซื้อบ้านว่ามีลักษณะการเข้าถึงที่
แตกต่างกันโอกาสในการเลือกซ้ือบ้าน ข้อดีข้อเสียของแต่ละรูปแบบในการเลือกซ้ือบ้านมือสองที่
แตกต่างกัน 
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บทที่ 3 
ทรัพย์สินรอการขายและงานบ้านและคอนโด 

3.1 ทรัพย์สินรอการขาย 

  ทรัพย์สินรอการขายของสถาบันการเงิน หรืออสังหาริมทรัพย์ในครอบครองของ
สถาบันการเงิน คืออสังหาริมทรัพย์ที่สถาบันการเงินถือครองกรรมสิทธิ์ซึ่งได้มาจากการโอนทรัพย์
ช าระหนี้หรือการตีทรัพย์ช าระหนี้ของลูกหนี้ ที่ท าการขอสินเชื่อจากสถาบันการเงินนั้นๆจากการปรับ
โครงสร้างหนี้ และจากการประมูลอสังหาริมทรัพย์ที่เป็นหลักประกันการช าระหนี้ของลูกหนี้ 
 
 3.1.1 การปรับโครงสร้างหนี้ที่มีป๎ญหา 

           จากมาตรฐานการบัญชีฉบับที่ 34   เรื่องการบัญชีส าหรับการปรับโครงสร้างหนี้ที่มี
ป๎ญหา ได้ให้ความหมายการปรับโครงสร้างการปรับโครงสร้างหนี้ที่มีป๎ญหาว่า “การที่เจ้าหนี้ยินยอม
ผ่อนแปรเงื่อนไขการช าระหนี้ให้ลูกหนี้ที่ประสบป๎ญหาทางการเงิน  ซึ่งตาม ปกติจะไม่พิจารณา
ยินยอมให้การยินยอมนั้นอาจเกิดขึ้นจากเหตุผลทางเศรษฐกิจ หรือทางกฎหมาย การปรับโครงสร้าง
หนี้ที่มีป๎ญหาให้ รวมถึงการที่เจ้าหนี้ยึดทรัพย์หรือกลับเข้าครอบครองทรัพย์สิน หรือการที่ลูกหนี้โอน
ทรัพย์สินหรือส่วนได้ส่วนเสียในส่วนของเจ้าของลูกหนี้ให้แก่เจ้าหนี้ ” (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 
2550) 

 

  วิธีการปรับโครงสร้างหนี้โดยทั่วไป  (ธนาคารแห่งประเทศไทย 2550) 

 
  1.ลดอัตราดอกเบี้ยในสัญญาปรับปรุงโครงสร้างหนี้ 
  2. ขยายเวลาการช าระหนี้ 
  3. ปรับหนี้ระยะสั้นเป็นระยะยาว 
  4. ลดเงินต้นหรือดอกเบี้ยค้างรับ 
  5. รับโอนทรัพย์สินที่เป็นหลักประกันช าระหนี้ 
  6. รับโอนทรัพย์สินที่มิใช่ทรัพย์สินที่เป็นหลักประกันเพ่ือการช าระหนี้ 
  7. รับโอนทรัพย์สินโดยมีสัญญาให้สิทธิลูกหนี้ขอซื้อกลับคืน 
  8. ให้ระยะเวลาปลอดหนี้เงินต้นและ/หรือดอกเบี้ย 
  9. แปลงหนี้เป็นทุน 
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 3.1.2 ประเภทของทรัพย์สินรอการขาย แบ่งเป็นประเภทใหญ่ๆดังนี้ 

             1. ทรัพย์สินประเภทที่อยู่อาศัย ประกอบด้วย บ้านเดี่ยว, ทาวน์เฮาส์, อาคารชุด/
คอนโดมิเนียม, บ้านแฝด  
              2. ทรัพย์สินเพื่อการพาณิชย์ ประกอบด้วย โกดัง, โรงงาน, โรงพยาบาล, โรงแรม, ป๎้ม
น้ ามัน/ศูนย์บริการ/โชว์รูม, ตึกแถว, ห้องแถว, หอพัก/อพาตเมนท์, อาคารชุดส านักงาน, อาคาร
ส านักงาน 
              3. ทรัพย์สินประเภทที่ดิน ประกอบด้วย ที่ดินเปล่า, ที่ดินพร้อมสิ่งปลูกสร้าง, ที่ดินพัฒนา
, ที่ดินเพ่ือการเกษตร, ที่ดินเพ่ืออุตสาหกรรม 
              4. ทรัพย์สินประเภทอ่ืนๆ ประกอบด้วย เครื่องจักร, สิทธิการเช่า, สนามกอล์ฟ 
 
3.2 การเกิดทรัพย์สินรอการขาย 

 
  ประเด็นหลักในการเกิดทรัพย์สินรอการขายคือ วิกฤตเศรษฐกิจปี พ.ศ. 2540 ที่
ส่งผลในลูกหนี้เงินกู้ของสถาบันการเงินต่างๆ ไม่สามารถช าระหนี้ให้กับสถาบันการเงินได้ จน
ก่อให้เกิดป๎ญหาหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้(NPL)จ านวนมหาศาลและน าไปสู่ภาวะสั่นคลอนของสถาบัน
การเงิน ถึงกระทั่งต้องถูกปิดกิจการไปหลายแห่ง แต่ก็ได้มีการแก้ไขป๎ญหาจากรัฐบาลในการปรับปรุง
โครงสร้างหนี้ แก้ป๎ญหาหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้อย่างจริงจังเนื่องจาก มีหนี้จ านวนมหาศาลและสภาพ
เศรษฐกิจที่ซบเซา เนื่องจากสถาบันการเงินไม่มีสภาพคล่องในการปล่อยสินเชื่อเพ่ิม ท าให้เงินไม่
สามารถหมุนไปยังผู้ลงทุนได้ 
 
  จากแผนภูมิที่ 1 จะเห็นได้ว่าจ านวนปี 2540 ปีที่เกิดวิกฤตจะมีจ านวนNPL สูงมาก
ถึง 1,780,260 ล้านบาท และมากท่ีสุดในปี 2541 ถึง 2,276,598 ล้านบาท และค่อยๆลดลง
เนื่องจากการมีบริษัทบริหารสินทรัพย์ต่างๆเข้ามากระจายหนี้ไปบริหารจัดการ ซึ่งต่อ มาจะปรากฏ
เป็นทรัพย์สินรอการขาย(NPA) ที่มีจ านวนเพ่ิมข้ึนจากปี 2540 ที่ได้มีการช่วยเหลือในวิธีต่างๆอีกเช่น 
“การตีทรัพย์ช าระหนี้” ส่งผลให้สถาบันการเงินต้องถือครองอสังหาริมทรัพย์ที่ลูกหนี้โอนกรรมสิทธิ์
ให้แทนการช าระหนี้ด้วยเงินตรา นอกจากนี้สถาบันการเงินบางแห่งยังเข้าไป “ประมูลซื้อ
อสังหาริมทรัพย์” ที่เป็นหลักประกันการช าระหนี้ของตน จากการบังคับขายทอดตลาดจากกรม
บังคับคดีอีกด้วย เนื่องจากหากปล่อยให้ผู้อ่ืนประมูลได้ ราคาประมูลจะต่ ามากเกินไปและไม่พอช าระ
หนี้ที่ค้างอยู่ ท าให้สถาบันการเงินต้องสูญเสียรายได้ไปทรัพย์สินรอการขายของสถาบันการเงิน หนี้ที่
ไม่ก่อให้เกิดรายได(NPL) ที่มีเพ่ิมมากขึ้นกลายเป็นป๎ญหาใหม่ของสถาบันการเงินที่ต้องตามแก้ไขต่อ
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จากการแก้ไขหนี้ เรื่องจากสถาบันการเงินจะถูกจ ากัดระยะเวลาการถือครองทรัพย์ และยังต้องมี
ภาระการด ารงเงินกองทุนต่อทรัพย์สินเสี่ยงตามมาตรฐาน BIS (Bank for International 
Settlements) ซึ่งหากสถาบันการเงินแก้ไขป๎ญหาได้รวดเร็วเท่าใดย่อมท าให้ผลก าไรเพิ่มขึ้นมาก
เท่านั้น 
 

  ซึ่งหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได(Non-Performing Loan :NPL) หมายถึง “เงินให้
สินเชื่อจัดชั้นต่ ากว่ามาตรฐานสงสัยจะสูญ และสูญตามหลักเกณฑ์การจัดชั้นในประกาศธนาคารแห่ง
ประเทศไทย เรื่องสินทรัพย์ที่ไม่มีราคาหรือเรียกคืนไม่ได้ และสินทรัพย์ที่สงสัยว่าจะไม่มีราคาหรือ
เรียกคืนไม่ได้ของธนาคารพาณิชย์ ลงวันที่ 18 กุมภาพันธ์ 2545 หรือที่จะแก้ไขเพ่ิมเติม รวมถึง
ลูกหนี้จัดชั้นสงสัยจะสูญที่ธนาคารพาณิชย์กันส ารองครบร้อยละ 100 และตัดออกจากบัญชีแล้วแต่
ยังไม่ได้บันทึกลับเข้ามาในบัญชี ลูกหนี้เงินกู้ของสถาบันการเงินต่างๆซึ่งได้แก่ ธนาคารพาณิชย์่ของ
เอกชน, ธนาคารพาณิชย์ของรัฐบาล, บริษัทเงินทุนต่างๆ รวมทั้งสาขาต่างๆของธนาคารแห่งประเทศ
ไทยด้วยซึ่งลูกหนี้เหล่านี้ไม่สามารถจะช าระดอกเบี้ยและเงินต้นคืนให้แก่สถาบันการเงินเป็น
ระยะเวลาเกินกว่า 3 เดือนขึ้นไปสถาบันการเงินจึงต้องมีกระบวนการปรับโครงสร้างหนี้เพ่ือเจรจากับ
ลูกหนี้ได้ 
 

  ถ้าทรัพย์สินรอการขายของสถาบันการเงินปล่อยทิ้งไว้   ไม่เร่งจ าหน่ายออกไปจะ
ท าให้เกิดป๎ญหาหลายประการ เช่น ป๎ญหาการบุกรุกและการครอบครองปรป๎กษ์ซึ่งท าให้สถาบัน
การเงินสูญเสียการครอบครองได้ ป๎ญหาความเสื่อมโทรมของตัวอาคารซึ่งท าให้เสียค่าใช้จ่ายในการ
ดูแลรักษาป๎ญหาการเสื่อมมูลค่าของทรัพย์สินเป็นต้น ดังนั้นสถาบันการเงินจึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่
จะต้องมีการบริหารจัดการ ทรัพย์รอการขายเหล่านี้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด คือจะต้องน ามาบริหาร
การขาย หรือปล่อยให้เช่า เพ่ือให้เกิดรายได้ที่มากที่สุด คุ้มทุนมากท่ีสุด และมีค่าใช้จ่ายต่ าที่สุด ซ่ึง
หากสถาบันการเงินแต่ละแห่งมี การบริหารการขาย หรือ การบริหารทรัพย์สินที่มีประสิทธิภาพมาก
เท่าใดก็จะน าไปสู่การเพ่ิมรายได้และลดค่าใช้จ่ายมากข้ึนเท่านั้น 

 

  ในป๎จจุบันตลาดอสังหาริมทรัพย์มีการแข่งขันสูง เนื่องจากมีจ านวนอุปทานที่ล้น
ความต้องการจ านวนมากหากสถาบันการเงินต่างๆ เร่งรัดการขายทรัพย์สินรอการขายของตน ก็
อาจจะเป็นการกดดันให้ตลาดมีการแข่งขันที่รุนแรงมากยิ่งข้ึน โดยเฉพาะในเรื่องการลดราคาขาย
นอกเหนือจากการต้องรีบขายทรัพย์สินรอการขายให้เร็วที่สุด แล้วยังมีพระราช บัญญัติธนาคาร
พาณิชย์ พ.ศ.2505 มาตรา 12 ตรี ก าหนดให้ธนาคารพาณิชย์ที่ได้อสังหาริมทรัพย์มาจากการช าระ
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หนี้ การให้ประกันกู้ยืม หรือการซื้ออสังหาริมทรัพย์ที่รับจ านองไว้จากการขายทอดตลาด โดยค าสั่ง
ศาลหรือเจ้าพนักงานพิทักษ์ทรัพย์ต้องจ าหน่ายอสังหาริมทรัพย์ที่ตกเป็นของธนาคารพาณิชย์ภายใน  
5 ปี นับตั้งแต่วันที่อสังหาริมทรัพย์นั้นตกเป็นของธนาคาร และมาตรา 44 ได้ก าหนดไว้ว่าหาก
ธนาคารใดฝ่าฝืนหรือไม่ปฏิบัติตาม ต้องระวางโทษไม่เกินสามแสนบาท ถ้าเป็นกรณีการกระท าผิด
ต่อเนื่อง ให้ปรับได้ไม่เกินวันละสามพันบาท ซึ่งในระยะ 1-2 ปีที่ผ่านมา ให้ปรับได้ไม่เกินวันละสาม
พันบาท 

 
  การถูกจ ากัดระยะเวลาการถือครองอสังหาริมทรัพย์นี้ ท าให้สถาบันการเงิน
จ าเป็นต้องเร่งรัดการขาย และอาจท าให้เกิดการลดราคาลงมามากผิดปกติ ซึ่งไม่เป็นผลดีต่อสภาพ
เศรษฐกิจโดยรวม ถ้าหากตลาดที่อยู่อาศัยซบเซาจากการที่ผลิตสินค้าออกมาล้นตลาดในป๎จจุบัน 
ดังนั้น ธนาคารแห่งประเทศไทย จึงมีหนังสือลงวันที่ 24 ธันวาคม 2542 ผ่อนผันระยะเวลาการถือ
ครองอสังหาริมทรัพย์ ที่เป็นทรัพย์สินรอการขายที่ธนาคารพาณิชย์ได้รับโอนมาตั้งแต่วันที่    1 
มกราคม 2540 - 31 ธันวาคม 2544    โดยให้ถือครองอสังหาริมทรัพย์ได้เกิน 5 ปี แต่ไม่เกิน 10 ป ี
นับจากวันที่ได้รับโอน 

 

  มากไปกว่านั้น จากเหตุผลที่ต้องถือครองทรัพย์สินเป็นเวลานาน และได้รับการผ่อน
ผันจากนโยบายรัฐบาลแล้ว เรื่องระยะเวลาการถือครองอสังหาริมทรัพย์เป็นเวลานาน จะท าให้ทั้ง
ธนาคารพาณิชย์และสถาบันการเงินอื่นๆ มีภาระค่าใช้จ่ายมากขึ้น ในการดูแลรักษาสภาพ
อสังหาริมทรัพย์เพ่ิมข้ึนอีก เช่น 1. ค่าจ้างส ารวจการบุกรุก 2.ค่าไฟฟ้า-ประปา 3.ค่าภาษีโรงเรือน 4.
ค่าประกันอัคคีภัย 5.ค่าซ่อมแซมรักษาสภาพอาคาร 6.ค่านิติบุคคลอาคารชุด 7.ค่าจ้างดูแลรักษา
ทรัพย์เพ่ือป้องกันการบุกรุก 8.ค่าจ้างตัวแทนนายหน้าช่วยขายหรือให้เช่า เป็นต้น ดังนั้นหากสถาบัน
การเงินมีทรัพย์สินรอการขายจ านวนมากเท่าใด ก็จะมีภาระค่าใช้จ่ายต่างๆที่กล่าวไปนี้เพิ่มมากข้ึน 
ด้วยเหตุนี้สถาบันการเงินจึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีการบริหารอสังหาริมทรัพย์ให้เกิดประโยชน์
สูงสุด โดยมีรายจ่ายในการดูแลรักษาสภาพทรัพย์สินให้ต่ าที่สุด 
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แผนผังแสดงความเป็นมาของทรัพย์สินรอการขาย(NPA) และหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้(NPL) 

 
แผนผังที่ 1 แสดงความเป็นมาของทรัพย์สินรอการขาย(NPA)และหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิด 

รายได้(NPL) 
 
 
  จากแผนผังที่ 1 สรุปได้ว่า หากการขอสินเชื่อค้างช าระเกิน 3 เดือน ทรัพย์สินนั้น
จะกลายเป็นหนี้ไม่ก่อให้เกิดรายได้(NPL) แล้วจึงเข้าสู่กระบวนการในการปรับปรุงโครง สร้างหนี้หรือ
ศาล ซึ่งแล้วแต่ว่าลูกหนี้จะต่อรองเจรจากับทางสถาบันการเงินอย่างไร   โดยก็มีวิธีการด าเนินการที่
แตกต่างกันออกไป การโอนทรัพย์สินเป็นหลักประกันเพ่ือการช าระหนี้ให้แก่สถาบันการเงินที่เป็น
เจ้าหนี้ หรือประมูลเพ่ือเข้าไปซื้อจากการขายทอดตลาดจากกรมบังคับคด ท าให้มีทรัพย์สินแทนเงินที่
ควรจะได้รับในการช าระหนี้แทน แต่เนื่องจากสถาบันการเงินไม่สามารถน าทรัพย์สินเหล่านั้นไปหา
ประโยชน์ได เพราะไม่ใช่ธุรกิจหรือหน้าที่หลักของสถาบันการเงิน จึงน าทรัพย์สินดังกล่าวออกมา
ประกาศขายใหม่ ซึ่งเรียกว่าทรัพย์สินรอการขาย(NPA : Non Performing Asset) 
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  แผนภูมิวงกลมแสดงสัดส่วนทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร 4 แห่ง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภูมิที่ 4 แสดงสัดส่วนทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร 4 แห่ง 
 
  จากแผนภูมิที่ 4 แสดงให้เห็นถึงสัดส่วนคงค้างของทรัพย์รอการขายในแต่ละ
สถาบันการเงินว่ามีสัดส่วนมากน้อยของรูปแบบทรัพย์รอการขาย เช่น บ้านเดี่ยว ที่ดินเปล่า 
ทาวน์เฮาส์ คอนโด เป็นเท่าไร (ธนาคารกรุงไทย 2555, ธนาคารไทยพาณิชย์ 2555, ธนาคารออมสิน 
2555, ธนาคารอาคารสงเคราะห์ 2555) 
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3.3 การขายทรัพย์สินรอการขาย 

 
  จากการที่มีทรัพย์สินรอการขายจ านวนมากในสถาบันการเงินทางสถาบันการเงินจึง
จ าเป็นต้องระบายทรัพย์สินรอกาขายเหล่านี้ออกจากระบบให้มากท่ีสุด เพ่ือสภาพคล่องของธนาคาร 
หรือตามกฎหมายที่ระบุไว้ว่าไม่ให้ถือทรัพย์ไม่เกิน 5-10 ปี ท าให้สถาบันการเงินจึงมีมาตรการ
ประกาศขายทรัพย์สินรอการขาย เพ่ือให้ผู้ที่สนใจได้เข้ามาเลือกซื้อ ซึ่งส่วนใหญ่การขายของสถาบัน
การเงินนั้นจะมีมูลค่าต่ ากว่าราคาตลาด และมีข้อเสนอต่างๆที่น่าสนใจ เช่น ดอกเบี้ยต่ า เงิน
ค่าธรรมเนียมต่ า ลดราคาทรัพย์ และอ่ืนๆ เพ่ือดึงดูดและจูงใจให้ผู้สนใจได้ตัดสินใจเลือกซื้อได้ง่ายขึ้น
มีข้อเปรียบเทียบที่ดีกว่า การซื้อบ้านมือสองปกติ หรือบ้านมือหนึ่งในบริเวณละแวกใกล้เคียงและยัง
ได้สินเชื่อจากธนาคารไม่ยากอีกด้วย ซึ่งมาตรการหรือนโยบายของแต่ละสถาบันการเงินก็แตกต่างกัน
ไป จากจ านวนทรัพย์สินรอการขายที่มี หรือสภาพคล่องของสถาบันการเงินนั้นๆ ซึ่งการขายนั้นมีอยู่
หลักๆด้วยกัน 3 วิธี คือ 1. ขายโดยตรงจากสถาบันการเงิน เป็นวิธีการขายปกติทั่วไปซึ่งผู้ซื้อสามารถ
ติดต่อพนักงานที่เก่ียวข้องได้ จากการเห็นป้ายประกาศหรือการประกาศโดยตรงจากสถาบันการเงิน 
2. ขายผ่านเวปไซต์ วิธีนี้จะท าให้เห็นทรัพย์จ านวนมากจากธนาคารและสามารถเลือกชมได้ ที่หาก
พอใจในทรัพย์ไหนของธนาคารก็สามารถติดต่อกับเจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้องได้โดยตรง 3. ขายผ่านงาน
มหกรรมรวมหลากหลายธนาคารเพ่ือมาจัดขาย  ในงานใหญ่ๆจะมีอยู่ด้วยกัน 2 งาน ต่อปี คือ งาน
อภิมหกรรมบ้าน-คอนโดและสินเชื่อแห่งปี และงานบ้านและคอนโด ซึ่งเป็นการรวมสถาบันการเงิน
กว่า 7 สถาบันการเงิน มาแสดงทรัพย์รอการขายภายในงาน มีโปรโมชั่น การลดราคา สินเชื่ออัตรา
พิเศษกว่าปกติ และสามารถเปรียบเทียบข้อมูลของทรัพย์แต่ละธนาคารได้ ผู้สนใจสามารถเลือกซื้อได้
หลาก หลายกว่าและมีสิทธิพิเศษกว่าการซื้อปกติท่ัวไป งานย่อยๆจะเป็นงานโฮมบายเออร์โฟกัส
(Home Buyer Focus), มันนี่เอ็กส์โปร์(Money Expo) และงานมหกรรมบ้านธนาคาร ซึ่งงานย่อย
เล่านี้จะจัดในตามห้างสรรพสินค้า หรือศูนย์ประชุมส าคัญของจังหวัดใหญ่ๆ เช่น กรุงเทพฯ, เชียงใหม่
, ชลบุร(ีพัทยา), สงขลา(หาดใหญ่) ที่การกระจายการขายต่างจังหวัดมากเกินไปท าให้ธนาคารไม่
สามารถเข้าร่วมได้จ านวนมากเนื่องจาก ฐานของNPA ในแต่ละธนาคารไม่เหมือนกันท าให้ไม่สะดวก
ในการร่วมงานจัดแสดงทรัพย์รอการขาย 
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  ตารางแนวทางการจัดจ าหน่ายทรัพย์สินรอการขายของสถาบันการเงิน 

   ตารางที่ 2 แสดงแนวทางการจ าหน่ายทรัพย์สินรอการขายของสถาบันการเงิน 

 
 
  ภาพเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห์ 

ภาพที่ 1 แสดงภาพเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารอาคาสงเคราะห์ 
 
  ผู้สนใจซื้อทรัพย์สินรอการขายธนาคารอาคารสงเคราะห์สามารถกรอกข้อมูลที่
สนใจได้ในช่อง “ค้นหา” เช่น รหัสทรัพย์สิน, ถนน, ชื่อโครงการ และสามารถเลือกประเภทได้ คือ 
บ้านเดี่ยว, ทาวน์เฮาส์, คอนโด, หรือ ที่ดิน, ช่วงราคาท่ีสนใจ, จังหวัด, เขต, และขนาดพ้ืนที่ที่

เลือกข้อมูล 

การประมูลทรัพย ์
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ต้องการได้ มากไปกว่านั้นธนาคารอาคารสงเคราะห์ยังมีการประมูลทรัพย์ที่จะมีข้อเสนอต่างๆที่
น่าสนใจแสดงอยู่ในเวปไซต์เพ่ือให้ผู้สนใจได้ติดตามในรายละเอียดได้ต่อไป 
 

ภาพเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห์ประเภทบ้าน 
เดี่ยว 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2 แสดงภาพเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารอาคาร 
สงเคราะห์ประเภทบ้านเดี่ยว 

 
  เมื่อท าการเลือกทรัพย์ที่สนใจไปแล้วหน้าที่ปรากฏจะเป็นดังภาพที่ 2 ในที่นี้ได้เลือก
ประเภทบ้านเดี่ยวซึ่งข้อมูลของบ้านเดี่ยวก็จะปรากฏขึ้นที่จะแสดงสถานที่ตั้งของทรัพย์นั้น รหัสของ
ทรัพย์ ขนาดพ้ืนที่ ราคาที่ปรับปรุงล่าสุด โปรโมชั่นมีอะไรบ้างก็สามารถเลือกเข้าไปชมได้  
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  ภาพเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 3 แสดงภาพเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน 
 
  ผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขายธนาคารออมสินสามารถ กรอกรหัสทรัพย์สินได้ในช่อง
รหัสทรัพย์สิน หากมีทรัพย์ที่สนใจอยู่แล้ว เพ่ือสืบค้นข้อมูลที่สนใจเพิ่มเติม เช่น ขนาด ราคา รูป ที่ตั้ง 
ของทรัพย์สินรอการขายที่สนใจได้ และสามารถค้นหาทรัพย์อื่นๆท่ีสนใจได้ตามประเภท จังหวัด หรือ
ราคาที่สนใจได้  
 
  ภาพเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสินประเภทบ้านเดี่ยว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

ภาพที่ 4 แสดงภาพเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสินประเภทบ้านเดี่ยว 
 

เลือกข้อมูลที่ต้องการ 
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เมื่อเลือกทรัพย์ประเภทบ้านเดี่ยวที่ต้องการได้แล้วจะปรากฏดังภาพที่ 4 โดยจะแสดงบ้านเดี่ยวไล่
ล าดับราคาตั้งแต่ราคาสูงไปยังราคาต่ า ที่จะแสดงข้อมูล พ้ืนที่ ท าเลที่ตั้งและราคาไว้ให้ผู้สนใจได้
เลือกชม 
  ภาพเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารกรุงไทย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5 แสดงภาพเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารกรุงไทย 
 
  ผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขายของธนาคารกรุงไทย สามารถกรอกข้อมูลที่ต้องการได้
ตรงด้านบนเวปไซด์ดังภาพที่ 5 สามารถกรอกข้อมูลรหัสทรัพย์ ประเภททรัพย์ ราคา ท าเลที่ต้องการ
ได้ นอกจากนั้นธนาคารกรุงไทยได้มีการแบ่งหัวเรื่องของประเภททรัพย์เพิ่มเติม เช่น ประเภท
ทรัพย์สินที่อยู่อาศัย ทรัพย์สินเพื่อการพาณิชย์ ทรัพย์สินประเภทที่ดิน ทรัพย์สินประเภทอ่ืนๆ เช่น 
เครื่องจักร สิทธิการเช่าต่างๆ เพ่ือความสะดวกของผู้สนใจที่สามารถเลือกหัวข้อได้ 
 
 
 

เลือกข้อมูลที่ต้องการ 

ประเภททรัพย์ตา่งๆ 
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  ภาพเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารกรุงไทยประเภทบ้านเดี่ยว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 6 แสดงภาพเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารกรุงไทย 
ประเภทบ้านเดี่ยว 

 
  เมื่อเลือกประเภททรัพย์รอการขายเป็นบ้านเดี่ยวแล้วหน้าเวปไซต์จะปรากฏเป็นดัง
รูป 6 จะแสดงเป็นรูปภาพของทรัพย์ ท าเลที่ตั้ง, พ้ืนที่, ราคา, รหัสทรัพย์, แผนที่, เลขที่เอกสารสิทธิ์ 
เพ่ือให้ผู้ที่สนใจสามารถพิจารณาเลือกชมทรัพย์ได้ ว่าตรงกับความต้องการของตนหรือไม่ ซึ่งธนาคาร
เองก็ได้น ารูปภาพบรรยากาศในบริเวณใกล้เคียงของบ้านมาแสดงด้วย 
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  ภาพหน้าเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารไทยพาณิชย์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 7 แสดงภาพหน้าเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารไทย 
พาณิชย์ 

 
  การเลือกซื้อทรัพย์รอการขายทางระบบออนไลน์ของธนาคารไทยพาณิชย์ ผู้เลือก
ซื้อสามารถเลือกข้อมูลที่ต้องการได้ทางซ้ายมือของรูปภายที่ 7 เช่น เลือกประเภททรัพย์แล้วสามารถ
กดค้นหาเพ่ือดูทรัพย์ตามประเภทที่ต้องการได้ทันที ซึ่งสามารถระบุโซนในการค้นหาได้ด้วย คือ
สามารถเลือกจังหวัดและอ าเภอที่ต้องการค้นหาได้ด้วย นอกจากนั้นยังมีลิงค์ท่ีน าไปยังหน้าเวปเพจที่
แสดงการจัดงานในที่ต่างๆของธนาคารด้วย โดยผู้ที่สนใจสามารถติดตามได้ทางเวปเพจดังกล่าวได้
เลย การตรวจสอบผลอนุมัติสินเชื่อเบื้องต้นของธนาคารก็สามารถตรวจสอบได้เช่นกัน ตามลิงค์
โปรแกรมตรวจสอบผลอนุมัติสินเชื่อบ้านเบื้องต้นได้ ผู้สนใจซื้อทรัพย์สามารถจ าลองการอนุมัติ
สินเชื่อเบื้องต้นได้จากโปรแกรมนี้ 
 
 
 
 
 
 
 

เลือกข้อมูลที่ต้องการ 

การจัดงานในทีต่่างๆ 

ตรวจสอบผลอนุมัต ิ
สินเชื่อ 
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ภาพหน้าเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารไทยพาณิชย์ประเภทบ้าน 
เดี่ยว 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 8 แสดงภาพหน้าเวปไซต์การซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารไทยพาณิชย์ประเภทบ้าน
เดี่ยว 

 
  เมื่อเลือกทรัพย์ประเภทบ้านเดี่ยวหน้าเวปที่แสดงจะข้ึนเป็นดังภาพที่ 8 จะแสดง
ที่ตั้งของทรัพย์ ราคาเริ่มต้น, พ้ืนที่ของตัวทรัพย์ รหัสทรัพย์ รูปภาพเพ่ิมเติม แผนที่ทรัพย์ การติดต่อ
พนักงาน และมีประโยชน์ใช้สอยภายในว่ามีห้องนอนกี่ห้อง ห้องน้ ากี่ห้อง ที่จอดรถกี่คัน เพ่ือเป็นการ
ประเมินศักยภาพทรัพย์ว่าสามารถใช้งานได้มากน้อยเพียงใด เพ่ือท าการตัดสินใจซื้อทรัพย์ต่อไป 
  การขายทรัพย์สินรอการขายทางเวปไซต์ออนไลน์ เป็นการขายที่ถือว่ามีความ 
ส าคัญมากต่อการขายทรัพย์สินรอการขาย เนื่องจากลูกค้าสามารถสืบค้นข้อมูลของทรัพย์และรู้
ข้อมูลเบื้องต้นของทรัพย์ได้ตลอด ตั้งแต่รูปแบบทรัพย์ ท าเลที่ตั้ง ราคาของทรัพย์ และขนาดพื้นที่ได้  
โดยแต่ละธนาคารก็มีหน้าเวปไซต์ในการขายแตกต่างกันออกไป เช่น ธนาคารอาคารสงเคราะห์ ก็จะ
มีการประมูลทรัพย์ในแต่ละช่วงเวลา ซึ่งในเวปไซต์จะระบุวันเวลา และสถานที่ที่จะประมูลทรัพย์ไว้ 
สามารถดูข้อมูลของทรัพย์ที่จะจัดประมูลได้ โปรโมชั่นต่างๆ เพ่ือให้ผู้ที่สนใจมีช่วงเวลาในการ
ตัดสินใจและวางแผนการซื้อทรัพย์ที่สนใจได้, ธนาคารกรุงไทยมีทรัพย์ที่แบ่งประเภทไว้เป็นหมวดหมู่ 
คือ ทรัพย์สินประเภทที่อยู่อาศัย, ทรัพย์สินเพื่อการพาณิชย์, ทรัพย์สินประเภทที่ดิน, และทรัพย์สิน
ประเภทอ่ืนๆ เช่น เครื่องจักร, ธนาคารไทยพาณิชย์มีการแสดงข้อมูลการจัดงานมหกรรมบ้าน SCB 
ไว้ในที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้าชั้นน าตามมุมเมืองต่างๆ และนอกจากนั้นยังสามารถตรวจสอบผล
อนุมัติสินเชื่อเบื้องต้นในเวปไซต์เพ่ือการตัดสินใจซื้อได้ 
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  ทรัพย์สินรอการขายเป็นทรัพย์ที่จ าเป็นต้องรู้ข้อมูลเบื้องต้นของทรัพย์ คือ ราคา, 
รูปแบบทรัพย์, ท าเลที่ตั้ง, และสภาพของทรัพย์ เพ่ือเป็นข้อมูลในการตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์ที่มี
ความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อมาก การออกแบบเวปไซต์ให้ดูน่าสนใจ เข้าใจง่าย ก็เป็นเรื่องส าคัญต่อ
กระบวนการตัดสินใจของผู้สนใจ และข้อมูลที่ให้นั้นต้องเป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจของผู้สนใจซื้อ
ด้วยถึงแม้ว่าการจัดจ าหน่ายหรือการใช้กลยุทธ์ในการขายรูปแบบต่างๆ ของแต่ละธนาคารเอง แต่
จ านวนยอดทรัพย์สินรอการขายรวมทั้งหมดต่อปีก็ลดไปไม่มากนัก ตามแผนภูมิที่ 5 
 

จ านวนทรัพย์รอการขายที่มีอยู่ในแต่ละสถาบันการเงินและจ านวนทรัพย์รอการ 
ขายที่ขายได้ในปี 2553-2555 

แผนภูมิที่ 5 แสดงจ านวนทรัพย์รอการขายที่มีอยู่ในแต่ละสถาบันการเงินและจ านวนทรัพย์รอการ

ขายที่ขายได้ในปี 2553-2555 (รายงานประจ าปี 2553-2555 ธนาคารอาคารสงเคราะห์, ธนาคาร
ไทยพาณิชย์ และธนาคารกรุงไทย) 

 

  ซึ่งต่อจ านวนการขายได้และจ านวนทรัพย์สินรอการขาย ที่มีอยู่ส่วนใหญ่จะเป็นร้อย
ละไม่เกิน 25 ขายได้และคงเหลือร้อยละ 75  ตามแผนภูมิที่ 5 ซึ่งเป็นจ านวนที่จะคงค้างต่อไปในปี
หน้า แต่สถาบันการเงินบางแห่งก็มีบริษัทบริหารสินทรัพย์มาซื้อทรัพย์สินรอการขายไปบริหารเอง จึง
อาจท าให้สัดส่วนดูน้อยลง แต่การซื้อเป็นนั้นส่วนใหญ่จะเป็นทรัพย์สินที่มีศักยภาพที่ดี และไม่ช ารุด
ทรุดโทรมมากนัก หรืออาจจะอยู่ในท าเลที่ตั้งที่น่าสนใจ ซึ่งทรัพย์สินที่เหลือจากบริษัทบริหาร
ทรัพย์สินที่ไม่ได้ซื้อไปก็จะตกอยู่กับธนาคารที่มีหน้าที่ต้องระบายทรัพย์เหล่านี้ออกไป 
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  รายชื่อแสดงการตั้งบริษัทบริหารทรัพย์สินของสถาบันการเงิน 

ตารางที่ 3 แสดงรายชื่อสถาบันการเงินที่เปิดบริษัทบริหารทรัพย์สินของสถาบันการเงิน 
 
 
3.4 งานบ้านและคอนโดและงานมหกรรมขายทรัพย์ NPA ต่างๆ 
 
3.4.1 งานอภิมหกรรมบ้าน-คอนโดและสินเชื่อแห่งปี 

 
  จากการที่มีทรัพย์สินรอการขายเป็นจ านวนมาก จึงเกิดการรวมกลุ่มของสถาบัน
การเงินข้ึน เพ่ือจัดงานมหกรรมสินเชื่อขึ้น เป็นงานมหกรรมขายทรัพย์สินรอการขายที่รวมทรัพย์สิน
ทุกประเภทกว่า 7 สถาบันการเงินที่มาจัดแสดงทรัพย์สินรอการขายจ านวนมาก    มีข้อเสนอทาง
สินเชื่อที่น่าสนใจ    เช่น ได้ส่วนลดของทรัพย์ ได้สินเชื่อในราคาพิเศษกว่าปกติ ได้รับบริการ
ช่วยเหลือทางด้านสินเชื่อ  ได้เลือกทรัพย์ที่หลากหลายจากหลายสถาบันการเงิน  มีสถาบันการเงินที่
หลากหลายมาจัดแสดงทรัพย์สินรอการขาย เช่น ธนาคารไทยพาณิชย์, ธนาคารกรุงไทย, ธนาคาร
กสิกรไทย, ธนาคารกรุงเทพ, ธนาคารอาคารสงเคราะห์, ธนาคารออมสิน, ธนาคารกรุงศรีฯ, 
ธนาคารธนชาต, ฯลฯ ซึ่งอาจจะแตกต่างกันไปในแต่ละปีขึ้นอยู่กับนโยบายทางธนาคารนั้นๆว่าจะ
เข้าร่วมงานหรือไม่ซึ่งถูกจัดโดยสมาคมสินเชื่อที่อยู่อาศัยโดยส่วนใหญ่จะจัดขึ้นที่ศูนย์ประชุมแห่งชาติ
สิริกิติ ์ ช่วงปลายเดือนสิงหาคม (สมาคมสินเชื่อที่อยู่อาศัย 2557) 
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  แผนผังการจัดงานอภิมหกรรมบ้าน-คอนโดฯและสินเชื่อแห่งปี 2557 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนผังที่ 2 แสดงแผนผังการจัดงานอภิมหกรรมบ้าน-คอนโดฯ และสินเชื่อแห่งปี 2557 ณ ศูนย์
ประชุมแห่งชาติสิริกิติ์ 

 
  จากผังงานจะแสดงให้เห็นถึงจ านวนสถาบันการเงินต่างๆ   ที่เขาร่วมจัดขาย
ทรัพย์สินรอการขายจ านวนมาก และผู้สนใจสามารถเดินดูงาน เพ่ือเปรียบเทียบและเลือกซ้ือทรัพย์
รอการขายได้สะดวก  โดยงานอภิมหกรรมบ้าน-คอนโดฯ และสินเชื่อแห่งปี จะประกอบด้วยงาน
หลายงาน เช่น งานขายบ้านมือ 1 งานรับสร้างบ้าน และงานขายทรัพย์รอการขาย ซึ่งจากความ
ร่วมมือของสมาคมสินเชื่อที่อยู่อาศัยสมาคมสินเชื่อที่อยู่อาศัย   เดิมชื่อ   ชมรมสินเชื่อที่อยู่อาศัย   
เป็นองค์กรความร่วมมืออิสระและอาจกล่าวได้ว่าเป็นองค์กรแรกทีจ่ัดต้ังขึ้นโดยความสมัครใจ
ระหว่างหน่วยงานรัฐ องค์กรเอกชน นักวิชาการและประชาชนทั่วไป อันประกอบด้วย  ธนาคารแห่ง
ประเทศไทย  ธนาคารอาคารสงเคราะห์  การเคหะแห่งชาติ  ธนาคารพาณิชย์  บริษัทเงินทุน  
บริษัทเงินทุนหลักทรัพย์  บริษัทเครดิตฟองซิเอร์  บริษัทประกันชีวิต และอาจารย์ในมหาวิทยาลัย 
ผู้ประกอบการ และบุคคลทั่วไป ทั้งนี้เพ่ือท าหน้าที่เป็นศูนย์กลางเผยแพร่ข่าวสารข้อมูลด้านสินเชื่อที่
อยู่อาศัยที่เป็นประโยชน์ต่อสมาชิก ส่งเสริมความรู้ทางวิชาการในอันที่จะพัฒนาเพ่ือยกระดับ
มาตรฐาน และเพ่ิมขีดความสามารถในการจัดบริการสินเชื่อเพ่ือที่อย ู่อาศัยให้เกิดความสะดวก
รวดเร็วและเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการและผู้ต้องการมบี้านได้อย่างทั่วถึงในเวลาพอสมควร
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รวมทั้งจะเป็นองค์กรหนึ่งที่รวบรวมป๎ญหา และข้อเสนอแนะในการพัฒนาที่อยู่อาศัยเพื่อเสนอแนะ
ต่อทางราชการให้เป็นผู้พิจารณาแก้ไขป๎ญหาได้อย่างตรงจุดและเหมาะกับสถานการณ์ 

 
  ภาพบรรยากาศงานอภิมหกรรมบ้าน-คอนโดฯและสินเชื่อแห่งปี 2557 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 9 แสดงบรรยากาศงานอภิมหกรรมบ้าน-คอนโดฯ และสินเชื่อแห่งปี 2557 
 
วัตถุประสงค์ของสมาคมสินเชื่อ 
 
เพ่ือแลกเปลี่ยนข่าวสารและข้อมูลด้านสินเชื่อที่อยู่อาศัยที่เป็นประโยชน์ต่อสมาชิก 
 
1. เพ่ือส่งเสริมความรู้ทางวิชาการ และเทคนิคสมัยใหม่ในการบริหารสินเชื่อที่อยู่อาศัยให้มี
ประสิทธิภาพสูงขึ้น 
2. เพ่ือส่งเสริมความร่วมมือและความสัมพันธ์อันดีระหว่างสถาบันการเงินต่างๆ ที่ให้บริการด้าน
สินเชื่อที่อยู่อาศัย 
3. เพ่ือให้ข้อคิดและข้อเสนอแนะในการก าหนดนโยบายด้านสินเชื่อที่อยู่อาศัยให้สอดคล้องกับ
สถานการณ์ที่อยู่อาศัยและภาวะการเงินของประเทศ 
4. เพ่ือเป็นศูนย์กลางในการร่วมมือประสานงานกับองค์กรตางๆที่เกี่ยวข้องกับสินเชื่อที่อยู่อาศัยใน
ต่างประเทศ 

  จากการที่สมาคมสินเชื่อเปรียบเสมือนเป็นตัวกลางที่ประสานงานระหว่างสถาบัน
การเงินต่างๆ เพื่อช่วยเหลือและประชาสัมพันธ์ข่าวสาร รวบรวมข้อมูลและข้อคิดเห็นจาก
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สถาบันการเงินต่างๆ เพื่อเสนอนโยบายต่างๆที่จะช่วยเหลือสถาบันการเงินแต่ละแห่งตาม
ข้อมูลและป๎ญหาที่พบและมากไปกว่านั้นยังสามารถเชื่อมโยงสถาบันการเงินระหว่างประเทศ
เพ่ือประสานงานความรวมมือต่างๆในการพัฒนาสินเชื่อที่อยู่อาศัยให้ดีขึ้นอีกด้วย 

 
3.4.2 ระเบียบ เงื่อนไข ข้อสัญญา และวิธีการซื้อบ้านมือสอง งานอภิมหกรรมบ้าน-คอนโดและ
สินเชื่อ 2557 

 
ข้อ 1. ในวันซื้อบ้านมือสองให้ผู้สนใจเข้าซื้อลงชื่อ ที่อยู่ รายการบ้านมือสองที่จะซื้อลงในแบบค าขอ
จองซ้ือบ้านมือสอง ซึ่งธนาคารจัดให้ในวันงาน NPA&RESALE HOME 2014 พร้อมกับแสดงส าเนา
บัตรประจ าตัวต่อธนาคาร โดยเริ่มตั้งแต่เวลา 10.00 น. เป็นต้นไป โดยธนาคารจะนัดเปิดซองใน
ภายหลังส าหรับทรัพย์ที่มีผู้สนใจลงชื่อจองซื้อในรายการทรัพย์เดียวกันหลายราย และธนาคารจะขาย
ให้แก่ผู้ที่เสนอราคาสูงสุดเท่านั้น 
ข้อ 2. บ้านมือสองที่ธนาคารน าออกขาย ธนาคารขายตามสภาพทรัพย์ที่เป็นอยู่ป๎จจุบัน 
ข้อ 3. ผู้ซื้อในนามบุคคลอ่ืนหรือในนามนิติบุคคลต้องแสดงหนังสือมอบอ านาจ  ต่อธนาคารก่อนการ
ซ้ือ หากไม่แสดงหนังสือมอบอ านาจ ธนาคารจะถือว่า ผู้ลงชื่อซื้อกระท าในนามของตนเอง และใน
การจดทะเบียนโอนกรรมสิทธิ์ ผู้ซื้อจะขอเปลี่ยนใส่ชื่อผู้อ่ืนโดยอ้างว่าตนเป็นตัวแทนมิได้ 
ข้อ 4. ธนาคารสงวนสิทธิ์ในการถอนบ้านมือสองรายการหนึ่งรายการใด  ออกจากการขายได้ และ
สงวนสิทธิ์ในการก าหนดเงื่อนไข และวางข้อก าหนดอันชอบด้วยกฎหมายในการขายครั้งนี้ 
ข้อ 5. ในการช าระราคาผู้ซื้อได้ต้องท าสัญญาจะซื้อจะขาย  และช าระเงินตามระเบียบของธนาคารใน
ระยะเวลาที่ธนาคารก าหนด ส่วนที่เหลือให้ด าเนินการดังนี้ 
       5.1 กรณีช าระเงินส่วนที่เหลือทั้งหมดครั้งเดียวเป็นเงินสด หรือ แคชเชียร์เช็ค ภายใน
วันที่ 1-5 กันยายน 2557 และให้แจ้งวันที่จะขอรับโอนกรรมสิทธิ์ต่อเจ้าหน้าที่ 
       5.2 หากผู้ซื้อได้ประสงค์จะขอสินเชื่อกับธนาคาร  ธนาคารจะพิจารณาให้สินเชื่อไม่เกิน
ร้อยละ 90 ของราคาประเมิน แต่ไม่เกินร้อนละ 90 ของราคาท่ีซื้อได้(ยกเว้นอาคารแฟลต) ให้สินเชื่อ
ไม่เกินร้อยละ  80 ส่วนที่ขาดผู้ซื้อได้ต้องช าระให้ครบถ้วนทันทีและยื่นขอสินเชื่อภายในวันที่ 1-5 
กันยายน 2557 โดยธนาคารพิจารณาให้สินเชื่อพิเศษ อัตราดอกเบี้ย 0% ระยะเวลา 1 ปี 
        5.3 หากผู้ซื้อได้ประสงค์ขอผ่อนช าระเงินดาวน์(ร้อยละ 10 ของราคาท่ีซื้อได้) ให้ท า
สัญญาจะซื้อจะขายภายในวันที่ 1-5 กันยายน 2557  โดยสามารถผ่อนช าระเงินดาวน์ได้ไม่เกิน 12 
เดือนไม่เสียดอกเบี้ย(ยกเว้นอาคารแฟลต ต้องช าระเงินดาวน์ไม่ต่ ากว่าร้อยละ 20 ของราคาซื้อทรัพย์ 
เป็นเวลา 24 เดือน ไม่เสียดอกเบี้ย) และหากประสงค์จะเข้าอยู่อาศัยต้องช าระเงินประกันไม่ต่ ากว่า
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ร้อยละ 15 ของราคาท่ีซื้อ ซึ่งเมื่อผ่อนช าระเงินดาวน์ครบแล้วให้ขอสินเชื่อได้ไม่เกินร้อยละ 90 ของ
ราคาที่ซ้ือได้ และอัตราดอกเบี้ยเป็นไปตามประกาศของธนาคาร 
        5.4 กรณีลูกหนี้เดิม บิดามารดา รวมทั้งบุตร หากซื้อทรัพย์ได้จะต้องช าระหนี้ส่วนที่
เหลือหลังจากท่ีการบังคับคดีให้แล้วเสร็จ ก่อนการโอนกรรมสิทธิ์ หากผู้ซื้อไม่ได้ด าเนินการภายใน
ก าหนดระยะเวลาตาม 5.1, 5.2, 5.3, 5.4 ข้างต้นธนาคารจะริบเงินมัดจ า 
        5.5 กรณีท่ีผู้ซื้อเคยมีประวัติผิดเงื่อนไขการช าระเงินกู้หรือการซื้อทรัพย์กับธนาคาร 
ธนาคารขอสงวนสิทธิ์ไม่พิจารณาให้ใช้เงื่อนไขผ่อนช าระเงินดาวน์ 12 เดือน รวมถึงสิทธิในการ
พิจารณาสินเชื่อ 
         5.6 หากผู้ซื้อเคยมีประวัติการซื้อทรัพย์กับธนาคารสถานะขายมัดจ ารวมกับแปลงที่
ซื้อใหม่ในครั้งนี้เกิน 5 สัญญา (หรือ 10 สัญญาในกรณีทรัพย์ในส่วนภูมิภาค) และราคาซื้อในครั้งนี้
รวมกับราคาทรัพย์ที่ซื้อไปแล้ว รวมกับวงเงินกู้ป๎จจุบันเกิน 10 ล้านบาท ผู้ซื้อจะต้องซื้อเป็นเงินสด
เท่านั้น 
ข้อ 6. ท่านที่ซื้อบ้านมือสองได้แล้วจะขอสินเชื่อเพ่ิมเพ่ือต่อเติม หรือปลูกสร้างอาคารก็ได้    โดย
ธนาคารจะพิจารณาให้ตามระเบียบสินเชื่อของธนาคาร 
ข้อ 7. ผู้ซื้อได้เป็นผู้ช าระค่าธรรมเนียม ค่าภาษีอากร ตลอดจนค่าใช้จ่ายต่างๆในการโอนกรรมสิทธิ์
ทั้งหมด 
ข้อ 8. ส าหรับบ้านที่ธนาคารขาย   หากมีผู้อยู่อาศัย   และผู้อยู่อาศัยไม่ใช่เป็นผู้ซื้อได้ธนาคารจะเชิญ
ออกจากบ้านดังกล่าวภายใน 30 วัน นับแต่วันที่ขายได้ หากผู้อยู่อาศัยไม่ออกไปภายในเวลาที่
ก าหนดธนาคารจะด าเนินการไล่และเรียกค่าเสียหาย ยกเว้นผู้ซื้อได้จะด าเนินการกับผู้อยู่อาศัยเอง 
 
3.4.3 งานบ้านและคอนโด 

  งานบ้านและคอนโด เป็นงานที่รวบรวมการขายบ้าน คอนโด ทาวน์เฮาส์มือหนึ่ง 
มือสองเยอะที่สุด และเนื่องจากสถาบันการเงินส่วนใหญ่ต้องมาเปิดบูธเพื่อสนับสนุนงาน เพ่ือเปิดให้
สินเชื่อแก่ผู้ที่มาขอสินเชื่อกับสถาบันการเงิน สถาบันการเงินต่างๆ จึงมาเปิดบูธเพ่ือขายทรัพย์สินรอ
การขายด้วย ซึ่งมสีถาบันการเงินที่สนใจเข้าร่วมกว่า 7 สถาบันการเงิน ได้แก่ ธนาคารออมสิน 
ธนาคารไทยพาณิชย์ ธนาคารกรุงไทย ธนาคารกรุงเทพ ธนาคารธนชาต ธนาคารอาคารสงเคราะห์ 
บริษัทบริหารสินทรัพย์กรุงเทพ จัดงานในครั้งนี้ด้วย  โดยการน าสถาบันการเงินมาจ าหน่ายทรัพย์รอ
การขาย มีจ านวนไม่ต่างกับงานอภิมหกรรมบ้าน-คอนโดฯ และสินเชื่อเลย ซึ่งงานนี้ถูกจัดขึ้นที่ศูนย์
ประชุมแห่งชาติสิริกิติ์เช่นกัน ช่วงเดือนตุลาคม ซึ่งครั้งที่ 31 นี้จัดขึ้นในวันที่ 9-12 ตุลาคม 2557 
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  แผนผังการจัดงานขายทรัพย์สินรอการขายในงานบ้านและคอนโดครั้งที่ 31 ณ  

             ศูนย์ประชุมแห่งชาติสิริกิติ์ 

แผนผังที่ 3 แสดงแผนผังงานงานบ้านและคอนโดครั้งที่  31 ณ ศูนย์ประชุมแห่งชาติสิริกิติ์ 
  การจัดงานในครั้งนี้ถูกจัดขึ้นโดยสมาคมอสังหาริมทรัพย์ไทยที่มีนโยบายในการ
สนับสนุนอสังหาริมทรัพย์ในประเทศไทยให้มีความก้าวหน้าและพัฒนายิ่งขึ้น  จึงจัดตั้งงานบ้านและ
คอนโดขึ้นเพ่ือส่งเสริมให้ผู้ซื้อสามารถเข้าถึงข้อมูลอสังหาริมทรัพย์ต่างๆมากมาย  เช่น บ้าน, 
คอนโดมิเนียม, อพาตเมนท,์ บ้านมือสอง, ทาวน์เฮาส์ ฯลฯ เพ่ือให้ผู้ซื้อได้เข้าใจถึงผลิตภัณฑ์ที่ตนเอง
ต้องการ ได้มีอสังหาริมทรัพย์หลายรูปแบบให้เลือกซื้อและพิจารณา อีกทั้งยังได้เกิดการเปรียบเทียบ
ข้อมูลของรูปแบบอสังหาริมทรัพย์ที่สนใจได้อีกด้วย จากผังงานบ้านและคอนโดจะเห็นได้ถึงการจัด
โซนการขายที่ชัดเจน ระหว่างบ้านมือ 1 และทรัพย์รอการขายที่เป็นบ้านมือสองอย่างชัดเจนโดย
ระเบียบและเงื่อนไขการซื้อบ้านมือสอง(ทรัพย์รอการขายเป็นเงื่อนไขเดียวกันกับงานอภิมหกรรม
บ้าน-คอนโดและสินเชื่อปี 2557 
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ภาพบรรยากาศงานขายทรัพย์สินรอการขายภายในงานบ้านและคอนโดครั้งที่ 
31 

ภาพที่ 10 แสดงภาพบรรยากาศการขายทรัพย์สินรอการขายภายในงานบ้านและคอนโดครั้งที่ 31 

 
3.4.4 งานขายทรัพย์สินรอการขายอ่ืนๆ 

 
  นอกเหนือจากงานมหกรรมต่างๆยังมีงานขายทรัพย์สินรอการขายอ่ืนๆอีก  ซึ่งจะ
จัดตามห้างสรรพสินค้า หรือตามคอมเพลกซ์มอลต่างๆ ตามมุมเมืองต่างๆ เช่น งานของโฮมบาย
เออร์ไกด์ จัดงานโฮมบายเออร์โฟกัส ซึ่งเป็นงานที่ขายบ้านและคอนโด มือหนึ่งมือสอง เฉพาะโซน 
เช่น โซนลาดพร้าว ก็จะจัดที่เซนทรัลลาดพร้าว ซึ่งครั้งนี้จัดในวันที่ 9-12 พฤศจิกายน 2557 และ
โซนรามอินทรา ก็จะจัดที่แฟชั่นไอซ์แลนด์ ในวันที่ 21-27 พฤศจิกายน 2557 นอกเหนือจากนั้นยัง
มีการจัดงานขายทรัพย์สินรอการขายต่างๆ ที่รวมกันขายอีก คือ งานมหกรรมบ้านธนาคาร จะมี
การรวมทรัพย์รอการขายของแต่ละธนาคารจัดขึ้นทั่วประเทศตามจังหวัดใหญ่ๆ  ได้แก่ เชียงใหม่ 
กรุงเทพฯ ชลบุรี(พัทยา) สงขลา(หาดใหญ่) ซึ่งเป็นการน าทรัพย์จากทั่วประเทศมาออกงานแต่ การ
ที่จัดทั่วประเทศท าให้บางธนาคารไม่สามารถเข้าร่วมได้อย่างเต็มที่  คือ แต่ละธนาคารอาจมีฐาน
ลูกค้าหรือทรัพย์รอการขายในแต่ละจังหวัดไม่เท่ากัน ท าให้สถาบันการเงินไม่สามารถไปจัดงานได้
อย่างเต็มที่ และงานมันนี่เอ๊กซ์โปร์ ซึ่งงานส่วนใหญ่จะเน้นการท าธุรกรรมต่างๆของธนาคาร การ
ปล่อยสินเชื่อ การลงทุนในหุ้น หุ้นกู้ ตราสารหนี้ต่างๆที่จะมาจัดแสดงให้ผู้สนใจได้ตัดสินใจเลือก
ซื้อเลือกชมได้ และมีการขายทรัพย์รอการขายบางส่วนซึ่งไม่มากนัก 
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  ภาพโปสเตอร์งานขายทรัพย์สินรอการขายย่อยทั่วไป 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 11 แสดงโปสเตอร์งานขายทรัพย์สินรอการขายย่อยทั่วไป 

 
 
3.5 ข้อเสนอทางสินเชื่อของสถาบันการเงินภายในงานบ้านและคอนโด 

 

  สถาบันการเงินแต่ละสถาบันการเงินก็มีเงื่อนไขแตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับนโยบายและ
สภาพคล่องของแต่ละสถาบันการเงิน  ที่จะส่งผลต่อโปรโมชั่นแต่ละสถาบันการเงิน  ซึ่งภายในงาน
มหกรรมก็จะได้ข้อเสนอที่พิเศษกว่าซื้อเองกับสถาบันการเงิน เช่น ธนาคาร กรุงไทยเสนอลดราคา
ขายสูงสุดกว่า 40% ของราคาทรัพย์สินรอการขาย ค่าโอนจ่ายเพียง 1%, ธนาคารไทยพาณิชย์ฟรีค่า
โอน ค่าประเมินหลักทรัพย์ฟรี และลดราคาทรัพย์สินรอการขายบางตัวสูงสุดกว่า 20% ข้อเสนอทาง
การเงินหรือการให้สินเชื่อก็จะมีข้อแตกต่างกันของแต่ละธนาคารที่จะมีนโยบายก าหนดการปล่อย
สินเชื่อยากน้อยเพียงใด ซึ่งธนาคารไทยพาณิชย์อาจจะให้สินเชื่อกับอาชีพที่มีรายได้ไม่ประจ าทุก
เดือน เช่น อาชีพค้าขาย หรือนักธุรกิจ ที่ได้รายได้เป็นงวดใหญ่ๆ แต่อาจจะไม่ได้เข้ามาทุกเดือนซึ่ง
ทางธนาคารเองก็จะมีความเสี่ยงมากในการปล่อยสินเชื่อกับอาชีพที่เสี่ยง แต่ธนาคารก็จะคิด
ดอกเบี้ยในราคาสูง หรือบวกค่าธรรมเนียมต่างๆที่อาจจะมีราคาสูงกว่าธนาคารอื่นๆที่ปล่อยสินเชื่อ 
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  ภาพโปรโมชั่นต่างๆของสถาบันการเงินภายในงานบ้านและคอนโดครั้งที่ 31 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที่ 12 แสดงโปรโมชั่นต่างๆของสถาบันการเงินภายในงานบ้านและคอนโดครั้งที่  31 
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บทที่ 4 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
  ในการศึกษาพฤติกรรมผู้ซื้อทรัพย์รอการขาย กรณีศึกษา ผู้ที่เข้าชมทรัพย์รอการ
ขายของสถาบันการเงินในงานบ้านและคอนโดปี2557 เป็นข้อมูลที่ได้จากการสอบถามผู้ซื้อทรัพย์รอ
การขายภายในงานบ้านและคอนโด จากการที่สอบถามผู้ที่สนใจซื้อทรัพย์สินรอการขายถึงพฤติกรรม
ต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย เพ่ือศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้สนใจทรัพย์สินรอการขาย 
พฤติกรรมของผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขาย เหตุผลและการวางแผนของการซื้อทรัพย์รอการขาย เพ่ือ
น ามาวิเคราะห์สรุปและรวบรวมข้อมูลในขั้นตอนต่อไป 
 
 
4.1 การศึกษาและรวบรวมข้อมูลเบื้องต้น 

 4.1.1 การศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ 

 
  - สังเกต ส ารวจ ศึกษาข้อมูลเบื้องต้นในงานอภิมหกรรมบ้าน-คอนโด และสินเชื่อแห่งปีถึง
ข้อมูลต่างๆเก่ียวกับบ้านมือสอง โดยการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างย่อยจ านวน 40 คน(Pilot 
Study) ถึงลักษณะผู้ที่สนใจซื้อทรัพย์รอการขาย พฤติกรรมและการวางแผนต่างๆอีกท้ังยังศึกษา
แผนผัง และภาพรวมของงานเพ่ือที่จะน ามาวางแผนการออกแบบสัมภาษณ์ และสอบถามในงานบ้าน
และคอนโด 
 

               - ออกแบบสอบถาม ผู้ที่มาเข้าชมงานมหกรรมบ้านและคอนโด เพ่ือศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้
ซื้อซึ่งจะได้มาแยกประเภท ลักษณะ และพฤติกรรมของผู้ซื้อทรัพย์ เหตุผลในการเลือกซ้ือ ว่ามี
พฤติกรรมอย่างไรต่อการเลือกซ้ือซึ่งจะสัมพันธ์กับเหตุผล และการวางแผนการเลือกซื้อทรัพย์ว่าจะ
ตัดสินใจซื้อได้ด้วยเหตุใดโดยที่ออกแบบสอบถามเพ่ือรวบรวมข้อมูลขั้นต้น โดยการสุ่มตัวอย่าง
ประชากรเชิงประมาณตามสูตร YAMANE ค่าพารามิเตอร์ความเชื่อม่ันระดับที่ 95% คลาดเคลื่อนท่ี 
±5% ประกอบด้วย อายุ อาชีพ รายได้ครัวเรือน รูปแบบของที่อยู่อาศัยเดิม เพ่ือเป็นข้อมูลเบื้องต้น
ของผู้ที่สนใจทรัพย์รอการขายน ามาวิเคราะห์ต่อไป 
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     - รวบรวมข้อมูล สังเกต สัมภาษณ์ สอบถาม บันทึก ถ่ายภาพ ผู้ที่สนใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย
ภายในงานมหกรรม เกี่ยวกับเรื่องการตัดสินใจซื้อและไม่ซื้อทรัพย์สินรอการขายภายในงานบ้านและ
คอนโด เพ่ือรวบรวมผลในการน ามาวิเคราะห์ข้อมูลต่อไป 
 
 4.1.2 การศึกษาข้อมูลทุตติยภูมิ 

 
- ศึกษาข้อมูลทั่วไปของวงจรการเกิดทรัพย์สินรอการขาย จากสถิติของสถาบันการเงิน 
- ศึกษาข้อมูลทรัพย์สินรอการขายว่ามีก่ีประเภท จ าแนกตามสภาพทรัพย์ ท าเล เพ่ือน ามาหา
ความสัมพันธ์ระหว่าง ผู้ซื้อทรัพย์และผู้ขายทรัพย์รอการขาย 
- ศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง วรสารจากธนาคารอาคารสงเคราะห์ บริษัทบริหารทรัพย์สินกรุงเทพ 
ข่าวจากสมาคมสินเชื่อที่อยู่อาศัย สมาคมบ้านมือสอง ที่เก่ียวข้องกับทรัพย์สินรอการขาย 
- ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการซื้อบ้านมือสองเพ่ือน ามาวิเคราะห์การได้มาของบ้านมือสอง 
- ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับระบบสินเชื่อจาก วรสาร จุลสารและแผ่นพับจากสถาบันทางการเงินต่างๆ 
- ศึกษาทฤษฎีบ้านมือสอง การเลือกซ้ือบ้านมือสอง ประเภทบ้านมือสองต่างๆ 
 
4.2 เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย 

 
   เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ  
               
    1. แบบสอบถามที่ใช้เก็บข้อมูลเบื้องต้นของกลุ่มตัวอย่าง แบ่งออกเป็นการแจก
แบบสอบถามจ านวน 2 รอบ รอบแรกแจกกับกลุ่มตัวอย่างย่อย(Pilot Study) จ านวน 40 คน 
(ภาคผนวก ก.) ที่งานอภิมกรรม บ้าน-คอนโด และสินเชื่อแห่งปี เนื่องจากเป็นช่วงเวลาเริ่มต้นใน
การศึกษางานวิจัยในวันที่ 21-24 สิงหาคม 2557 เพ่ือน ามาศึกษาลักษณะทั่วไปของผู้สนใจซื้อทรัพย์
รอการขาย ศึกษาตัวแปรต่างๆที่มีจ านวนมาก และลดทอนให้เหลือตัวแปรที่ส าคัญในการศึกษาแจก
แบบสอบถามในงานบ้านและคอนโด (ภาคผนวก ข.) เพ่ือน ามาวิเคราะห์ข้อมูลร่วมกับแบบสัมภาษณ์
เชิงลึก    โดยก าหนดตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลทฤษฎี แนวความคิด และ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ที่จะใช้สร้างแบบสอบถามโดยแบ่งโครงสร้างออกเป็น 3 ส่วน 
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 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ที่สนใจทรัพย์สินรอการขาย   ได้แก่  อายุ  อาชีพ  รายได ้
จ านวนสมาชิกในครอบครัว รูปแบบที่อยู่อาศัยเดิมเป็นแบบใด สิทธิ์ในการถือครองเป็นเจ้าของหรือ
เช่า  
 ส่วนที 2 พฤติกรรมของผู้ที่มาเดินและเลือกซื้อทรัพย์รอการขายภายในงานบ้านและคอนโด 
ว่ามีข้อคิดเห็นอย่างไร เช่น สาเหตุที่ต้องซื้อทรัพย์รอการขาย, สิ่งที่ท าให้ตัดสินใจเลือกทรัพย์รอการ
ขาย, การเลือกซื้อรูปแบบทรัพย์รอการขาย ราคาที่สนใจ,  ข้อเสนอที่สนใจ, ท าเลที่สนใจ, ระยะเวลา
ในการศึกษาทรัพย์รอการขายเท่าไหร่ 
 ส่วนที่ 3 เหตุผลและการวางแผนในการซื้อทรัพย์รอการขาย ว่ามีเหตุผล หรือป๎จจัยใดที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือทรัพย์รอการขายภายในงานมหกรรมบ้านและคอนโด เพ่ือระบุ
ระยะเวลาในการตัดสินใจ, เหตุผลที่ตัดสินใจซื้อ, สิ่งที่เป็นป๎จจัยในการเลือกซ้ือ, สิ่งที่อยากได้รับ
บริการหรือปรึกษาเพ่ิมเติมเพ่ือตัดสินใจ 
 
 
4.3 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 
  ในการคัดเลือกกลุ่มประชากร(Population) เพ่ือที่จะท าการศึกษาเกี่ยวกับ
พฤติกรรมของผู้ซื้อทรัพย์รอการขาย กรณีศึกษา ผู้เข้าชมทรัพย์รอการขายในงานบ้านและคอนโดปี
2557 ผู้วิจัยได้มีการเลือกวิธีการสอบถามกับผู้ที่สนใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย สัมภาษณ์พนักงานขาย
และพนักงานบริการสินเชื่อ และแบบบันทึกความถ่ีเพ่ือตรวจสอบความถูกต้อง เพ่ือให้ทราบถึงข้อมูล
ที่ต้องการใช้วิเคราะห์และสรุปผลการวิจัยซึ่งมีการพิจารณากลุ่มประชากรดังนี้ 
 
          กลุ่มประชากร 
       ผู้เข้าร่วมงานมหกรรมบ้านและคอนโด ซึ่งมีผู้เข้าร่วมงานประมาณ 80,000 คน 
(สมาคมอสังหาริมทรัพย์, 2557 : ออนไลน์) ซึ่งงานจะจัดในวันที่ 9-12 ตุลาคม 2557 
 
     กลุ่มประชากรตัวอย่าง 
                    จากข้อมูลผู้ที่มาเดินงานบ้านและคอนโด มีผู้เข้าชมประมาณ 80,000 คน และเป็นผู้
ที่สนใจในทรัพย์รอการขายประมาณ 20% คือเท่ากับ 16,000 คน (สมาคมอสังหาริมทรัพย์, 2557 : 
ออนไลน์) 
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  กลุ่มประชากรเป้าหมาย 
                    โดยมีจ านวนตามสูตร YAMANE ค่าพารามิเตอร์ความเชื่อม่ันที่ระดับ 95% 
คลาดเคลื่อนที่ ±5% ซึ่งประชากรที่สนใจจริงมาเดินงานจ านวน 16,000  คน โดยมีรายละเอียดการ
ค านวณดังนี้ 
                           
  n = N/1+Ne2 
  N = จ านวนประชากร หน่วย 
  e = ขนาดค่าความคลาดเคลื่อสูงสุดที่ผู้วิจัยยอมรับได้ ±5% 
  ดังนั้นจ านวนประชากรที่จะท าการศึกษาในครั้งนี้มีจ านวนเท่ากับ 395 คน 
 
 
4.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 
 4.4.1 การน าเสนอข้อมูลเชิงปริมาณ 

        รวบรวมและศึกษาข้อมูล จากสถิติ แผนภูม ิ กราฟ ต่างๆที่ได้จาก
แบบสอบถามเพ่ือน ามาวิเคราะห์และแยกแยะประเด็นในเรื่องคุณลักษณะของผู้สนใจทรัพย์รอการ
ขาย พฤติกรรมในการเลือกซ้ือ เหตุผลและการวางแผนการซื้อทรัพย์รอการขายของสถาบันการเงิน 
               
 4.4.2 การน าเสนอข้อมูลเชิงคุณภาพ              

                    รวบรวมและศึกษาข้อมูลของแบบสอบถามน ามาแยกแยะประเด็นในเรื่อง
ป๎ญหาที่เกิดขึ้นจากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของข้อมูลเพ่ือหาข้อมูลที่เป็นพฤติกรรมและการ
วางแผนของผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขาย 
 
 4.4.3 สรุปและวิเคราะห์ข้อมูล 

              4.4.3.1 วิเคราะห์และสรุปข้อมูลจากแบบสอบถามของข้อมูลทั่วไปที่ได้มาเพ่ือ 
เข้าใจถึงลักษณะ และรูปแบบการเลือกซื้อทรัพย์รอการขายของผู้ที่สนใจซื้อ 
           4.4.3.2 สรุปผลการศึกษาเป็นตารางเกี่ยวกับกับตัวแปรด้านต่างๆเปรียบเทียบ
ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลที่มีความเก่ียวข้องกับพฤติกรรมของผู้ซื้อทรัพย์รอการขาย เพ่ือน ามา
วิเคราะห์และสรุปข้อมูลที่ได้             
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      4.4.3.3 สรุปความสัมพันธ์ของข้อมูลทั่วไป, การตัดสินใจ, เหตุผลในการวางแผน 
การตัดสินใจซื้อ และระยะเวลาที่สอดคล้องกับข้อมูลที่ได้เพ่ือน ามาอธิบายเหตุผลของการซื้อ
ทรัพย์สินรอการขายของสถาบันการเงิน 
 
               การสรุปข้อมูลเชิงคุณภาพเพ่ือน ามาอภิปราย ของลักษณะของผู้ที่สนใจทรัพย์รอการ
ขายเป็นตาราง เพ่ือสรุปถึงข้อมูลด้านพฤติกรรม ข้อจ ากัดในการตัดสินใจ การวางแผนต่างๆและ
ประเด็นที่เกี่ยวข้องในการตัดสินใจ เพ่ือที่จะวิเคราะห์ข้อมูลถึงพฤติกรรมของผู้ที่ซื้อทรัพย์รอการขาย 
ว่ามีความสัมพันธ์และสอดคล้องกันอย่างไร  
 
4.5 แสดงตัวแปรในงานวิจัย 

ตารางที่ 4 แสดงตัวแปรในงานวิจัย 
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4.6 แสดงผังการสร้างเครื่องมือของกลุ่มตัวอย่างย่อย(Pilot Study)และกลุ่มตัวอย่าง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

แผนผังที่ 4 แสดงตัวแปรในแบบสอบถามที่ใช้เป็นเครื่องมือกับกลุ่มตัวอย่างย่อย(Pilot Study) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนผังที่ 5 แสดงตัวแปรในแบบสอบถามที่ใช้เป็นเครื่องมือเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง 
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4.7 แสดงผังการด าเนินการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนผังที่ 6 แสดงผังการด าเนินการวิจัย 
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บทที่ 5 
ผลการศึกษาที่ได้จากแบบสอบถาม 

  การศึกษาพฤติกรรมผู้ซื้อทรัพย์รอการขาย กรณีศึกษา ผู้เข้าชมทรัพย์รอการขาย
ของสถาบันการเงินในงานบ้านและคอนโดปี 2557 ข้อมูลที่ได้จากการแจกแบบสอบถามโดยศึกษา
กลุ่มผู้ที่สนใจซื้อทรัพย์รอการขาย   ได้แก่   ผู้ที่มาเข้าร่วมงานเยี่ยมชมบูธงานขายทรัพย์รอการขาย
ภายในสถาบันการเงินต่างๆ ซึ่งจะศึกษาพฤติกรรมของผู้สนใจซื้อต่อทรัพย์สินที่น ามาขายต่างๆ ถึง
ความสนใจ สิ่งที่สนใจ หรือแม้กระทั้งการวางแผนการซื้อทรัพย์รอการขาย เพ่ือน าผลที่ได้น ามาศึกษา
และวิเคราะห์ข้อมูลที่น่าสนใจเพ่ือน ามาสรุปในงานวิจัยต่อไป 
 
5.1 ผลการแจกแบบสอบถามผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขาย(NPA) 

 5.1.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 

      5.1.1 อายุของกลุ่มตัวอย่าง 
            จากกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 395 คน ส่วนมากมีอายุเฉลี่ยในช่วง 20-30 ปี คิด

เป็นร้อยละ 46.6 รองลงมาได้แก่ กลุ่มอายุ 31-40 ปี จ านวนร้อยละ 27.6 ต่อมาคือ 41-50 ปี เป็น
จ านวนร้อยละ 15.2 ต่อมาคือ 51-60 ปี มีจ านวนร้อยละ 7.3 และสุดท้ายคือ 61-70 มีจ านวนร้อย
ละ 3.3 ซึ่งสัดส่วนอายุคาดว่าจะเป็นวัยที่ท ามาซักระยะหนึ่งคือช่วงอายุ 31-40 ปี ผู้ที่สนใจซื้อที่อยู่
อาศัยกลับเป็นช่วงวัยอายุที่ 20-30 ปี ซึ่งสะท้อนถึงความต้องการที่อยู่อาศัยในวัยที่ต่ าลงมากขึ้น 
 

อายุ จ านวน/คน ร้อยละ 

20-30 ปี 184 46.6 

31-40 ปี 109 27.6 

41-50 ปี 60 15.2 

51-60 ปี 29 7.3 

61-70 ปี 13 3.3 

รวมทั้งหมด 395 100.0 

ตารางที่ 5 แสดงอายุของกลุ่มตัวอย่าง 
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      5.1.1.2 อาชีพของกลุ่มตัวอย่าง 

 
       อาชีพของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพ พนักงานเอกชน อยู่ร้อยละ 48.1 
รองลงมาคืออาชีพ  รับราชการ ร้อยละ 22.5 ต่อมา คือเจ้าของกิจการ ร้อยละ 17.5 อันดับสี่ 
คือ ผู้เกษียณอายุจ านวน ร้อยละ 6.1 และอาชีพอ่ืนๆ ได้แก่ แม่บ้าน นักศึกษา ลูกจ้าง พนักงาน
โรงงาน จ านวนร้อยละ 5.8 อาชีพเป็นตัวบ่งบอกถึงรายได้ และประเภทของกลุ่มประชากรโดยส่วน
ใหญ่ที่มีความสนใจซื้อและมีก าลังในการซื้อทรัพย์สินรอการขาย ซึ่งอาชีพ พนักงานเอกชน มีจ านวน
ผู้ที่สนใจมากที่สุด  
 
 
       
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 6 แสดงอาชีพของกลุ่มตัวอย่าง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

อาชีพ จ านวน/คน ร้อยละ 

รับราชการ 89 22.5 

พนักงานเอกชน 190 48.1 

เจ้าของกิจการ 69 17.5 

เกษียณอายุ 24 6.1 

อ่ืนๆ 23 5.8 

รวมทั้งหมด 395 100.0 
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       5.1.1.3 จ านวนสมาชิกในครอบครัวขอกลุ่มตัวอย่าง 
 

   จ านวนสมาชิกในครอบครัวของกลุ่มตัวอย่าง โดยอันดับแรกคือ 2-3 คน    
โดยมีจ านวน 169 คน หรือร้อยละ 42.8 อันดับสองคือ 4-5 คน จ านวน 141 คน เป็นร้อยละ 35.7 
และต่อมาคือ โสด จ านวน 49 คน และอันดับสุดท้ายคือ มากกว่า 5 คน โดยมีจ านวน 36 คน หรือ
ร้อยละ  9.1 จ านวนสมาชิกเป็นตัวที่บ่งบอกถึงพ้ืนที่ที่ต้องการอยู่อาศัย ว่าต้องการที่อยู่อาศัยเป็น
แบบใด เช่น บ้านเดี่ยว คอนโด หรือ ทาวน์เฮาส์ 
 

จ านวนสมาชิก จ านวน/คน ร้อยละ 

2-3 คน 169 42.8 

4-5 คน 141 35.7 

มากกว่า 5 คน 36 9.1 

โสด 49 12.4 

รวมทั้งหมด 395 100.0 

ตารางที่ 7 แสดงจ านวนสมาชิกในครอบครัวของกลุ่มตัวอย่าง 
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        5.1.1.4 จ านวนรายได้ภายในครอบครัวของกลุ่มตัวอย่าง 
 

   รายได้ภายในครอบครัวจากจ านวนกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 395 คน มีรายได้
เฉลี่ยอันดับแรก คือ 30,000-60,000 บาท ต่อเดือน เป็นจ านวน 170 คน หรือร้อยละ 43 คน ต่อมา
คือ 61,000-100,000 บาท    ต่อเดือน    โดยมีจ านวน 109 คน   เป็นร้อยละ 27.6 อันดับต่อมาคือ 
110,000-300,000 บาท ต่อเดือน มีจ านวน 74 คน หรือร้อยละ 18.7 ต่อมาคือ  310,000-
500,000 บาท ต่อเดือน มีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 และมากกว่า 500,000 บาท ต่อเดือน 
จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 เป็นอันดับสุดท้าย 
 
 
  
  
  
   
 
 

 
 

 

 

ตารางที่ 8 แสดงรายได้ภายในครอบครัวของกลุ่มตัวอย่าง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รายได้ครอบครัว 
บาท/เดือน 

จ านวน/คน ร้อยละ 

30,000-60,000 170 43 

61,000-100,000 109 27.6 

110,000-300,000 74 18.7 

310,000-500,000 25 6.3 

มากกว่า 500,000 17 4.3 

รวมทั้งหมด 395 100.0 
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         5.1.1.5 การพักอาศัยป๎จจุบัน 

 
   การพักอาศัยในป๎จจุบันมีการพักอาศัยเฉลี่ยที่พักอาศัยในบ้านของตัวเอง
มากที่สุด เป็นจ านวน 259 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 65.5 และสุดท้ายคือ เช่า เป็นจ านวน 136 คน 
คิดเป็นร้อยละ 34.4 ซึ่งในข้อมูลชุดนี้ได้บ่งบอกถึงการพักอาศัยแบบใดที่ต้องการบ้านมือสองมากท่ีสุด 
เพ่ือที่จะน ามาวิเคราะห์ในบทสรุปผลต่อไป 
 
 
 
   
 
 
 
  

ตารางที่ 9 แสดงการพักอาศัยปัจจุบันของกลุ่มตัวอย่าง 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การพักอาศัย
ปัจจุบัน 

จ านวน/คน ร้อยละ 

บ้านตัวเอง 259 65.6 

เช่า 136 34.4 

รวมทั้งหมด 395 100.0 



 

 

72 

         5.1.1.6 รูปแบบที่อยู่อาศัยป๎จจุบัน 
 

          ที่อยู่อาศัยป๎จจุบันของกลุ่มตัวอย่างมีรูปแบบลักษณะที่อยู่อาศัย เป็นอันดับ
แรกคือ  คอนโดมิเนียม จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 36.2 อันดับที่สองคือ ทาวน์เฮาส์ จ านวน 
132  คน คิดเป็นร้อยละ 33.4 และอันดับสุดท้ายคือ บ้านเดี่ยว จ านวน 120 คน หรือร้อยละ 
30.4 โดยที่อยู่อาศัยป๎จจุบันเป็นป๎จจัยส าคัญเช่นกันในการวิเคราะห์รูปแบบที่อยู่อาศัยที่สนใจ ที่จะ
ซื้อเพ่ือเชื่อมโยงไปยังเรื่องพ้ืนที่ที่มากข้ึน หรือต้องการที่อยู่อาศัยที่ใกล้กับแหล่งงานมากขึ้น 
 
 
  
  
 
 
 
 
 

ตารางที่ 10 แสดงรูปแบบที่อยู่อาศัยปัจจุบันของกลุ่มตัวอย่าง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปแบบท่ีอยู่อาศัย
ปัจจุบัน 

จ านวน/คน ร้อยละ 

บ้านเดี่ยว 120 30.4 

ทาวน์เฮ้าส์ 132 33.4 

ที่อยู่อาศัยรวม 143 36.2 

รวมทั้งหมด 395 100.0 
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 5.1.2 พฤติกรรมการการเลือกซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง        

         5.1.2.1 จุดประสงค์ในการเลือกซ้ือทรัพย์รอการขาย 
 

   จุดประสงค์ในการเลือกซ้ือทรัพย์รอการขายของกลุ่มตัวอย่าง อันดับแรก
คือ ซื้อเพ่ืออยู่อาศัยเอง คิดเป็นจ านวน 224 คน หรือร้อยละ 56.7 และอันดับที่สองคือ ลงทุน มี
จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 
 
 
 
 
 
 
  
    

ตารางที่ 11 แสดงจุดประสงค์ในการเลือกทรัพย์สินรอการขายของกลุ่มตัวอย่าง 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จุดประสงค์ในการ
ซื้อ 

จ านวน/คน ร้อยละ 

อยู่อาศัย 224 56.7 

ลงทุน 171 43.3 

รวมทั้งหมด 395 100.0 
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        5.1.2.2 รูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจ 
 

   ทรัพย์รอการขายที่กลุ่มตัวอย่างสนใจอันดับแรก คือ บ้านเดี่ยว เป็น
จ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.7 อันดับสองคือ คอนโดมิเนียมจ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.1 ต่อมาคือ ทาวน์เฮาส์ จ านวน 89 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 28.1 ต่อมาคือที่ดินเปล่า จ านวน 32 
คน คิดเป็นร้อยละ 8.1 สุดท้ายมีกลุ่มที่สนใจรูปแบบทุกประเภทอยู่  22 คน หรือร้อยละ 5.6 
 
  
  
  
  
     
 
 
 
 
 

ตารางที่ 12 แสดงรูปแบบทรัพย์รอการขายที่กลุ่มตัวอย่างสนใจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปแบบท่ีสนใจ จ านวน/คน ร้อยละ 

บ้านเดี่ยว 141 35.7 

ทาวน์เฮาส์ 89 22.5 

คอนโดมิเนียม 111 28.1 

ที่ดินเปล่า 32 8.1 

สนใจทั้งหมด 22 5.6 

รวมทั้งหมด 395 100.0 
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          5.1.2.3 ราคาของทรัพย์รอการขายที่กลุ่มตัวอย่างสนใจ 
 

   ระดับราคาที่กลุ่มตัวอย่างสนใจเป็นอันดับแรก คือ  1-2 ล้านบาท มี
จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.8 อันดับที่สองคือ 2-3 ล้านบาท มีจ านวน 138 คน คิดเป็นร้อย
ละ 34.9 อันดับที่สามคือ 0.5-1 ล้านบาท หรือคิดเป็นร้อยละ 11.9 อันดับสุดท้ายคือ มากกว่า 4 
ล้านบาท มีจ านวน 41 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 10.4 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 13 แสดงราคาของทรัพย์รอการขายที่กลุ่มตัวอย่างสนใจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ราคาที่สนใจ จ านวน/คน ร้อยละ 

0.5-1 ล้านบาท 47 11.9 

1-2 ล้านบาท 169 42.8 

2-3 ล้านบาท 138 34.9 

มากกว่า 4 ล้านบาท 41 10.4 

รวมทั้งหมด 395 100.0 
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         5.1.2.4 ข้อพิจารณาในการเลือกซื้อทรัพย์รอการขายอันดับแรก 
 
   ข้อพิจารณาในการเลือกซ้ือทรัพย์รอการขาย อันดับหนึ่งคือ ท าเล มีจ านวนอยู่ที่ 
325 คน คิดเป็นร้อยละ 82.3 รองลงมาคือ ราคา มีจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.4 อันดับต่อมา
คือสภาพทรัพย์ จ านวน 9 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 2.3 ต่อมาคือ ข้อพิจารณาทั้งหมด จ านวน 9 คน 
เป็นร้อยละ 2.3 อันดับที่ห้าคือ สินเชื่อ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 อันดับสุดท้ายคือ เรื่องอ่ืนๆ 
เช่น สภาพแวดล้อม จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 

ตารางที่ 14 แสดงข้อพิจารณาในการเลือกซ้ือทรัพย์รอการขายของกลุ่มตัวอย่าง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ข้อพิจารณา จ านวน/คน ร้อยละ 

สินเชื่อ 5 1.3 

ราคา 45 11.4 

ท าเล 325 82.3 

สภาพทรัพย์ 9 2.3 

อ่ืนๆ 2 0.5 

สนใจทั้งหมด 9 2.3 

รวมทั้งหมด 395 100.0 



 

 

77 

 
         5.1.2.5 ข้อเสนอทางธนาคารที่เป็นประโยชน์ต่อผู้ซื้อทรัพย์รอการขาย 
 
  ข้อเสนอทางธนาคารที่เป็นประโยชน์ต่อผู้ซื้อทรัพย์รอการขายอันดับแรก คือ ลด
อัตราดอกเบี้ย จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8 อันดับสองคือ ลดราคาทรัพย์ จ านวน 120 คน 
คิดเป็นร้อยละ 30.4 ต่อมาคือ เพ่ิมอัตราสินเชื่อ จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 อันดับต่อมาคือ 
ทุกข้อเสนอ จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 อันดับสุดท้ายคือประเมินราคาทรัพย์โดยไม่คิด
ค่าบริการ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 
 

ข้อเสนอ จ านวน/คน ร้อยละ 

อัตราดอกเบี้ยต่ า 240 60.8 

ลดราคาทรัพย์ 120 30.4 

ประเมินราคาทรัพย์
โดยไม่คิดค่าบริการ 

5 1.3 

เพ่ิมสินเชื่อ 23 5.8 

สนใจทั้งหมด 7 1.8 

รวมทั้งหมด 395 100.0 

 
ตารางที่ 15 แสดงข้อเสนอทางธนาคารที่มีประโยชน์ต่อผู้ซื้อทรัพย์รอการขายของกลุ่มตัวอย่าง 
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         5.1.2.6 ระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์รอการขายก่อนมางานบ้านและ 
                  คอนโด 
 
  ระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์รอการขายของผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขายภายในงาน
มหกรรมขายทรัพย์รอการขาย ช่วงเวลาอันดับแรกคือ ไม่เคยเลย จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.7 อันดับที่สองคือ 1-2 เดือน จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ  29.6 อันดับที่สามคือ  มากกว่า 3 
เดือน จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 22 อันดับสุดท้ายคือ 2-3 เดือน จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.6 แต่ระยะเวลาที่ศึกษาตั้งแต่ 1 เดือนขึ้นไปนับว่าเคยศึกษามาแล้ว คือ ระยะเวลาที่ศึกษาตั้งแต่ 1-
มากกว่า 3 เดือนนั้น นับเป็นระยะเวลาที่เคยศึกษา มีทั้งหมดจ านวน 238 คน หรือร้อยละ 60.3 
 

ระยะเวลาใน
การศึกษาทรัพย์ 

จ านวน/คน ร้อยละ 

ไม่เคย 157 39.7 

1-2 เดือน 117 29.6 

2-3 เดือน 34 8.6 

มากกว่า 3 เดือน 87 22 

รวมทั้งหมด 395 100.0 

 
ตารางที่ 16 แสดงระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์รอการขายก่อนมางานบ้านและคอนโดของกลุ่ม

ตัวอย่าง 
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        5.1.2.7 ท าเลที่สนใจในการซื้อทรัพย์รอการขาย 
 
  ท าเลที่กลุ่มตัวอย่างสนใจในการซื้อทรัพย์รอการขาย อันดับแรก คือ   ใกล้ที่ท างาน
มีจ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.7 อันดับสอง คือ ใกล้เมือง มีจ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.7 คน ต่อมาคือ ท าเลใกล้ที่อยู่อาศัยเดิม จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8  อันดับต่อมาคือ   
ใกล้ครอบครัว มีจ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 อันดับสุดท้ายคือ อ่ืนๆ เช่น ท าเลไหนก็ได้ที่ราคา
ถูกที่สุด จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 17 แสดงท าเลที่สนใจของกลุ่มตัวอย่าง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ท าเลที่สนใจ จ านวน/คน ร้อยละ 

ใกล้ที่ท างาน 149 37.7 

ใกล้เมือง 129 32.7 

ใกล้ครอบครัว 29 7.3 

ใกล้ที่อยู่อาศัยเดิม 82 20.8 

อ่ืนๆ 6 1.5 

รวมทั้งหมด 395 100.0 
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  5.1.2.8 สิ่งที่ควรปรับปรุงของการขายทรัพย์รอการขาย 
 
   สิ่งที่ควรปรับปรุงอันดันแรก คือ ซ่อมแซมเสร็จก่อนขาย จ านวน 220 คน 
คิดเป็นร้อยละ 55.7 อันดับสองคือ ปรึกษาเพ่ือซ่อมแซม จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 อันอับ
สาม คือ เพ่ิมสินเชื่อเพ่ือซ่อมแซม จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 ต่อมาคือทั้งซ่อมแซมเสร็จ
ก่อนขายและปรึกษาเพ่ือซ่อมแซม จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ต่อมาคือ ทั้งหมดที่ควรปรับปรุง 
ซ่อมแซมเสร็จก่อนขาย ปรึกษาเพ่ือซ่อมแซม และเพ่ิมสินเชื่อเพ่ือซ่อมแซม จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อย
ละ 1.3 สุดท้ายคือ ป๎ญหาอื่นๆ เช่น การที่มีผู้บุรุก การให้บริการของพนักงานขาย จ านวน 5 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ตารางที่ 18แสดงสิ่งที่ควรปรับปรุงของการขายทรัพย์รอการขาย 
 
 
 
 
 

สิ่งท่ีควรปรับปรุง จ านวน/คน ร้อยละ 

ซ่อมเสร็จก่อนขาย 220 55.7 

ปรึกษาเพ่ือซ่อมแซม 93 23.5 

เพ่ิมสินเชื่อเพ่ือ
ซ่อมแซม 

65 16.5 

ทั้งซ่อมและปรึกษา 7 1.8 

ควรปรับปรุงทั้งหมด 5 1.3 

อ่ืนๆ 5 1.3 

รวมทั้งหมด 395 100.0 
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 5.1.3 เหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขายของกลุ่มตัวอย่าง        

         5.1.3.1 การท าสัญญาซื้อทรัพย์รอการขายภายในงานบ้านและคอนโด 
 
   การท าสัญญาซื้อทรัพย์รอการขายภายในงานบ้านและคอนโด มีจ านวนผู้
ไม่เซ็นสัญญามากที่สุดเป็นจ านวน 374 คน คิดเป็นร้อยละ 94.7 และมีผู้ที่เซ็นสัญญาเป็นจ านวน 21 
คน หรือร้อยละ 5.3 ท าให้เห็นว่าสัดส่วนในการซื้อขายภายในงานมีเพียงร้อยละ 5 ซึ่งเป็นจ านวนที่ไม่
มากต่อการขายทรัพย์รอการขายของธนาคาร 
 
 
 
 
 
 
 
   

ตารางที่ 19 แสดงการท าสัญญาซื้อทรัพย์รอการขายภายในงานบ้านและคอนโดของกลุ่ม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ท าสัญญา จ านวน/คน ร้อยละ 

ท าสัญญาซื้อทรัพย์ 21 5.3 

ไม่ท าสัญญาซื้อทรัพย์ 374 94.7 

รวมทั้งหมด 395 100.0 
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             5.1.3.2 เหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย 
 
   เหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขายของกลุ่มตัวอย่าง อันดับที่ 1 คือ 
สภาพบ้านไม่ดีเป็นจ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.4 อันดับ 2 คือ ยังหาท าเลที่สนใจไม่ได้ 
จ านวน 82 คน  คิดเป็นร้อยละ 20.8 อันดับที่ 3 คือ หาผู้รับเหมาไม่ได้ จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อย
ละ 14.4 อันดับ 4 คือ หารูปแบบบ้านที่ตรงกับท าเลไม่ได้ จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.9 
อันดับต่อมาคือ ไม่สามารถค านวณค่าใช้จ่ายทั้งหมดได้ จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 ต่อมาคือ 
การเงินไม่พร้อม จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 ต่อมาคือเหตุผลอื่นๆ คือ มาเพ่ือตรวจสอบ
ข้อมูลต่างๆ จ านวน 2  คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 และ กลัวเรื่องผู้บุกรุกจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 
0.3 อันดับสุดท้ายคือ เหตุผลทั้งหมดที่กล่าวมา จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3  
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 20 แสดงเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย 
 

 

 

 

เหตุผลที่ไม่ตัดสินใจ จ านวน/คน ร้อยละ 

หาท าเลทีส่นใจไมไ่ด ้ 82 21.9 

สภาพบ้านไม่ด ี 139 37.4 

หาผู้รับเหมาไมไ่ด ้ 57 15.2 

หารูปแบบบ้านท่ีสนใจไมไ่ด้ 55 14.7 

การเงินไม่พร้อม 17 4.5 

ค านวณค่าใช้จ่ายทั้งหมดไมไ่ด ้ 23 6.1 

เหตุผลทั้งหมด 1 0.2 

รวมทั้งหมด 374 100.0 
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   5.1.3.3 ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขายของกลุ่ม 
                                 ตัวอย่าง 
 
    ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขายของกลุ่มตัวอย่าง อันดับ
แรก คือมากกว่า 6 เดือน จ านวน 135 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 36.1 อันดับที่สอง คือ 3-4 เดือน 
จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 31 อันดับที่สาม คือ 5-6 เดือน จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 
ส่วนอันดับสุดท้ายคือ 1-2 เดือน จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 13.6  
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 21 แสดงระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย 
 
 
 
 
 
 
 
 

ระยะเวลาในการตัดสินใจ จ านวน/คน ร้อยละ 

1-2 เดือน 51 13.6 

3-4 เดือน 116 31 

5-6 เดือน 72 19.3 

มากกว่า 6 เดือน 135 36.1 

รวมทั้งหมด 374 100.0 
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   5.1.3.4 สิ่งที่จะตัดสินใจซื้อหากไม่ได้ซื้อทรัพย์รอการขาย 
 
    หากไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขายภายในงาน กลุ่มตัวอย่างจะไปซื้อ
รูปแบบที่อยู่อาศัยอ่ืน อันดับแรก คือ คอนโดมิเนียมมือหนึ่ง จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 48.1 
อันดับสอง คือ บ้านเดี่ยวมือหนึ่งชานเมือง จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 29.9 อันดับสามคือ เช่า
อาศัย จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 11 อันดับต่อมาคือ ที่ดินเปล่า จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.3 อันดับต่อมาคือ อ่ืนๆ เชน่ ไม่ซื้อเลย จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.1 อันดับสุดท้ายคือ บ้าน
เดี่ยวมือหนึ่งชานเมือง คอนโดมิเนียมมือหนึ่ง ที่ดินเปล่า จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   
 

ตารางที่ 22 แสดงสิ่งที่คิดจะซื้อหากไม่ได้ซื้อทรัพย์รอการขาย 
 
 

สิ่งท่ีคิดจะซื้อหากไม่ได้
ซื้อทรัพย์ 

จ านวน/คน ร้อยละ 

บ้านเดี่ยวมือหนึ่งชาน
เมือง 

112 29.9 

คอนโดมิเนียมมือหนึ่ง 180 48.1 

ที่ดินเปล่า 31 8.3 

เช่า 41 11 

อ่ืนๆ 8 2.1 

ทั้งหมดยกเว้นเช่า 2 0.5 

รวมทั้งหมด 374 100.0 
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5.1.3.5 ข้อเสนอใดของผู้จัดหรือทางธนาคารที่จะช่วยให้กลุ่มตัว  
          อย่างตัดสินใจซื้อได้สะดวกข้ึน 
 
    ข้อเสนอของทางผู้จัด หรือ ทางธนาคารที่จะช่วยให้กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจ
ซื้อได้สะดวกขึ้น อันดับแรกคือ ที่ปรึกษาด้านการซ่อมแซม จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 33.7 
ต่อมาคือ ที่ปรึกษาด้านสินเชื่อ จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 25.9 คน ต่อมาคือบริการหาทรัพย์
และท าเลที่สนใจ จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 ต่อมาคือค านวณค่าใช้จ่ายทั้งหมด จ านวน 71 
คน คิดเป็นร้อยละ 19 อันดับต่อมาคือ สนใจข้อเสนอท้ังหมด จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 
อันดับสุดท้ายคือ อ่ืนๆ ได้แก่ เจ้าหน้าที่ขับไล่ จ านวน  1  คน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   
 
 
 
 

ตารางที่ 23 แสดงข้อเสนอของผู้จัดหรือทางธนาคารที่จะช่วยให้กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซื้อทรัพย์รอ
การขาย 

 
โดยข้อมูลทั้งหมดจะถูกรวบรวมและสรุปเพื่อน าไปวิเคราะห์ในบทต่อไป 

ข้อเสนอที่จะช่วยเหลือใน
การตัดสินใจ 

จ านวน/คน ร้อยละ 

ที่ปรึกษาสินเชื่อ 97 25.9 

ที่ปรึกษาด้านการ
ซ่อมแซม 

126 33.7 

ค านวณค่าใช้จ่ายทั้งหมด 71 19 

บริการหาทรัพย์และท าเล
ที่สนใจ 

73 19.5 

อ่ืนๆ 1 0.3 

สนใจข้อเสนอทั้งหมด 6 1.6 

รวมทั้งหมด 374 100.0 
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บทที่ 6 
ผลการศึกษาการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ 

 
  การศึกษาพฤติกรรมผู้ซื้อทรัพย์รอการขาย กรณีศึกษา ผู้เข้าชมทรัพย์รอการขาย
ของสถาบันการเงินในงานบ้านและคอนโดปี 2557 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ต่างๆ เพ่ือการศึกษา
และสรุปผลในงานวิจัย 
 
 6.1 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ 

  การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต่างๆในแบบสอบถาม เพ่ือวิเคราะห์
ข้อมูลในเชิงลึกระหว่างตัวแปรที่สนใจกับตัวแปรต่างๆ ซึ่งจะท าให้เห็นจ านวนข้อมูลที่มี
รายละเอียดมากขึ้นในการวิเคราะห์ระหว่างผู้ซื้อและผู้ไม่ซื้อทรัพย์รอการขาย ว่าความ สัมพันธ์ใน
ตัวแปรมีข้อมูล หรือเหตุผลในค าตอบที่ผู้ตอบแบบสอบถามได้ตอบมาเพ่ือมาวิเคราะห์ข้อมูลในบท
ต่อไป 
 
  6.1.1 ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจกับตัวแปรต่างๆ  

  การศึกษาความสัมพันธ์ของรูปแบบทรัพย์รอการขายกับตัวแปรที่สนใจต่างๆ เพ่ือ
ศึกษารูปแบบทรัพย์รอการขายกับข้อมูลต่างๆของผู้สนใจ เช่น รายได้ รูปแบบที่อยู่อาศัยป๎จจุบัน 
จุดประสงค์ในการซื้อ ระยะเวลาในการตัดสินใจเพ่ือน ามาวิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผลการศึกษา
ต่อไป 
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  6.1.1.1 ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจกับท่ีอยู่อาศัย 
                       ป๎จจุบัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
ตารางที่ 24 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ของรูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจและ 

ที่อยู่อาศัยปัจจุบันของกลุ่มตัวอย่าง 
 
   จากตารางที่ 24 พบว่ารูปแบบที่สนใจของผู้สนใจทั้งหมดส่วนใหญ่เป็น
บ้านเดี่ยว จากรูปแบบแรกบ้านเดี่ยวมีจ านวนผู้ที่สนใจบ้านเดี่ยวจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อย
ละ 43 รองลงมาคือ คอนโดมิเนียม จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 36 รูปแบบต่อมาคือ 
ทาวน์เฮาส์มีผู้สนใจบ้านเดี่ยวจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมาคือทาวน์เฮาส์ 
จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 29 รูปแบบสุดท้ายคือที่อยู่อาศัยรวม มีผู้สนใจบ้านเดี่ยว
จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 37 รองลงมาคือ คอนโดมิเนียมจ านวน 47 คิดเป็นร้อยละ 
36 ท าให้สามารถสรุปได้ว่าจากท่ีอยู่อาศัยป๎จจุบันทั้งหมดไม่ว่าจะเป็นบ้านเดี่ยว ทาวน์เฮาส์

รูปแบบท่ีสนใจ 

รูปแบบท่ีอยู่อาศัยปัจจุบัน 

บ้านเดี่ยว 

(ร้อยละ) 

ทาวน์เฮาส์ 

(ร้อยละ) 

ที่อยู่อาศัยรวม 

(ร้อยละ) 

บ้านเดี่ยว 43 
(43) 

50 

(45) 

48 
(37) 

ทาวน์เฮาส์ 21 

(21) 

32 

(29) 

36 
(27) 

คอนโดมิเนียม 36 

(36) 

28 

(26) 

47 
(36) 

ทั้งหมด 100 

(100) 

110 

(100) 

131 
(100) 
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และคอนโดมิเนียมมีรูปแบบที่สนใจอันดับแรกคือบ้านเดี่ยว รองลงมาคือคอนโดมิเนียม และ
อันดับสุดท้ายคือ ทาวน์เฮาส์ 

 
 

  6.1.1.2 ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจกับการ 
                     พักอาศัยป๎จจุบัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ตารางที่ 25 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ของรูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจและ 
การพักอาศัยปัจจุบันของกลุ่มตัวอย่าง 

  
  จากตารางที ่ 25 แสดงให้เห็นว่าทั้งผู้ที่มีบ้านเป็นของตัวเองและเช่าอาศัยมีความ
ต้องการบ้านเดี่ยวมากท่ีสุด จากผู้ที่มีบ้านของตัวเองมีจ านวนผู้ที่สนใจบ้านเดี่ยวจ านวน 98 
คน คิดเป็นร้อยละ 44 ต่อมาคือ คอนโดมิเนียม จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 33 และ
สุดท้ายจากผู้ที่เช่าอาศัยมีจ านวน ผู้ที่สนใจบ้านเดี่ยวและคอนโดมิเนียมเท่ากันคือ จ านวน 

รูปแบบท่ีสนใจ 

การพักอาศัยปัจจุบัน 

มีบ้านตัวเอง 

(ร้อยละ) 

เช่า 

(ร้อยละ) 

บ้านเดี่ยว 98 
(44) 

32 

(34.5) 

ทาวน์เฮาส์ 51 

(23) 

29 

(31) 

คอนโดมิเนียม 73 

(33) 

32 

(34.5) 

ทั้งหมด 222 

(100) 

93 

(100) 
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32 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 และอันดับต่อมาคือ ทาวน์เฮาส์ จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 
31 

 
  6.1.1.3 ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจกับรายได้ของกลุ่ม 
                       ตัวอย่าง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ตารางที่ 26 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ของรูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจและรายได้ของกลุ่ม

ตัวอย่าง 
 
  จากความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบที่สนใจกับรายได้ของกลุ่มตัวอย่างพบว่า ระดับ
รายได้ตั้งแต่ 30,000-มากกว่า 500,000 บาท มีความสนใจบ้านเดี่ยวมากที่สุด แต่ผู้ทีมี่

รูปแบบท่ี
สนใจ 

รายได้ 

30,000- 

60,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

61,000- 

100,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

110,000- 

300,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

310,000- 

500,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

มากกว่า 

500,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

บ้านเดี่ยว 64 
(41) 

40 

(45) 

20 

(32) 

9 

(47) 

8 

(62) 

ทาวน์เฮาส์ 42 

(27) 

22 

(24) 

22 

(36) 

2 

(11) 

1 

(8) 

คอนโดมิเนี
ยม 

51 

(32) 

28 

(31) 

20 

(32) 

8 

(42) 

4 

(30) 

ทั้งหมด 157 

(100) 

90 

(100) 

62 

(100) 

19 

(100) 

13 

(100) 
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รายได้ตั้งแต่ 30,000-300,000 บาท มีความสนใจรูปแบบระหว่างทาวน์เฮาส์และ
คอนโดมิเนียมเป็นสัดส่วนไม่ต่างกันมาก ส่วนผู้ที่มีรายได้ตั้งแต่ 310,000-มากกว่า500,000 
บาทข้ึนไป มีสัดส่วนที่สนใจรูปแบบบ้านเดี่ยวและคอนโดมิเนียมมากกว่าสนใจรูปแบบ
ทาวน์เฮาส์ ผู้ที่มีรายได้ 310,000-500,000 บาท สนใจบ้านเดียวจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อย
ละ 47 และสนใจคอนโดมิเนียมจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 42 และผู้ที่มีรายได้มากกว่า 
500,000 ขึ้นไป สนใจบ้านเดี่ยวจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 62 และสนใจคอนโดมิเนียม
จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 30 
  6.1.1.4 ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจกับจุดประสงค์ใน 
                       การซื้อของกลุ่มตัวอย่าง 
 

รูปแบบท่ีสนใจ 

จุดประสงค์ในการซื้อ 

อยู่อาศัย 

(ร้อยละ) 

ลงทุน 

(ร้อยละ) 

บ้านเดี่ยว 103 
(51) 

38 

(29) 

ทาวน์เฮาส์ 59 

(28) 

30 

(22) 

คอนโดมิเนียม 45 

(21) 

66 

(49) 

ทั้งหมด 200 

(100) 

134 

(100) 

 
ตารางที่ 27 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ของรูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจและ 

จุดประสงค์ในการซื้อของกลุ่มตัวอย่าง 
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  จากความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจ กับรายได้ของกลุ่ม
ตัวอย่าง พบว่าผู้ที่ ซื้อเพ่ืออยู่อาศัยมีจ านวนผู้ที่สนใจบ้านเดี่ยวมากที่สุด คือ จ านวน 103 
คน คิดเป็นร้อยละ 51 รองลงมาคือ  ทาวน์เฮาส์จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 28 สุดท้าย
คือคอนโดมิเนียมจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 21  ต่อมา คือผู้ที่ซื้อเพ่ือลงทุน พบว่ามี
ความสนใจซื้อคอนโดมิเนียมเป็นอันดับแรก จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อย ละ 49 รองลงมา
คือ บ้านเดี่ยวจ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 29 อันดับสุดท้ายคือ ทาวน์เฮาส์จ านวน 30 
คน คิดเป็นร้อยละ 22  

 
6.1.1.5 ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจกับราคาที่สนใจ 

                       ของกลุ่มตัวอย่าง   
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ตารางที่ 28 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ของรูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจและ 
ราคาที่สนใจของกลุ่มตัวอย่าง 

รูปแบบท่ี
สนใจ 

ราคาที่สนใจ 

1-2ล้านบาท 

(ร้อยละ) 

1-2ล้านบาท 

(ร้อยละ) 

1-2ล้านบาท 

(ร้อยละ) 

1-2ล้านบาท 

(ร้อยละ) 

บ้านเดี่ยว 11 
(26) 

45 

(29) 

64 

(54) 

21 

(78) 

ทาวน์เฮาส์ 8 

(19) 

50 

(32) 

30 

(25) 

1 

(3) 

คอนโดมิเนีย
ม 

23 

(55) 

59 

(39) 

24 

(21) 

5 

(19) 

ทั้งหมด 42 

(100) 

154 

(100) 

118 

(100) 

27 

(100) 
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  จากตารางที ่ 28 ผู้ที่สนใจราคา 0.5-1 ล้านบาทมีความสนใจซื้อคอนโดมิเนียม
เป็นอันดับแรก จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 55 รองลงมาคือ บ้านเดี่ยวจ านวน 11 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26 อันดับสุดท้ายคือ ทาวน์เฮาส์ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 19 ต่อมาคือ
ผู้ที่สนใจราคา 1-2 ล้านบาท มีความสนใจซื้อ คอนโดมิเนียมเป็นอันดับแรก จ านวน 59 คน 
คิดเป็นร้อยละ 39 รองลงมาคือทาวน์เฮาส์ จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ32 อันดับสุดท้าย
คือ บ้านเดี่ยวจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 29 ต่อมาคือผู้ที่สนใจราคา 2-3 ล้านบาท มี
ความสนใจซื้อบ้านเดี่ยวเป็นอันดับแรก จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 54 ต่อมาคือ 
ทาวน์เฮาส์จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ25 สุดท้ายคือคอนโดมิเนียม จ านวน 24 คน คิด
เป็นร้อย ละ 21 สุดท้ายคือ ผู้ที่สนใจราคา มากกว่า 4 ล้าน มีความสนใจซื้อ บ้านเดี่ยว
เป็นอันดับแรก จ านวน 21  คนคิดเป็นร้อยละ 78 อันดับต่อมาคือ คอนโดมิเนียมจ านวน 5 
คน คิดเป็นร้อยละ 19 อันดับสุดท้ายคือ ทาวน์เฮาส์จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3 
สามารถสรุปได้ว่า ผู้ที่สนใจราคาในช่วง 0.5-2 ล้านบาท มีความสนใจซื้อคอนโดมิเนียมเป็น
อันดับแรกและผู้ที่สนใจราคาในช่วง 2-4 ล้านบาท มีความสนใจซื้อบ้านเดี่ยวเป็นอันดับแรก 
 

  6.1.2 ความสัมพันธ์ระหว่างเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซื้อและตัวแปรต่างๆของผู้ไม่ตัดสินใจซื้อ 
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        6.1.2.1ความสัมพันธ์ของเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจและอายุของผู้ที่ไม่ตัดสินใจซื้อ 
                                  ทั้งหมด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 29 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ของอายุและเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย 

เหตุผลที่ไม่
ตัดสินใจ 

อายุ 

20-30 ปี 

(ร้อยละ) 

31-40 ปี 

(ร้อยละ) 

41-50 ปี 

(ร้อยละ) 

51-60 ปี 

(ร้อยละ) 

61-70 ปี 

(ร้อยละ) 

หาท าเลที่
สนใจไม่ได้ 

44 
(24) 

24 

(23) 

8 
(15) 

2 

(9) 

4 

(31) 

สภาพบ้าน
ไม่ดี 

68 

(39) 

36 

(34) 

22 
(41) 

10 

(44) 

3 

(23) 

หา
ผู้รับเหมา

ไม่ได้ 

21 

(11) 

19 

(18) 

9 
(17) 

3 

(13) 

5 

(38) 

หารูปแบบ
ที่สนใจ
ไม่ได้ 

27 

(15) 

15 

(14.5) 

8 
(16) 

4 

(17) 

1 

(8) 

การเงินไม่
พร้อม 

10 

(5.5) 

5 

(5) 

0 
(0) 

2 

(9) 

0 

(0) 

ค านวณ
ค่าใช้จ่าย

ไม่ได้ 

10 

(5.5) 

6 

(5.5) 

6 
(11) 

2 

(9) 

0 

(0) 

ทั้งหมด 180 

(100) 

105 

(100) 

53 
(100) 

23 

(100) 

13 

(100) 
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  จากตารางที่ 29 ความสัมพันธ์ของอายุและเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการ
ขายภายในงานมหกรรมพบว่า ผู้ที่มีอายุ 20-30 ปี มีเหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจอันดับแรกคือ 
สภาพบ้านไม่ดี จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 38 อันดับต่อมาคือ หาท าเลที่สนใจไม่ได้ 
จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 24 อันดับที่สามคือ หารูปแบบที่ตรงกับท าเลที่ชอบไม่ได้ 
จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 15 ส่วนผู้ที่มีอายุ 31-40 ปี มีเหตุที่ท าให้ไม่ตัดสินใจอันดับ
แรกคือ สภาพบ้านไม่ดี จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 34 อันดับต่อมาคือ หาท าเลที่สนใจ
ไม่ได้จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 23 อันดับที่สาม คือ หาผู้รับเหมาไม่ได้ จ านวน 19  คน 
คิดเป็นร้อยละ 18 ส่วนผู้ที่มีอายุ 41-50 ปี มีเหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจอันดับแรกคือ สภาพ
บ้านไม่ดี จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 40 อันดับต่อมาคือ หาผู้รับเหมาไม่ได้ จ านวน 9 
คน คิดเป็นร้อยละ 17 อันดับที่สามคือ หาท าเลที่สนใจไม่ได้ จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 
15 ส่วนผู้ที่มีอายุ 51-60 ปี มีเหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจซื้ออันดับแรก คือ  สภาพบ้านไม่ดี 
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 44 อันดับที่สอง คือ หารูปแบบที่ตรงกับท าเลไม่ได้ จ านวน 
4 คน คิดเป็นร้อยละ 17 อันดับที่สาม คือ หาผู้รับเหมาไม่ได้ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 
13 ส่วนผู้ที่มีอายุ เกษียณคือ 61-70 ปี มีเหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจอันดับแรก คือ หา
ผู้รับเหมาไม่ได้ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 38 อันดับสองคือ หาท าเลที่สนใจไม่ได้ 
จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 31 อันดับสามคือ สภาพบ้านไม่ดี จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อย
ละ 33  
  จะเห็นได้ว่าจ านวนอายุที่เพ่ิมขึ้นท าให้เหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจซื้อต่างกันไป คือ 
ผู้ที่มีอายุ 20-30 ปี และผู้ที่มีอายุ 31-40 ปี มีเหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจอันดับแรกคือ 
สภาพทรัพย์ไม่ดี และอันดับสองคือ หาท าเลที่สนใจไม่ได้ ส่วนผู้ที่มีอายุ 41-50 ปี มีเหตุผล
ที่ท าให้ไม่ตัดสินใจอันดับแรก คือ สภาพทรัพย์ไม่ดี แต่อันดับสองต่างกันคือ หาผู้รับเหมา
ไม่ได้  ส่วนผู้ที่มีอายุ 51-60 ปี มีเหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจอันดับแรก คือ สภาพบ้านไม่ดี 
แต่อันดับสองคือ หารูปแบบที่ตรงกับท าเลไม่ได้  และอันดับสาม คือ หาผู้รับเหมาไม่ได้ ช่วง
อายุสุดท้ายคือเกษียณอายุที่มีอายุ 61-70 ปี มีเหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจอันดับแรก คือ หา
ผู้รับเหมาไม่ได้ อันดับสองคือ หาท าเลที่สนใจไม่ได้ อันดับสามคือ สภาพบ้านไม่ดีตามล าดับ 
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  6.1.2.2 ความสัมพันธ์ของเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจกับอาชีพของผู้ที่ไม่ตัดสินใจซื้อ 
                       ทั้งหมด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 30 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ของเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขายกับอาชีพของผู้ที่ไม่
ตัดสินใจซื้อทั้งหมด 

เหตุผลที่ไม่
ตัดสินใจ 

อาชีพ 

ราชการ 

(ร้อยละ) 

เอกชน 

(ร้อยละ) 

เจ้าของกิจการ 

(ร้อยละ) 

เกษียณ 

(ร้อยละ) 

หาท าเลทีส่นใจ
ไม่ได ้

17 
(21) 

43 

(24) 

13 
(19) 

2 

(9) 

สภาพบ้านไม่ด ี 36 

(43) 

67 

(37) 

22 
(34) 

7 

(32) 

หาผู้รับเหมา
ไม่ได ้

13 

(16) 

25 

(14) 

12 
(18) 

4 

(22) 

หารูปแบบท่ี
สนใจไมไ่ด ้

11 

(13) 

24 

(13) 

12 
(18) 

5 

(23) 

การเงินไม่
พร้อม 

0 

(0) 

12 

(7) 

3 
(4) 

1 

(5) 

ค านวณ
ค่าใช้จ่าย

ทั้งหมดไมไ่ด ้

6 

(7) 

10 

(5.5) 

5 
(7) 

3 

(14) 

ทั้งหมด 83 

(100) 

181 

(100) 

67 
(100) 

22 

(100) 
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  จากตารางความสัมพันธ์ระหว่างเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย กับ
อาชีพของผู้ที่ไม่ตัดสินใจซื้อทั้งหมด อาชีพราชการ พบว่า เหตุผลสภาพบ้านไม่ดีเป็นเหตุผล
อันดับแรกที่ท าให้ผู้คนไม่ตัดสินใจซื้อ จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 42 รองลงมาคือหา
ท าเลไม่ได้จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 21 และอันดับต่อมาคือ หาผู้รับเหมาไม่ได้ จ านวน 
13 คน คิดเป็นร้อยละ 16 ส่วนอาชีพพนักงานเอกชน พบว่าเหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจซื้อ
ทรัพย์รอการขายอันดับแรก คือ สภาพบ้านไม่ดี จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 36 อันดับ
ต่อมาคือ หาท าเลที่สนใจไม่ได้ จ านวน 43 คิดเป็นร้อยละ 24 อันดับสุดท้ายคือหาผู้รับเหมา
ไม่ได้ อาชีพเจ้าของกิจการเหตุผลแรกท่ีท าให้ไม่ตัดสินใจคือ สภาพบ้านไม่ดี จ านวน 22 คน 
คิดเป็นร้อยละ 34 รองลงมาคือ หาท าเลที่สนใจไม่ได้ จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 19 
อันดับที่สามคือ หาผู้รับเหมาไม่ได้ จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 18  ต่อมาคือ ผู้เกษียณ
งาน มีสาเหตุที่ท าให้ไม่ตัดสินใจอันดับแรก คือ สภาพบ้านไม่ดี จ านวน 7 คน คิดเปน็ร้อยละ 
32 อันดับต่อมาคือ หารูปแบบที่ตรงกับท าเลไม่ได้ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 23 อันดับ
ที่สาม คือ หาผู้รับเหมาไม่ได้ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 22 โดยเหตุผลอันดับแรกของ
อาชีพทั้ง 5 อาชีพ ตอบค าตอบเหตุผลอันดับแรก คือ สภาพบ้านไม่ดี เป็นอันดับแรก ซึ่งท า
ให้เห็นว่า ป๎ญหาของสภาพบ้านที่ทรุดโทรม หรือ ไม่พร้อมใช้งาน เป็นป๎ญหาแรกที่ผู้สนใจ
ซื้อทรัพย์รอการขายให้ความสนใจ และเป็นข้อพิจารณาต้นๆในการเลือกซ้ือทรัพย์รอการ
ขาย เหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจซื้อ อันดับที่สองของ 5 อาชีพ คือ หาท าเลที่สนใจไม่ได้ 
ประเด็นนี้ เป็นประเด็นของการกระจายตัวของทรัพย์รอการขายที่ไม่ได้มีท าเลที่ตั้งอยู่พ้ืนที่
ที่ผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขายได้ตั้งความหวังไว้ ซึ่งก็เป็นป๎ญหารองลงมาจากสภาพทรัพย์ไม่
ดี อันดับที่ 3 คือ หาผู้รับเหมาไม่ได้ ประเด็นนี้ท าให้เห็นได้ว่าจาก 5 สายอาชีพ ที่ไม่พอใจ
ในสภาพทรัพย์ คือสภาพบ้านไม่ดี จึงท าให้ไม่ตัดสินใจซื้อ มีความสอดคล้องกัน คือ จาก
สภาพบ้านไม่ดีเป็นสาเหตุหลักท่ีจ าเป็นต้องปรับปรุงซ่อมแซมให้อยู่ในสภาพพร้อมใช้งาน 
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  6.1.2.3 ความสัมพันธ์ของเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจกับรายได้ของผู้ที่ไม่ตัดสินใจซื้อ 
                      ทั้งหมด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

ตารางที่ 31 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ของเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขายกับรายได้ของผู้ที่ไม่
ตัดสินใจซื้อทั้งหมด 

เหตุผลที่ไม่
ตัดสินใจ 

รายได้ 

30,000- 

60,000 บาท 

(ร้อยละ) 

61,000- 

100,000 บาท 

(ร้อยละ) 

110,000- 

300,000 บาท 

(ร้อยละ) 

310,000- 

500,000 บาท 

(ร้อยละ) 

มากกว่า 

500,000 บาท 

(ร้อยละ) 

หาท าเลที่
สนใจไมไ่ด ้

38 
(24) 

17 

(16) 

21 
(31) 

2 

(8) 

4 

(27) 

สภาพบ้านไม่
ด ี

57 

(36) 

44 

(43) 

20 
(29) 

12 

(48) 

6 

(40) 

หาผู้รับเหมา
ไม่ได ้

24 

(15) 

15 

(14) 

10 
(15) 

6 

(24) 

2 

(13) 

หารูปแบบท่ี
สนใจไมไ่ด ้

21 

(13) 

19 

(18) 

12 
(18) 

2 

(8) 

2 

(13) 

การเงินไม่
พร้อม 

10 

(6) 

6 

(5) 

1 
(1) 

1 

(4) 

0 

(0) 

ค านวณ
ค่าใช้จ่าย

ทั้งหมดไมไ่ด ้

10 

(6) 

6 

(5) 

4 
(6) 

2 

(8) 

1 

(7) 

ทั้งหมด 160 

(100) 

106 

(100) 

68 
(100) 

25 

(100) 

15 

(100) 
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  จากตารางความสัมพันธ์ระหว่างเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย และ
รายได้ของผู้ที่ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย จากผู้ที่มีรายได้ 30,000-60,000 บาท พบว่า 
เหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจอันดับแรกคือ สภาพบ้านไม่ดีจ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 36 
อันดับต่อมาคือ หาท าเลที่สนใจไม่ได้ จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 24 อันดับที่สาม คือ 
หาผู้รับเหมาไม่ได้ จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 15 ต่อมาคือผู้ที่มีรายได้ 61,000-
100,000 บาท เหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจอันดับแรกคือ สภาพบ้านไม่ดี จ านวน 42 คน คิด
เป็นร้อยละ 41 อันดับที่สองคือ หารูปแบบที่ตรงกับท าเลไม่ได้ จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อย
ละ 17 อันดับที่สาม คือ หาท าเลที่สนใจไม่ได้ จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 16 ผูท้ี่มี
รายได้ 110,000-300,000 บาท มีเหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจ อันดับแรกคือ หาท าเลที่สนใจ
ไม่ได้ จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 31 อันดับที่สองคือ สภาพบ้านไม่ดี จ านวน 19 คน คิด
เป็นร้อยละ 28 อันดับที่สามคือ หารูปแบบที่ตรงกับท าเลไม่ได้ จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อย
ละ 18 ต่อมาคือผู้ที่มีรายได้ 310,000-500,000 บาท เหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจอันดับแรก 
คือ สภาพบ้านไม่ดี จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 48 อันดับที่สองคือ หาผู้รับเหมาไม่ได้ 
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 24 อันดับที่สามคือ หาท าเลที่สนใจและรูปแบบที่ตรงกับท าเล
ไม่ได้จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 8 รายได้ต่อมาคือ ผู้ที่มีรายได้ มากกว่า 500,000 บาท 
เหตุผลแรกที่ท าให้ไม่ตัดสินใจ คือ สภาพบ้านไม่ดีจ านวน 6 คน ร้อยละ 40 อันดับที่สองคือ 
หาท าเลที่สนใจไม่ได้จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 27 อันดับต่อมาคือ หาผู้รับเหมาและหา
รูปแบบที่ตรงกับท าเลไม่ได้จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 13  
  จากการเทียบความสัมพันธ์ระหว่างรายได้และเหตุผลที่ท าให้ไม่ตัดสินใจพบว่า 
รายได้สูงหรือต่ า เหตุผลที่ไม่ท าให้ตัดสินใจสามอันดับแรกไม่มีเรื่องที่เก่ียวกับการเงินเลย จึง
เป็นป๎จจัยที่ไม่ได้ส าคัญมาก เนื่องจากผู้ที่สนใจซื้อส่วนใหญ่ต้องมีเงินหรือสภาพคล่องส ารอง
ในการจ่ายเบื้องต้นหรือพร้อมแล้วอยู่แล้ว จากผลของแบบสอบถามจึงสามารถ สรุปได้ว่า
รายได้หรือจ านวนเงินไม่ได้มีส่วนเกี่ยวข้องในการตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขายภายในงาน
บ้านและคอนโด 

 
 
  6.1.3 ความสัมพันธ์ระหว่างจุดประสงค์ในการซื้อทรัพย์รอการขายกับตัวแปรต่างๆ 

  ความสัมพันธ์ของจุดประสงค์ในการซื้อทรัพย์รอการขายกับตัวแปรด้าน รายได้ 
อาชีพ อายุ เพ่ือทราบถึงลักษณะของผู้สนใจว่ามีจุดประสงค์ในการซื้อเป็นอย่างไรเพ่ือน ามา
วิเคราะห์ต่อไป 
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  6.1.3.1 ความสัมพันธ์ระหว่างจุดประสงค์ในการซื้อทรัพย์รอการขายกับรายได้
ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ตารางที่ 32 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างจุดประสงค์ในการเลือกซื้อทรัพย์รอการขายกับรายได้
ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

 
  จากตารางความสัมพันธ์ระหว่างจุดประสงค์ในการเลือกซ้ือทรัพย์รอการขาย กับ
รายได้ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดพบว่า ผู้ที่มีรายได้ 30,000-60,000 บาท มีความต้องการซื้อ
เพ่ืออยู่อาศัยมากท่ีสุดจ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 75 ต่อมาเพ่ือลงทุน จ านวน 43 คิด
เป็นร้อยละ 25 ต่อมาคือผู้ที่มีรายได้ 61,000-100,000 บาท มีผู้ที่ต้องการซื้อเพ่ือลงทุนมาก
ที่สุดจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 53 ต่อมาคืออยู่อาศัยจ านวน 52 คนคิดเป็นร้อยละ 47 
ต่อมาคือผู้ที่มีรายได้ 110,000-300,000 บาท มีความสนใจที่จะลงทุนมากท่ีสุดจ านวน 44 

รูปแบบท่ี
สนใจ 

ราคาที่สนใจ 

30,000- 

60,000 บาท 

(ร้อยละ) 

61,000- 

100,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

110,000- 

300,000

บาท 

(ร้อยละ) 

310,000- 

500,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

มากกว่า 

500,000 บาท 

(ร้อยละ) 

อยู่อาศัย 126 
(75) 

52 

(47) 

30 

(40) 

8 

(32) 

8 

(47) 

ลงทุน 43 

(25) 

58 

(53) 

44 

(60) 

17 

(68) 

9 

(53) 

ทั้งหมด 169 

(100) 

110 

(100) 

74 

(100) 

25 

(100) 

17 

(100) 
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คน คิดเป็นร้อยละ 60 และซื้อเพ่ืออยู่อาศัยจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ต่อมาคือผู้ที่
มรรายได้ 310,000 บาท มีผู้ที่สนใจซื้อเพ่ือลงทุนมากว่าคือ 44 คน คิดเป็นร้อยละ 60 
สุดท้ายคืออยู่อาศัยจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 40 อันดับต่อมาคือ 310,000-500,000 
บาท สนใจบ้านเดี่ยวซื้อเพ่ือลงทุนมากที่สุดจ านวน 17 คนคิดเป็นร้อยละ 68 รองลงมาคือ 
อยู่อาศัยจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 32 อันดับสุดท้ายคือมากกว่า 500,000 บาท มี
สัดส่วนซื้อเพ่ือลงทุนมากท่ีสุดจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 53 สุดท้ายคือซื้อเพ่ืออยู่อาศัย 
จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 47 

 
  6.1.3.2 ความสัมพันธ์ระหว่างจุดประสงค์ในการซื้อทรัพย์รอการขายกับอาชีพ
ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

ตารางที่ 33 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างจุดประสงค์ในการเลือกซื้อทรัพย์รอการขายกับอาชีพ
ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

 

จุดประสงค์ใน
การซื้อทรัพย์
รอการขาย 

อาชีพ 

รับราชการ 

(ร้อยละ) 

พนักงาน

เอกชน 

(ร้อยละ) 

เจ้าของกิจการ 

(ร้อยละ) 

เกษียณอายุ 

(ร้อยละ) 

อยู่อาศัย 51 
(57) 

123 

(65) 

27 

(39) 

11 

(46) 

ลงทุน 38 

(43) 

66 

(35) 

43 

(61) 

13 

(54) 

ทั้งหมด 89 

(100) 

189 

(100) 

70 

(100) 

24 

(100) 
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  ความสัมพันธ์ระหว่างจุดประสงค์ในการซื้อทรัพย์รอการขาย กับอาชีพของกลุ่ม
ตัวอย่าง พบว่า อาชีพรับราชการมีสัดส่วนในการอยู่อาศัยมากกว่าลงทุน จ านวน 51 คน 
คิดเป็นร้อยละ 57 ส่วนจ านวนผู้ซื้อเพ่ือลงทุนมีจ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 43 ต่อมาคือ
อาชีพพนักงานเอกชน มีสัดส่วนอยู่อาศัยมากกว่าลงทุนจ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 65 
และผู้ซื้อเพ่ือลงทุนมีจ านวน 66 คนคิดเป็นร้อยละ 35 อาชีพต่อมาคือ เจ้าของกิจการ มีผู้
ซื้อเพ่ือลงทุนมากกว่า จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 61 ส่วนซื้อเพ่ืออยู่อาศัยจ านวน 27 
คน คิดเป็นร้อยละ 39 อาชีพสุดท้ายคือ เกษียณอายุมีผู้ซื้อเพ่ือลงทุนไม่ต่างกับอยู่อาศัย 
จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 54 ส่วนผู้ซื้อเพ่ืออยู่อาศัยจ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 46 
  จากผลของความสัมพันธ์ระหว่าง จุดประสงค์ในการเลือกซื้อทรัพย์รอการขายกับ
อาชีพของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด พบว่าอาชีพรับราชการและพนักงานเอกชนมีสัดส่วนในการ
ซื้อเพ่ืออยู่อาศัยมากกว่าลงทุน เป็นสัดส่วนประมาณ 2:1 ส่วนอาชีพเจ้าของกิจการมีสัดส่วน
ซื้อเพ่ือลงทุนมากกว่าอยู่อาศัยในสัดส่วนประมาณ 2:1 และอาชีพเกษียณอายุมีสัดส่วนใน
การซื้อเพ่ือลงทุนมากกว่าอยู่อาศัยในสัดส่วน 1:1 ซึ่งท าให้เห็นว่าผู้ที่มีอาชีพรับราชการและ
พนักงานเอกชนมีความต้องการในที่อยู่อาศัยมากกว่าผู้ที่มีอาชีพเจ้าของกิจการ และผู้
เกษียณอายุ นอกจากนั้นยังเห็นได้ว่ามีการลงทุนกับอสังหาริมทรัพย์ประเภททรัพย์รอการ
ขายหรือบ้านมือสองในผู้เกษียณอีกด้วย 
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  6.1.3.3 ความสัมพันธ์ระหว่างจุดประสงค์ในการซื้อทรัพย์รอการขายกับอายุของ 
                       กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ตารางที่ 34 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างจุดประสงค์ในการเลือกซื้อทรัพย์รอการขายกับอายุของ

กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
  จากตารางความสัมพันธ์ระหว่างจุดประสงค์ในการเลือกซ้ือทรัพย์รอการขายกับ
อายุของกลุ่มตัวอย่างพบว่า ผู้ที่มีอายุ 20-30 ปี มีผู้ซื้อเพ่ืออยู่อาศัยมากกว่าลงทุน จ านวน 
113 คน คิดเป็นร้อยละ 62 ส่วนผู้ซื้อเพ่ือลงทุนมีจ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 38 ส่วนผู้ที่
มีอายุ 31-40 ปี มีจ านวนผู้ซื้อเพ่ืออยู่อาศัยมากกว่าลงทุน จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 
63 ส่วนผู้ซื้อเพ่ือลงทุนมีจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 37 ต่อมาคือผู้ทีมีอายุ 41-50 ปี มีผู้
ซื้อเพ่ือลงทุนมากกว่าอยู่อาศัย จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 58 และมีผู้ซื้อเพ่ืออยู่อาศัย 
จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 42 ต่อมาคือผู้ที่มีอายุ 51-60 ปี มีผู้ซื้อเพ่ือลงทุนมากกว่าอยู่
อาศัยจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 55 และมีผู้ซื้อเพ่ืออยู่อาศัยจ านวน 13 คน คิดเป็นร้อย
ละ 45 ช่วงอายุสุดท้ายคือ 61-70 ปี มีผู้ซื้อเพ่ือลงทุนมากกว่าอยู่อาศัยจ านวน 9 คน คิด
เป็นร้อยละ 70 และผู้ซื้อเพ่ืออยู่อาศัยจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 30  

จุดประสง
ค์ในการซื้อ
ทรัพย์รอ
การขาย 

อายุ 

20-30 

(ร้อยละ) 

31-40 

(ร้อยละ) 

41-50 

(ร้อยละ) 

51-60 

(ร้อยละ) 

61-70 

(ร้อยละ) 

อยู่อาศัย 113 
(62) 

69 

(63) 

25 

(42) 

13 

(45) 

4 

(30) 

ลงทุน 71 

(38) 

40 

(37) 

35 

(58) 

16 

(55) 

9 

(70) 

ทั้งหมด 184 

(100) 

109 

(100) 

60 

(100) 

29 

(100) 

13 

(100) 
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  จากข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างจุดประสงค์ในการเลือกซ้ือทรัพย์รอการขายกับ
อายุของกลุ่มตัวอย่างพบว่า มีจุดประสงค์ในการซื้อทรัพย์รอการขายที่ต้องการ ซื้อเพ่ืออยู่
อาศัยมากในช่วงอายุน้อย คือ 20-40 ปี มีกว่า 182 คน และมีสัดส่วนในการซื้อเพ่ือลงทุน
ไม่มากประมาณอัตราส่วน 1:2 เมื่อเทียบกับผู้ที่มีอายุมากข้ึนในช่วง 41-60 ปี ซ่ึงมี
อัตราส่วนซื้อเพ่ืออยู่อาศัยกับความสนใจทุกหัวข้อยกเว้นอยู่อาศัยเป็น 1:1 และมากไปกว่า
นั้นผู้ที่มีอายุ 61-70 ปี มีจุดประสงค์ในการซื้อเป็นอันดับแรกคือลงทุนมีสัดส่วนประมาณ 
1:2  

 
  6.1.4 ความสัมพันธ์ระหว่างราคาที่สนใจกับรายได้ของกลุ่มตัวอย่างท้ังหมด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 35 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างราคาที่สนใจกับรายได้ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

ราคาท่ีสนใจ 

อาชีพ 

30,000- 

60,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

61,000- 

100,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

110,000- 

300,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

310,000- 

500,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

มากกว่า 5 

แสน 

บาท 

(ร้อยละ) 

0.5-1 ล้าน
บาท 

33 
(20) 

7 

(6) 

2 

(2) 

2 

(8) 

3 

(18) 

1-2 ล้านบาท 85 

(50) 

49 

(45) 

30 

(41) 

4 

(16) 

1 

(6) 

2-3 ล้านบาท 48 
(29) 

42 
(38) 

30 
(41) 

13 
(52) 

5 

(29) 

มากกว่า 4 
ล้านบาท 

3 

(1) 

12 

(11) 

12 

(16) 

6 

(24) 

8 

(47) 
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  จากตารางความสัมพันธ์ระหว่างราคาท่ีสนใจกับรายได้ ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
พบว่า ผู้ที่มีรายได้ 30,000-60,000 บาท มีราคาท่ีสนใจเป็นอันดับแรกคือ 1-2 ล้านบาท 
จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 50 อันดับที่สองคือ 2-3 ล้านบาท จ านวน 48 คน คิดเป็น
ร้อยละ 29 อันดับที่สามคือ 0.5-1 ล้านบาท จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ต่อมาคือผู้ที่
มีรายได้ 61,000-100,000 บาท มีราคาที่สนใจอันดับแรกคือ 1-2 ล้านบาท จ านวน 49 คน 
คิดเป็นร้อยละ 45 อันดับที่สองคือ 2-3 ล้านบาท จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 38 อันดับ
ที่สามคือ มากกว่า 4 ล้านบาท จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 11 ต่อไปคือผู้ที่มีรายได้ 
110,000-300,000 บาท มีราคาท่ีสนใจอันดับแรกอยู่สองช่วงราคาคือ 1-2 ล้านบาทและ 
2-3 ล้านบาท จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 82 อันดับที่สองคือ มากกว่า 4 ล้านบาท 
จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 16 คน อันดับที่สาม คือ 0.5-1 ล้านบาท จ านวน 2 คน คิด
เป็นร้อยละ 2 ต่อจากนั้นคือผู้ที่มารายได้ 310,000-500,000 บาท มีราคาท่ีสนใจอันดับ
แรกคือ 2-3 ล้านบาท จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 52 อันดับที่สองคือ มากกว่า 4 ล้าน
บาท จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 24 อันดับที่สามคือ 1-2 ล้านบาท จ านวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16 รายได้ต่อมาคือ มากกว่า 5 แสนบาท มีมีราคาที่สนใจอันดับแรก คือ มากกว่า 4 
ล้านบาท จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 47 ราคาที่สนใจอันดับที่สองคือ 2-3 ล้านบาท 
จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 29 อันดับที่สามคือ 0.5-1 ล้านบาท จ านวน 3 คน คิดเป็น
ร้อยละ 18  
  จากข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างรายได้และราคาที่สนใจพบว่า  ผู้ที่มีรายได้ 
30,000-300,000 บาทมีช่วงราคาที่สนใจอยู่ที่ 1-3 ล้านบาท และผู้ที่มีรายได้มากกว่า 
300,000 บาทมีช่วงราคาท่ีสนใจอยู่ที่ 2-4 ล้านบาท ท าให้เห็นความสัมพันธ์ของรายได้และ
ราคาที่สนใจว่า รายได้และราคาที่สนใจแปรผันตรงกัน 
 
 

  6.1.5 ความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์รอการขายก่อนมางานบ้านและ
คอนโดกับตัวแปรต่างๆของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

 
  ความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์รอการขายก่อนมางานบ้าน
และคอนโดกับตัวแปรที่สนใจด้าน อายุ, อาชีพ, รายได้, จ านวนสมาชิกในครอบครัว, การ
พักอาศัยป๎จจุบัน, รูปแบบที่อยู่อาศัยป๎จจุบัน ,จุดประสงค์ในการซื้อ เพ่ือน ามาศึกษาและ
วิเคราะห์ข้อมูลต่อไป 
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  6.1.5.1 ความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและ 
                       คอนโดกับอายุของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
ตารางที่ 36 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและ

คอนโดกับอายุของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
 
  จากตารางความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ ก่อนมางานบ้าน
และคอนโดกับอายุของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดพบว่าส่วนใหญ่จะศึกษาทรัพย์มาก่อนตั้งแต่1-2 
เดอืนขึ้นไป จ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 60 และผู้ที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้าน
และคอนโดจากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดจ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ซึ่งท าให้เห็นว่าการ
ซื้อทรัพย์รอการขายนั้นจ าเป็นต้องมีระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์เพ่ือกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อที่อยู่อาศัยเช่นกัน     โดยระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์รอการขาย   จากอายุตั้งแต่ 20-

ระยะเวลาใน
การศึกษา
ทรัพย์ก่อน
มางานบ้าน
และคอนโด 

อาย ุ

20-30 ปี 

(ร้อยละ) 

31-40 ปี 

(ร้อยละ) 

41-50 ปี 

(ร้อยละ) 

51-60 ปี 

(ร้อยละ) 

61-70 ปี 

(ร้อยละ) 

ไม่เคย 80 
(44) 

45 

(41) 

24 

(40) 

4 

(14) 

4 

(31) 

1-2 เดือน 47 

(25) 

28 

(26) 

5 

(8) 

2 

(7) 

4 

(31) 

2-3 เดือน 20 

(11) 

7 
(6) 

24 
(40) 

14 
(48) 

0 

(0) 

มากกว่า 3 
เดือน 

37 

(20) 

29 

(27) 

7 

(12) 

9 

(31) 

5 

(38) 

ทั้งหมด 184 

(100) 

109 

(100) 

60 

(100) 

29 

(100) 

13 

(100) 
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เกษียณอายุ พบว่าสัดส่วนระยะเวลาที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์รอการขายก่อนมางานมีจ านวน
น้อยลงตามล าดับอายุ    โดยอายุ 20-30 ปี   มีจ านวนระยะเวลาที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์ก่อน
มางานบ้านและคอนโดจ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 44 และจ านวนที่ศึกษาทรัพย์มา
ตั้งแต่ระยะ 1-2 เดือนขึ้นไป จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 56 จะเห็นได้ว่าสัดส่วนต่างกัน
ไม่มากระหว่างผู้ที่ศึกษาและไม่ศึกษาทรัพย์รอการขายมาก่อน ต่อมาผู้ที่มีอายุ 31-40 ปี  มี
จ านวนระยะเวลาที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและคอนโดจ านวน 45 คน คิดเป็น
ร้อยละ 41 และจ านวนที่ศึกษาทรัพย์มาตั้งแต่ระยะ 1-2 เดือนขึ้นไป จ านวน 64 คน คิด
เป็นร้อยละ 59 ต่อมาผู้ที่มีอายุ 41-50 ปี มีจ านวนระยะเวลาที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์ก่อนมา
งานบ้านและคอนโดจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 40 และจ านวนผู้ที่ศึกษาทรัพย์มาตั้งแต่
ระยะ 1-2 เดือนขึ้นไปจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 60 ผู้ที่มีอายุ 51-60 ปี มีจ านวน
ระยะเวลาที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและคอนโด จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 
14 และผู้ที่เคยศึกษาทรัพย์ตั้งแต่ 1-2 เดือนขึ้นไป จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 86 
สุดท้ายผู้ที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไปหรือเกษียณอายุ มีจ านวนผู้ที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์รอการขายมา
ก่อนจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 31 และมีผู้ที่ศึกษามาก่อนตั้งแต่ระยะเวลา 1-2 เดือนขึ้น
ไป จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 69  
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  6.1.5.2 ความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและ 
                       คอนโดกับอาชีพของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ตารางที่ 37 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและ
คอนโดกับอาชีพของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

 
  ตารางความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้าน และ
คอนโดกับอาชีพของกลุ่มตัวอย่างพบว่า อาชีพราชการ มีจ านวนผู้ที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์รอ
การขายจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 34 ผู้ที่เคยศึกษาตั้งแต ่1-2 เดือนขึ้นไป จ านวน 59 
คน คิดเป็นร้อยละ 66 ต่อมาอาชีพ พนักงานเอกชน มีผู้ที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์จ านวน 90 คน 
คิดเป็นร้อยละ 48 และมีผู้ที่เคยศึกษาตั้งแต่ 1-2 เดือนขึ้นไปจ านวน 99 คน  คิดเป็นร้อยละ  

ระยะเวลาใน
การศึกษา
ทรัพย์ก่อน
มางานบ้าน
และคอนโด 

อาชีพ 

ราชการ 

(ร้อยละ) 

เอกชน 

(ร้อยละ) 

เจ้าของ

กิจการ 

(ร้อยละ) 

เกษียณอาย ุ

(ร้อยละ) 

ไม่เคย 30 
(34) 

90 

(48) 

21 

(30) 

7 

(29) 

1-2 เดือน 28 

(31) 

53 

(28) 

26 

(37) 

5 

(21) 

2-3 เดือน 5 

(6) 

17 
(9) 

6 
(9) 

5 
(21) 

มากกว่า 3 
เดือน 

26 

(29) 

29 

(15) 

17 

(24) 

7 

(29) 

ทั้งหมด 89 

(100) 

189 

(100) 

70 

(100) 

24 

(100) 
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52 อาชีพต่อมาคือ อาชีพเจ้าของกิจการ จ านวนผู้ที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์รอการขายจ านวน 
21 คน คิดเป็นร้อยละ 30 และผู้ที่ได้ศึกษามาตั้งแต่ 1-2 เดือนขึ้นไปจ านวน 49 คน คิดเป็น
ร้อยละ 70 อาชีพ เกษียณอายุมีผู้ที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์รอการขาย จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อย
ละ 29 และมีผู้ที่ศึกษาทรัพย์รอการขายที่มีระยะเวลาตั้งแต่ 1-2 เดือนขึ้นไป จ านวน 17 
คน คิดเป็นร้อยละ 71 เห็นได้ว่าสัดส่วนระยะเวลาการศึกษาท้ังหมด อาชีพพนักงานเอกชน
มีสัดส่วนระยะเวลาการศึกษา และไม่เคยศึกษาใกล้เคียงกันที่สุดคือไม่เคยศึกษาร้อยละ 
48:52 ต่อผู้ที่มีระยะเวลาศึกษาตั้งแต่ 1-2 เดือนขึ้นไป และอาชีพที่มีสัดส่วนระยะเวลาใน
การศึกษามากท่ีสุดคือ เกษียณอายุ มีสัดส่วนไม่เคยศึกษาร้อยละ 29:71 ต่อผู้ที่มีระยะเวลา
ศึกษาทรัพย์ตั้งแต่ 1-2 เดือนขึ้นไป รองลงมาคือ เจ้าของกิจการมีสัดส่วนไม่เคยศึกษาร้อย
ละ 30:70 ต่อผู้ที่มีระยะเวลาศึกษาทรัพย์รอการขายมาตั้งแต่ 1-2 เดือนขึ้นไป 
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  6.1.5.3 ความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและ 
                       คอนโดกับรายได้ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 38 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ 
ก่อนมางานบ้านและคอนโดกับรายได้ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

 
  ความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์มาก่อนมางาน บ้านและคอน 
โดกับรายได้ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดพบว่าผู้ที่มีรายได้ 30,000-60,000 บาท มีจ านวน ผู้ที่

ระยะเวลา
ใน

การศึกษา
ทรัพย์ก่อน
มางานบ้าน
และคอนโด 

อาชีพ 

30,000- 

60,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

61,000- 

100,000

บาท 

(ร้อยละ) 

110,000- 

300,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

310,000- 

500,000 

บาท 

(ร้อยละ) 

มากกว่า 5 

แสนบาท 

(ร้อยละ) 

ไม่เคย 77 

(46) 
38 

(35) 

34 

(46) 

3 

(12) 

5 

(29) 

1-2 เดือน 45 

(27) 

37 

(34) 

20 

(27) 

10 

(40) 

5 

(29) 

2-3 เดือน 16 

(9) 

7 

(6) 
7 

(9) 
3 

(12) 
1 

(7) 

มากกว่า 3 
เดือน 

31 

(18) 

28 

(25) 

13 

(18) 

9 

(36) 

6 

(35) 

ทั้งหมด 169 

(100) 

110 

(100) 

74 

(100) 

25 

(100) 

17 

(100) 
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ไม่เคยศึกษาทรัพย์ก่อนมางานจ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 46 และมีจ านวนผู้ที่ศึกษา
ทรัพย์ก่อนมาเป็นระยะเวลาตั้งแต่ 1-2 เดือนขึ้นไป จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 54 ผู้ที่มี
รายได้ 61,000-100,000 บาท มีผู้ที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 35 
และมีผู้ที่ศึกษาทรัพย์เป็นระยะเวลาตั้งแต่ 1-2 เดือนขึน้ไป จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 
65 ต่อมาคือผู้ที่มีรายได้ 110,000-300,000 บาท มีผู้ที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์รอการขาย
จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 46 และมีผู้ที่ศึกษาตั้งแต่ระยะเวลา 1-2 เดือนขึ้นไป จ านวน 
40 คน คิดเป็นร้อยละ 54 ผู้ที่มีรายได้ 310,000-500,000 บาท มีจ านวนผู้ที่ไม่เคยศึกษามา 
จ านวน 3 คนคิดเป็นร้อยละ 12 และมีผู้ที่ศึกษามาเป็นระยะเวลา 1-2 เดือนขึ้นไป จ านวน 
22 คน คิดเป็นร้อยละ 88 และสุดท้ายผู้ที่มีรายได้มากกว่า 500,000 ขึ้นไป มีผู้ที่ไม่เคย
ศึกษาทรัพย์มาก่อนจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 29 และมีผู้ที่ศึกษามาเป็นระยะเวลาตั้งแต่ 
1-2 เดือนขึ้นไป จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 71 จากสัดส่วนการศึกษาและไม่ศึกษา
ทรัพย์รอการขายพบว่าช่วงรายได้ท่ีมากข้ึน จะมีการศึกษาทรัพย์รอการขายก่อนเป็นอย่าง
น้อย 1-2 เดือนก่อนมาดูทรัพย์รอการขายภายในงานบ้านและคอนโด 
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  6.1.5.4 ความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและ 
                       คอนโดกับการพักอาศัยป๎จจุบันของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ตารางที่ 39 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและ

คอนโดกับการพักอาศัยปัจจุบันของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
 
  ความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ ก่อนมางานบ้านและคอนโด
กับการพักอาศัยป๎จจุบันพบว่า ผู้ที่มีบ้านเป็นของตัวเองมีจ านวนผู้ที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์มา
ก่อนเลย จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 39 และมีผู้ที่ศึกษามาตั้งแต่ระยะเวลา 1-2 เดือน
ขึ้นไปจ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 61 ส่วนผู้ที่เช่าอาศัยมีจ านวนผู้ไม่เคยศึกษาทรัพย์มา

ระยะเวลาใน
การศึกษาทรัพย์
ก่อนมางานบ้าน

และคอนโด 

การพักอาศัยปัจจุบัน 

บ้านตัวเอง 

(ร้อยละ) 

เช่า 

(ร้อยละ) 

ไม่เคย 101 

(39) 
56 

(41) 

1-2 เดือน 81 

(31) 

37 

(28) 

2-3 เดือน 24 

(9) 

9 

(6) 

มากกว่า 3 เดือน 53 

(21) 

34 

(25) 

ทั้งหมด 259 

(100) 

136 

(100) 
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ก่อนจ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 41 และผู้ที่ศึกษามาตั้งแต่ระยะเวลา 1-2 เดือนขึ้นไป
จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 59 จากข้อมูลทั้งหมดสามารถเห็นได้ว่าผู้ที่มีบ้านพักอาศัย
เป็นของตัวเองและเช่าอาศัยมีสัดส่วนในการศึกษามาก่อนเป็นระยะเวลาตั้งแต่ 1-2 เดือน
ขึ้นไปเท่ากัน คือ ศึกษามาก่อนมีสัดส่วนประมาณ 60:40 ต่อผู้ที่ไม่เคยศึกษามาก่อน 
สามารถเห็นได้ว่าการซื้อทรัพย์รอการขายกับผู้ที่เช่าอาศัย และอยู่อาศัยเองมีสัดส่วน
การศึกษามาไม่ต่างกันมาก  
 

  6.1.5.5 ความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและ  
                     คอนโดกับรูปแบบทรัพย์รอการขายที่สนใจของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

ตารางที่ 40 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและ
คอนโดกับรูปแบบของทรัพย์รอการขายที่สนใจของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

 

ระยะเวลาใน
การศึกษา

ทรัพย์ก่อนมา
งานบ้านและ

คอนโด 

รูปแบบที่สนใจ 

บ้านเดี่ยว 

(ร้อยละ) 

ทาวน์เฮาส ์

  (ร้อยละ) 

คอนโดมิเนยีม 

(ร้อยละ) 

ไม่เคย 63 
(45) 

38 

(43) 

35 

(32) 

1-2 เดือน 43 

(30) 

30 

(34) 

27 

(24) 

2-3 เดือน 12 

(9) 

5 
(5) 

15 
(13) 

มากกว่า 3 
เดือน 

23 

(16) 

16 

(18) 

34 

(31) 

ทั้งหมด 141 

(100) 

89 

(100) 

111 

(100) 



 

 

113 

  ความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและคอนโด
กับรูปแบบของทรัพย์รอการขายที่สนใจ พบว่าผู้ที่สนใจบ้านเดี่ยวมีผู้ที่ไม่เคยศึกษามาก่อน
มากที่สุดคือจ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 45 ของผู้ที่สนใจรูปแบบบ้านเดี่ยวทั้งหมด 
รองลงมาคือทาวน์เฮาส์และคอนโดมิเนียมที่มีจ านวนใกล้เคียงกัน คือ 38 คน และ 35 คน  

 
  6.1.5.6 ความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและ 
                       คอนโดกับการท าสัญญาซื้อขายทรัพย์รอการขายภายในงานบ้านและ  
                       คอนโดของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ตารางที่ 41 แสดงข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางานบ้านและ
คอนโดกับการท าสัญญาซื้อขายทรัพย์รอการขายภายในงานบ้านและคอนโดของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

 

ระยะเวลาใน
การศึกษาทรัพย์
ก่อนมางานบ้าน

และคอนโด 

การท าสัญญา 

ท าสัญญา 

(ร้อยละ) 

ไม่ท าสัญญา 

(ร้อยละ) 

ไม่เคย 3 

(14) 
154 

(42) 

1-2 เดือน 9 

(43) 

108 

(29) 

2-3 เดือน 1 

(5) 

33 

(8) 

มากกว่า 3 เดือน 8 

(38) 

79 

(21) 

ทั้งหมด 21 

(100) 

374 

(100) 
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  จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์ก่อนมางาน
บ้านและคอนโดกับการท าสัญญาซื้อขายทรัพย์รอการขาย ภายในงานบ้านและคอนโดของ
กลุ่มตัวอย่างทั้งหมดพบว่าผู้ที่ท าสัญญามีจ านวนผู้ที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์อยู่จ านวน 3 คน คิด
เป็นร้อยละ 14 ส่วนผู้ที่ศึกษามามากกว่า 1-2 เดือนขึ้นไปมีจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 
86 ส่วนผู้ที่ไม่ท าสัญญามีจ านวนผู้ที่ไม่เคยศึกษาทรัพย์จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 42 
และผู้ที่ศึกษาทรัพย์รอการขายมาก่อนตั้งแต่ 1-2 เดือนขึ้นไป จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อย
ละ 58 จะเห็นได้ว่าสัดส่วนของผู้ไม่เคยศึกษาของผู้ที่ไม่ท าสัญญามีจ านวนมากกว่าผู้ที่ท า
สัญญา คือ ผู้ที่ไม่ท าสัญญามีจ านวนสัดส่วนที่ไม่เคยศึกษาร้อยละ 42:58 ต่อผู้ที่เคยศึกษามา
ก่อน 1-2 เดือนขึ้นไป แต่ผู้ที่ท าสัญญามีจ านวนสัดส่วนผู้ที่ไม่เคยศึกษาร้อยละ 14:86 ต่อผู้ที่
เคยศึกษามาก่อนท าให้เห็นความสนใจในทรัพย์ว่ามีข้อมูลที่ต้องศึกษามากกว่าไม่เคยศึกษา 
 
  โดยการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ทั้งหมดนี้จะถูกน าไปสรุปกับข้อมูลในบทที่ 5 และ 
ท าการวิเคราะห์พร้อมสรุปผลในบทต่อไป 
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บทที่ 7 
วิเคราะห์และสรุปผลการศึกษา 

 
  จากผลการศึกษาของพฤติกรรมผู้ซื้อทรัพย์รอการขาย กรณีศึกษา ผู้เข้าชมทรัพย์
รอการขายของสถาบันการเงินในงานบ้านและคอนโดปี 2557 เป็นข้อมูลของแบบสอบถาม 
เพ่ือศึกษาลักษณะทั่วไป พฤติกรรมเหตุผลและการวางแผนของผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขาย
ของสถาบันการเงินต่างและรวบรวมข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์สรุปผลการศึกษา 
 

 7.1 วิเคราะห์และสรุปผลของกลุ่มตัวอย่างที่สนใจซื้อทรัพย์รอการขายของสถาบัน
การเงินทั้งหมด 

 

  ตารางแสดงผลข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างคือผู้ที่สนใจทรัพย์รอการขายของสถาบัน 
             การเงินภายในงานบ้านและคอนโด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

หัวข้อที่สนใจ ผล 

สิ่งที่ผู้จัดหรือสถาบันการเงินควรปรับปรุง ซ่อมแซมเสร็จก่อนขาย 

สิ่งที่ท าให้ไม่ตัดสินใจ สภาพทรัพยโ์ทรม 

ระยะเวลาที่จะตัดสินใจ มากกว่า 6 เดือน 

หากไม่ซ้ือทรัพย์รอการขายจะไปซ้ือที่อยู่
อาศัยแบบใด 

คอนโดมิเนยีม 

หากสถาบันการเงินหรือผู้จัดงาน มีการ
ช่วยเหลือในสิ่งใดจึงจะเป็นประโยชน ์

ที่ปรึกษาด้านการปรับปรุงซ่อมแซม 
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ตารางที่ 42 แสดงผลข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดท่ีสนใจทรัพย์รอการขายของสถาบันการเงิน
ภายในงานบ้านและคอนโด 

 
  จากผลการศึกษาของข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างคือผู้ที่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย
ของสถาบันการเงินภายในงานมหกรรมบ้านและคอนโด พบว่า ประชากรกลุ่มตัวอย่างมีอายุน้อย 
คือ 20-30 ปี มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 2-3 คน รายได้ต่อ
ครัวเรือน 30,000-60,000 บาท มีบ้านเป็นของตัวเอง รูปแบบที่อยู่อาศัยเป็นทาวน์เฮาส์ 
จุดประสงค์ในการซื้อคือเพ่ืออยู่อาศัย รูปแบบที่สนใจเป็นบ้านเดี่ยว ช่วงราคาท่ีสนใจอยู่ที่ 1-2 
ล้านบาท ป๎จจัยอันดับแรกที่เลือกทรัพย์รอการขายคือ ท าเล ข้อเสนอทางการเงินที่มีประโยชน์คือ 
ดอกเบี้ยต่ า  ไม่เคยศึกษาการซื้อทรัพย์รอการขายหรือศึกษาทรัพย์มาก่อนเลย ท าเลที่สนใจ คือ 
ใกล้ที่ท างาน อยากให้สถาบันการเงินควรซ่อมแซมเสร็จก่อนขาย  สิ่งที่ท าให้ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์
รอการขายคือ สภาพทรัพย์โทรม มีระยะเวลาในการตัดสินใจนานกว่า 6 เดือน ซึ่งหากไม่ซื้อทรัพย์

หัวข้อที่สนใจ ผล 

อาย ุ 20-30 ปี 

อาชีพ พนักงานเอกชน 

จ านวนสมาชกิครอบครัว 2-3 คน 

รายได้ครอบครัว/เดือน 30,000-60,000 

ที่อยู่ปัจจุบนั บ้านส่วนตัว 

รูปแบบที่อยู่อาศัยปัจจุบัน ที่อยู่อาศัยรวม 

จุดประสงค์การซ้ือทรัพย์รอการขาย อยู่อาศัย 

รูปแบบทรัพย์ท่ีสนใจ บ้านเดี่ยว 

ท าเลที่สนใจ ใกล้ที่ท างาน 

เคยศึกษาการซ้ือทรัพย์รอการขายมาก่อน 1-2 เดือน 

ราคาท่ีสนใจ 1-2 ล้าน 

ปัจจัยอนัดับแรกที่เลือกทรัพย์ ท าเล 
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รอการขายจะไปซื้อคอนโดมิเนียมแทน ต้องการความช่วยเหลือในด้านที่ปรึกษาด้านการปรับปรุง
ซ่อมแซม  
  จากการวิเคราะห์สามารถพบได้ว่าผู้ที่ต้องการที่อยู่อาศัยประเภททรัพย์รอการ
ขายมีอายุน้อย ที่มีอาชีพการงานและรายได้ที่สามารถผ่อนช าระท่ีอยู่อาศัยได้   ไม่มีความจ าเป็นใน
ที่อยู่อาศัยมาก มีที่อยู่อาศัยเป็นของตัวเองอยู่แล้ว เป็นที่อยู่อาศัยรวม และมีจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 2-3 คน คือ มีจ านวนของผู้อยู่อาศัยในบ้านพอสมควรมีความจ าเป็นของที่อยู่อาศัยที่
ต้องมีพ้ืนที่ที่เพียงพอต่อสมาชิกในครอบครัว คือ หากพ้ืนที่บ้านนั้นไม่เพียงพอต่อครอบครัวก็จะท า
ให้มีแรงกระตุ้นที่ไม่พึงปรารถนา คือ ขนาดของเคหสถานไม่เพียงพอต่อการอยู่อาศัย เช่น มี
จ านวนสมาชิกในครอบครัวมาก จึงจ าเป็นต้องย้ายไปที่อยู่ใหม่ที่เพียงพอต่อการอยู่อาศัย กล่าวคือ 
หากที่อยู่อาศัยเดิมเป็นรูปแบบที่อยู่อาศัยรวม แต่มีความสนใจที่อยู่อาศัยใหม่เป็นบ้านเดี่ยว จะเห็น
ได้ว่าขนาดของบ้านหรือพ้ืนที่ที่ต้องการของรูปแบบบ้านมากขึ้น ต้องการบริเวณ หรือสิ่งแวดล้อมที่
ดี คือแรงกระตุ้นอันพึงปรารถนา(ฉัตรชัย พงษ์ประยูร, 2527 : 97-101) ที่มีความหวังเกี่ยวกับ
ครอบครัวว่าต้องมีพ้ืนที่ เพ่ือการเจริญเติบโตของเด็กหรือบุตรหลานจะเห็นได้ว่าหากผู้สนใจมีความ
ต้องการของบ้านที่มีรูปแบบที่มีพ้ืนที่มากขึ้น จึงมีความจ าเป็นที่จะมาเลือกชมซื้อทรัพย์รอการขาย
เพ่ืออยู่อาศัยจริง จากรายได้ท่ีพอประมาณต่อการผ่อนช าระบ้านที่มีช่วงราคาที่สนใจประมาณ 1-2 
ล้านบาท และด้วยข้อพิจาณาในการเลือกซ้ือทรัพย์รอการขายหรือบ้านมือสองอันดับแรก คือ ท าเล
ที่ตั้งท าให้สามารถวิเคราะห์ได้ว่าความต้องการของที่อยู่อาศัยนั้นเฉพาะมากที่ต้องเลือกท าเลที่
สนใจเป็นอันดับแรก คือ ท าเลที่ใกล้แหล่งงานด้วยเป็นความจ าเป็นของผู้ซื้อบ้านมือสอง (นนท์ 
สหายา, 2545 : 60-62) และมีรูปแบบที่ชัดเจนคือบ้านเดี่ยว ซึ่งรูปแบบและท าเลที่ตั้งเฉพาะมี
ความชัดเจนในบริเวณที่ไม่สามารถเข้าถึงการซื้อบ้านมือหนึ่งได้แล้ว จึงจ าเป็นต้องซื้อบ้านมือสอง  
การไม่สามารถเข้าถึงการซื้อบ้านมือหนึ่ง   คือ    ในบริเวณหรือท าเลที่ต้องการไม่สามารถสร้าง
บ้านมือหนึ่ง หรือไม่มีที่ที่จะสามารถสร้างบ้านมือหนึ่งได้แล้ว แต่บ้านมือสองนั้นจ าเป็นต้องมี
การศึกษาเบื้องต้นก่อนซื้อ คือ เรื่องของสภาพบ้าน สภาพของทรัพย์รอการขายหรือบ้านมือสองนั้น 
จะไม่อาจตรงกับความหวังให้เหมือนบ้านมือหนึ่งหรือบ้านใหม่ จะเป็นบ้านที่ผ่านการอยู่อาศัยหรือ
เคยถูกโอนให้ใครคนใดคนหนึ่งแล้วก็ตาม อาจจะมีระยะเวลาไม่กี่เดือนหรือไปถึงหลายปีก็ตาม ท า
ให้การซื้อบ้านมือสองนั้นจ าเป็นต้องมีการศึกษาเบื้องต้นมาก่อนระยะหนึ่ง คือ ต้องรู้สภาพบ้าน
หรือยอมรับสภาพบ้านที่จะซื้อได้แล้ว เพ่ือสามารถที่จะตัดสินใจซื้อได้ ซึ่งเป็นประเด็นส าคัญในการ
ตัดสินใจ การซื้อบ้านมือสองนั้นจึงจ าเป็นที่จะต้องรู้ข้อมูลเบื้องต้นของบ้าน เช่น ต้องมีการศึกษา
ท าเลที่ตั้งในเบื้องต้น สภาพแวดล้อมและตัวบ้าน คล้ายกับการซื้อบ้านมือหนึ่งนั้นเอง แต่ต่างกัน
ตรงสภาพทรัพย์ที่มีการเข้าอยู่มาก่อนจึงจ าเป็นต้องมีศึกษาสภาพทรัพย์ไว้ก่อน ที่จะท าการซื้อ
ทรัพย์แต่ผลของกลุ่มตัวอย่างนั้นตอบมาว่า  ได้ศึกษาทรัพย์มาระยะหนึ่งคือ 1-2 เดือน ซึ่งเป็น
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ป๎จจัยส าคัญที่ต้องศึกษาก่อนซื้อทรัพย์ก่อนมางาน ที่สามารถสรุปได้ว่าผู้สนใจมีความสนใจจริงมี
การศึกษาทรัพย์มาก่อน แต่ผู้สนใจนั้นได้ให้ข้อที่ควรปรับปรุงในการขายทรัพย์รอการขายว่าต้อง
ซ่อมแซมทรัพย์รอการขายเสร็จก่อนขาย คือผู้ที่สนใจส่วนใหญ่ไม่พอใจในสภาพทรัพย์รอการขาย 
คือ สภาพทรัพย์โทรม ท าให้ไม่กล้าตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย นอกจากนั้นจากการมีที่อยู่อาศัย
อยู่แล้ว จึงไม่มีความจ าเป็นเร่งด่วนในการตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย ท าให้ระยะเวลาในการ
ตัดสินใจจึงค่อนข้างนาน คือ มากกว่า 6 เดือน และมากไปกว่านั้นผู้สนใจยังมีแนวโน้มมากที่จะไป
ซื้อทรัพย์ที่เป็นมือหนึ่งคือคอนโดมิเนียมมือหนึ่งมากด้วย 
 
  ภาพแสดงที่อยู่อาศัยที่เป็นบ้านมือหนึ่งและบ้านมือสอง 
 

 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 13 แสดงที่อยู่อาศัยที่เป็นบ้านมือหนึ่งและบ้านมือสอง 
   
  จากภาพที ่13 การที่บ้านมือสองมีข้อได้เปรียบและข้อดีของบ้านมือสอง(กฤติโชติ 
ทรัพย์มหศักดิ์, 2548 : 29-32) ทางด้านท าเลที่เข้าถึงสิ่งอ านวยความสะดวกต่างได้ดีกว่า แต่การที่
สร้างเสร็จมาก่อนก็ท าให้มีผู้ที่อยู่อาศัยมาก่อน ที่ความต้องการอาจไม่ตรงกันระหว่างผู้ที่ซื้อบ้านมา
ก่อนกับผู้ที่พ่ึงซื้อบ้าน เช่น การต่อเติมโรงรถ การต่อเติมครัว ห้องนัง่เล่น เฉลียง และมากไปกว่า
นั้น อาจยังมีป๎ญหาของบ้านที่ทรุดตัว แตกร้าว สุขภัณฑ์ ประตูหน้าต่าง ส ีช ารุดทรุดโทรม หรือไม่
ตรงกับความต้องการของผู้ที่ซื้อบ้านต่อมา สุดท้ายแล้วผู้ต้องการซื้อทรัพย์รอการขายต้องการได้
บ้านที่ซ่อมแซมเสร็จแล้ว หรือมีการให้บริการจากทางธนาคารหรือผู้จัดถึงการให้เพ่ิมผู้ให้ค าปรึกษา
ในการซ่อมแซมบ้านมือสอง เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขายทรัพย์รอการขายของสถาบันการเงินเอง   
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 7.2 วิเคราะห์และสรุปข้อมูลความสัมพันธ์ 

   7.2.1 วิเคราะห์และสรุปความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบทรัพย์รอการขายที่ สนใจกับตัวแปร
ต่างๆ เช่น รูปแบบที่อยู่ป๎จจุบัน การพักอาศัยป๎จจุบัน รายได้ 

 
  การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบทรัพย์ที่สนใจและรูปแบบที่อยู่ป๎จจุบัน
พบว่าผู้ที่อยู่อาศัยในรูปแบบบ้านเดี่ยวมีความสนใจในรูปแบบบ้านเดี่ยวมากที่สุด และรอง ลงมา
คือคอนโดมิเนียม ต่อมาคือผู้ที่มีรูปแบบที่อยู่อาศัยป๎จจุบันเป็นทาวน์เฮาส์มีความสนใจในบ้านเดี่ยว
มากที่สุดรองลงมา คือ ทาวน์เฮาส์และคอนโดมิเนียม สุดท้ายคือผู้ที่อยู่อาศัยรูปแบบเป็นที่อยู่อาศัย
รวมมีความสนใจในรูปแบบบ้านเดี่ยว และคอนโดมิเนียมใกล้เคียงกัน ต่อมาคือการพักอาศัย
ป๎จจุบันพบว่า ผู้ที่มีบ้านเป็นของตัวเองมีความสนใจรูปแบบบ้านเดี่ยวมากที่สุดรองลงมาคือ
คอนโดมิเนียม และทาวน์เฮาส์ตามล าดับส่วนผู้ที่เช่าอาศัยมีความสนใจรูปแบบบ้านเดี่ยวและ
คอนโดเท่ากันและรองลงมาคือทาวน์เฮาส์ในด้านรายได้พบว่า ผู้ที่มีรายได้ตั้งแต่ 30,000-300,000 
บาท มีความสนใจในบ้านเดี่ยวมากที่สุดและอันดับรองลงมาคือทาวน์เฮาส์และคอนโดมิเนียมใน
จ านวนไม่ต่างกันมาก แต่ผู้ที่มีรายได้ตั้งแต่ 310,000- มากกว่า 500,000 บาทมีความสนใจในบ้าน
เดี่ยวและคอนโดมากกว่าทาวน์เฮาส์ ส่วนรูปแบบที่สนใจและราคาที่สนใจพบว่า ผู้ที่สนใจราคา 
0.5-2 ล้านบาท มีความสนใจทรัพย์รอการขายรูปแบบคอนโดมิเนียมมากกว่า แต่ผู้ที่สนใจทรัพย์
ตั้งแต่ราคา 2-4 ล้านบาทมีความสนใจในรูปแบบบ้านเดี่ยวมากที่สุด สุดท้ายจุดประสงค์ในการซื้อ
ทรัพย์รอการขายพบว่า ผู้ที่สนใจซื้อเพ่ืออยู่อาศัยมีความสนใจทรัพย์รอการขายในรูปแบบบ้าน
เดี่ยวมากที่สุด รองลงมาคือทาวน์เฮาส์และคอนโดมิเนียมส่วนผู้ที่สนใจเพ่ือลงทุนมีความสนใจ
ทรัพย์รอการขายในรูปแบบคอนโดมิเนียมมากที่สุดรองลงมาคือ บ้านเดี่ยวและทาวน์เฮาส์
ตามล าดับ 
   7.2.2 วิเคราะห์และสรุปความสัมพันธ์ระหว่างเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซื้อและตัวแปร
ต่างๆของผู้ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย เช่น อายุ อาชีพ รายได้ จุดประสงค์ในการซื้อ และราคาที่
สนใจ  

 

  การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซื้อและอายุ พบว่า ผู้ที่มี
อายุน้อยไปจนถึง อายุมากมีเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจอันดับแรกตรงกัน คือสภาพทรัพย์ไม่ดีหรือสภาพ
ทรัพย์โทรม ซึ่งเป็นสาเหตุหลักของผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขายไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย แต่
ผู้ที่มีอายุในวัยเกษียณข้ึนไป คือ  อายุ 61 ปี ขึ้นไปพบว่ามีสาเหตุที่ท าให้ไม่ตัดสินใจอันดับแรก
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คือ หาผู้รับเหมาไม่ได้ ซึ่งตรงกับข้อมูลของผู้ที่ตัดสินใจซื้อ ที่มีการศึกษาทรัพย์รอการขายก่อนมา
งานเป็นเวลา 1-2 เดือน ซึ่งการศึกษาทรัพย์มาก่อนนั้นท าให้รู้ว่าต้องซ่อมอะไร แต่ผู้ที่มีอายุ 61-70 
ปีนั้นกลับตอบว่าหาผู้รับเหมาไม่ได้ ที่มีความหมายว่ารับสภาพของทรัพย์นั้นได้แล้ว แต่จะหาผู้ที่มา
ท าให้ทรัพย์นั้นกลับมาใช้งานได้ปกตินั้นยังหาไม่ได้ จึงท าให้ตอบค าตอบในประเด็นหาผู้รับเหมามา
ซ่อมแซมไม่ได้ ส่วนในด้านอาชีพพบว่า ผู้ที่มีอาชีพรับราชการ,พนักงาน เอกชน, เจ้าของ
กิจการ, และเกษียณอายุ พบว่ามีค าตอบในด้านเหตุผลที่ไม่ตัดสินใจอันดับแรกตรงกันว่า สภาพ
บ้านไม่ดีจึงไม่ตัดสินใจซื้อ นอกจากนั้นในตัวแปรด้านรายได้พบว่า ผู้ที่มีรายได้อยู่ในช่วงทั้งหมด คือ 
 30,000-มากกว่า500,000 บาท มีค าตอบในด้านการเงินไม่พร้อมเพียงร้อยละ 5 ของ
รายได้ทั้งหมด ซึ่งการที่ตอบเรื่องการเงินไม่พร้อมนั้นเป็นไปได้น้อย แต่ให้ความส าคัญไปในสภาพ
บ้านที่ไม่ดี จึงท าให้ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย 
 
   7.2.3 วิเคราะห์และสรุปความสัมพันธ์ระหว่างจุดประสงค์ในการซื้อทรัพย์รอการ
ขายและตัวแปรต่างๆ เช่น อายุ, อาชีพ และรายได้ 

 
   การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ตัวแปรต่างๆกับจุดประสงค์ในการซื้อ พบว่า 
ผู้ที่มีอายุน้อย มีความสนใจในการซื้อที่อยู่อาศัยเพ่ืออยู่อาศัยจ านวนมาก คือ ผู้ที่มีอายุ 20-30 ปี
และ31-40 ปี มีความ ต้องการซื้อที่อยู่อาศัยกว่าร้อยละ 60 ซึ่งเป็นจ านวนที่มาก ท าให้เห็นว่า
ทรัพย์รอการขายหรือบ้านมือสอง เป็นที่สนใจของผู้ที่พ่ึงเริ่มต้น ชีวิตการท างานที่ต้องหาความ
มั่นคงในการอยู่อาศัยคือ มีบ้านเป็นของตัวเองส่วนในด้านอาชีพมีประเด็นที่เห็นชัดอยู่ในสอง
ประเด็นคือซื้อเพ่ืออยู่อาศัยและซื้อเพ่ือลงทุน เป็นสัดส่วนประมาณซื้อเพ่ืออยู่อาศัย 60 : 40 ซ้ือ
เพ่ืออยู่อาศัยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานเอกชนและรับราชการ ส่วนอาชีพท่ีซื้อเพ่ือลงทุนจะ
ประกอบอาชีพกิจการส่วนตัวและเกษียณอายุ นอกจากนั้นผู้ที่มีรายได้ 30,000-60,000 บาท มี
สัดส่วนในการซื้อเพ่ืออยู่อาศัยมากที่สุดส่วนผู้ที่มีรายได้เพ่ิมมากขึ้นจะมีสัดส่วนในการซื้อเพ่ือลงทุน
มากขึ้นเรื่อยๆตามรายได้ที่เพ่ิมข้ึน 
 
   7.2.4.  วิเคราะห์และสรุปความสัมพันธ์ระหว่างราคาที่สนใจกับรายได้ของกลุ่ม
ตัวอย่าง 

 
   ความสัมพันธ์ระหว่างราคาท่ีสนใจกับรายได้ พบว่าผู้ที่มีรายได้ 30,000-
60,000 บาท ไม่ได้สนใจทรัพย์ราคาต่ ามากที่สุดคือในช่วง 0.5-1 ล้านบาท แต่สนใจในช่วง 1-2 



 

 

121 

ล้านบาท ซึ่งราคาที่สนใจตรงกับรายได้ของผู้สนใจ ต่อมาคือผู้ที่มีรายได้ 61,000-300,000 บาท 
สนใจทรัพย์รอการขายในช่วงราคา 1-2และ2-3 ล้านบาทใกล้เคียงกัน  และสุดท้ายผู้ที่มีรายได้
ตั้งแต่ 310,000 - มากกว่า 5 แสนบาท มีความสนใจช่วงทรัพย์ในราคา 2-มากกว่า 4 ล้านบาท ท า
ให้เห็นว่าราคาที่สนใจกับรายได้นั้นมีความสัมพันธ์กันในด้านความสามารถในการซื้อทรัพย์รอการ
ขาย จะสามารถวิเคราะห์ได้ว่ารายได้กับราคาท่ีสนใจของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดนั้น มีความสัมพันธ์
กันทุกช่วงรายได้และราคาท่ีสนใจ  

 
   7.2.5 วิเคราะห์และสรุปความสัมพันธ์ระหว่างระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์รอการ
ขายและตัวแปรต่างๆ เช่น อายุ, อาชีพ, รายได้, การพักอาศัยป๎จจุบัน, รูปแบบที่สนใจ 

 
   การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ตัวแปรต่างๆกับระยะเวลาในการศึกษาทรัพย์
รอการขายพบว่า อายุ, อาชีพ, รายได้ ส่วนใหญ่ของผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขายมีการศึกษาทรัพย์
รอการขายมาก่อนเข้าชมงานบ้านและคอนโดประมาณ 1-2 เดือน ซึ่งท าให้สามารถสรุปได้ว่ากลุ่ม
ผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขายนั้น เป็นกลุ่มที่มีการเตรียมตัวก่อนซื้อที่อยู่อาศัยเป็นส่วนใหญ่เป็น
สัดส่วนประมาณ 2:1 ต่อผู้ที่เคยศึกษากับผู้ที่ไม่เคยศึกษามาก่อน  และผู้ที่ไม่เคยศึกษาส่วนมากจะ
อยู่ในกลุ่มผู้ที่มีรายได้ 30,000-60,000 บาท อายุ 20-30 ปี ประกอบอาชีพเป็นพนักงานเอกชน ที่
ส่วนใหญ่มีบ้านเป็นของตัวเอง มีรูปแบบที่สนใจเป็นบ้านเดี่ยว และเป็นผู้ที่ไม่ท าสัญญาซื้อขาย
ทรัพย์รอการขายโดยส่วนมาก 
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 .(.บสก)จ ากัด บริษัทบริหารสินทรัพย์กรุงเทพพาณิชย์ และ (.บสท)บริหารสินทรัพย์ไทย
ณฑิตเคหพัฒนศาสตรมหาบั, จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 
 

http://www.thaiengineering.com/chk.pdf
http://www.housingfinance.or.th/
http://www.home.co.th/content/DataDetail/72494
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วันท่ี……………….. 

 
 
 
 
 
 

แบบสอบถามการวิจัย(Pre-Test) 
 

เรื่อง  ทัศนคติและพฤติกรรมของผู้สนใจซื้อทรัพย์รอการขาย(NPA) ของสถาบันการเงิน 
: กรณีศึกษา งานมหกรรมสินเชื่อ 

 
 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหน่ึงของวิชาวิทยานิพนธ์ ของนักศึกษาระดบัปรัญญาโทหลักสูตรเคหพัฒนศาสตร
มหาบัณฑิต ภาควิชาเคหการ คณะสถาป๎ตยกรรมศาสตร ์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั การศึกษาวิจัยนี้จ าเป็นต้องขอ
ความร่วมมือจากท่าน ในการให้ข้อมูลและความคดิเห็นอย่างถูกต้องและตรงกับสภาพความเป็นจริงค าตอบท่ีท่านได้

กรอกแบบสอบถามนี้จะถือเป็นความลับและใช้ใการศึกษาวิจัยเพื่อพัฒนาการอยู่อาศัยของผู้คนให้ดีขึ้นเท่ากัน 

ผู้วิจัยต้องขอขอบพระคณุอย่างสูงในการเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามมา ณ ที่น้ีด้วยครับ 

 
ค าชี้แจ้งโปรดท าเครื่องหมาย        ลงใน        หรือเติมข้อความในช่องว่างที่เว้นไว้ให้ตามข้อมูลที่
เป็นจริง 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้สนใจในทรัพย์รอการขาย          

1.1 อายุ                        1.5 ที่อยู่อาศัยป๎จจุบันท่านพักกับ                                                                                           
             31-40 ปี          41-50 ปี               บ้านตัวเอง   อ่ืนๆ….. 
             51-60 ปี          61-70 ปี      เช่า                    
1.2 อาชีพ                        1.6 ประเภทที่อยู่อาศัยป๎จจุบัน          
             ราชการ/รัฐวิสาหกจิ       พนักงานเอกชน          บ้านเดี่ยว        ทาวน์เฮ้าส์    
               ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย       เจ้าของกิจการ              คอนโด          อพาร์ทเม้นต์              
              นักเรียน/นักศึกษา         เกษียณอายุ                        ตึกแถว      อ่ืนๆ……….. 
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ตอนที่ 2 เหตุผลในการมาเดินเลือกซ้ือทรัพย์รอการขาย 
1.3 เพศ                         2.1 ท่านซื้อทรัพย์สินรอการขาย 
                                                                              เพราะเหตุใด 
           ชาย                           หญิง                                           อยู่อาศัย              ขาย 

                                                    ให้เช่า                   

1.4 รายได้ครัวเรือนต่อเดือน    2.2 ประเภททรัพย์ที่ท่านสนใจ     
                                                                               ภายในงาน  
         40,000-50,000 บาท     51,000-80,000 บาท            บ้านเดี่ยว        ทาวน์เฮ้าส์    
        81,000-100,000 บาท      110,000-200,000 บาท             คอนโด           ที่ดินเปล่า 
         มากกว่า 300,000 บาท                        ตึกแถว           โรงงาน/โกดัง 
  2.3 ราคาที่ท่านสนใจ              3.2 สิ่งที่ท าให้ท่านไม่ตัดสินใจซื้อ 
          1-2 ล้านบาท           2-3  ล้านบาท                               ยังหาท าเลไมไ่ด ้    พอใจในทรัพย์    

          3-4 ล้านบาท             มากกว่า 4 ล้าน                                                  แต่สภาพทรัพย์โทรม 

                                                                                             หาผูร้ับเหมามา     หารูปแบบหรือ  

 2.4 ข้อพิจารณาในการซื้อทรัพย์รอการขายของท่านคือ                  ซ่อมแซมไมไ่ด ้     ท าเลที่คิดไวไ้มไ่ด ้        
       สิ่งใดเป็นอันดับแรก                                               การเงินไม่พร้อม     ค าณวนคา่ใช้จ่าย 

             ท าเล                      ราคา                                                          ทั้งหมดไม่ได ้

             สินเชื่อ                    สภาพทรัพย์             3.3 หากท่านจะตัดสินใจซื้อทรัพย์จะมี 
   2.6 ข้อเสนอจากสถาบันการเงินข้อใดเป็นประโยชน์               ระยะเวลาเท่าใด 
          ดอกเบี้ยต่ า              ลดราคาทรัพย์                        1 เดือน           2 เดือน                       
          ปรึกษาซ่อมแซมฟรี    วงเงินกู้สูง                              3 เดือน           มากกว่า 4 เดือน       
   2.7 ก่อนหน้านี้ท่านได้ศึกษาทรัพย์ก่อนมางานประมาณ      3.4 หากท่านยังไม่ตัดสินใจซื้อตอนนี้ 
             ไม่เคย                   เคย                             ท่านจะไปซื้อที่อยู่อาศัยแบบใด 
    มากกว่า 3เดือน       1 ปี                                     บ้านมือมือหนึ่งชานเมือง      
                                                                               คอนโดมิเนียมมือหนึ่ง 
                                                                      ที่ดินเปล่า         เช่า 
  2.8  สิ่งที่คิดว่าควรปรับปรุงหรือเพ่ิมเติมในการขาย            3.5 หากท่านได้รับบริการทางด้านใดที่    
        ทรัพย์สินรอการขาย                                      จะท าให้ท่านตัดสินใจทรัพย์สินรอการขาย   
         บริการพนักงาน      การขอสินเชื่อ                         บริการปรึกษา        บริการปรึกษา  

           ซ่อมแซมเสร็จก่อนขาย                                           ด้านการซ่อม      การค านวนค่าใช้จ่าย 

                                                                                           บริการค้นหาทรัพย์    บริการสินเช่ือ 
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ตอนที่3 เหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขายภายในงานบ้านและคอนโด                
     3.1 ท่านได้ท าสัญญาจองซื้อทรัพย์รอการขาย(NPA) 
                 ท า                    ไม่ท า 
 

3.7 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
      
………………….…………………….…………………….…………………….…………………….…………………….…………………….…………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………….…………………….…………………….…………………….………………………………………………………………
…………………………………………………………. 
 
 
 
ขอขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 
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หมายเลข……วันท่ี................... 
 
 
 
 
 
 

แบบสอบถามการวจิัย 
 

เรื่อง  พฤติกรรมผู้ซื้อทรัพย์รอการขาย 
: กรณีศึกษา ผู้เข้าชมทรัพยร์อการขายของสถาบันการเงินในงานบ้านและคอนโด ปี 2557 

 
 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหน่ึงของวิชาวิทยานิพนธ์ ของนักศึกษาระดับปรัญญาโทหลักสูตรเคหพัฒนศาสตร
มหาบัณฑิต ภาควิชาเคหการ คณะสถาป๎ตยกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย การศึกษาวิจัยนี้จ าเป็นต้องขอ
ความร่วมมือจากท่าน ในการให้ข้อมูลและความคิดเห็นอย่างถูกต้องและตรงกับสภาพความเป็นจริงค าตอบที่ท่านได้
กรอกแบบสอบถามนี้จะถือเป็นความลับและใช้ในการศึกษาวิจัยเพื่อพัฒนาการอยู่อาศัยของผู้คนให้ดีขึ้นเท่ากัน  
ผู้วิจัยต้องขอขอบพระคุณอย่างสูงในการเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามมา ณ ที่น้ีด้วยครับ 
 
ค าชี้แจ้งโปรดท าเครื่องหมาย        ลงใน           หรือเตมิข้อความในช่องว่างที่เว้นไว้ให้ตามข้อมูลที่เป็นจริง 
 
ตอนที ่1 ข้อมลูทั่วไปของผู้สนใจในทรัพย์รอการขาย          
1.1 อาย ุ                1.5 ที่อยู่อาศัยป๎จจุบันท่านพักกับ 

             20-30 ปี          31-40 ปี       41-50 ปี    บ้านตัวเอง           เช่า 

             51-60 ปี          61-70 ปี         

1.2 อาชีพ      1.6 ลักษณะที่อยู่อาศัยป๎จจุบัน 

              ราชการ/รัฐวิสาหกิจ           พนักงานเอกชน                     บ้านเดี่ยว             ทาวน์เฮาส ์

              เจ้าของกิจการ                 เกษียณอาย ุ                             คอนโดมิเนียม      อพาร์ทเมนท ์  
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ตอนที ่2 เหตุผลในการมาเดินเลือกซ้ือทรัพย์รอการขาย 

1.3 จ านวนสมาชิกในครอบครัว            2.1 ท่านซื้อทรัพย์สินรอการขายเพราะเหตุใด 

           2-3 คน             4-5  คน                                                    อยู่อาศัย              ลงทุน 

            มากกว่า 5 คน         โสด                                                                                         

1.4 รายได้ครัวเรือนต่อเดือน             2.2 ประเภททรัพย์ที่ท่านสนใจภายในงาน  

            30,000-60,000 บาท       61,000-100,000 บาท             บ้านเดี่ยว        ทาวนเ์ฮ้าส ์ 

            110,000-300,000 บาท        310,000-500,000 บาท                  คอนโด          

             มากกว่า 500,000 บาท    
  2.3 ราคาที่ท่านสนใจ              3.2 สิ่งที่ท าให้ท่านไมต่ัดสนิใจซื้อ 

  5 แสน-1ล้านบาท          1-2  ลา้นบาท                         ยังหาท าเลไม่ได ้        พอใจในทรัพย์แต่  

             2-3 ล้านบาท                มากกว่า 4 ล้าน                       หาผู้รับเหมามา          สภาพทรัพย์โทรม 

 2.4 ข้อพิจารณาในการซื้อทรัพย์รอการขายของท่านคือ                ซ่อมแซมไม่ได้            หารูปแบบหรือ 

       สิ่งใดเป็นอันดับแรก                                                      การเงินไม่พร้อม        ท าเลที่คิดไว้ไมไ่ด ้

    ท าเล               ราคา                                                                          ไม่ทราบราคา 

               สินเช่ือ             สภาพทรัพย ์                                                                ค่าใช้จ่ายทั้งหมด  

                                                                                                                   ว่าจะเป็นเท่าใด 

  2.6 ข้อเสนอจากสถาบันการเงินข้อใดเป็นประโยชน์                 3.3 หากท่านจะตัดสินใจซื้อทรัพยจ์ะม ี

              ดอกเบี้ยต่ า                  ลดราคาทรัพย ์                     ระยะเวลาเท่าใด 

              ปรึกษาซ่อมแซมฟร ี        วงเงินกู้สูง                     1-2 เดือน                3-4 เดือน 

                                                                                          5-6 เดือน               มากกว่า 6 เดือน 

  2.7 ก่อนหน้าน้ีท่านได้ศึกษาทรพัย์ก่อนมางานประมาณ            3.4 หากท่านยังไมต่ัดสินใจซื้อในตอนนี้ท่าน                    

             ไมเ่คย      1-2 เดือน                                     จะไปซื้อท่ีอยู่อาศัยแบบใด 

              2-3 เดือน          มากกว่า 3 เดือน                   บ้านมือมือหน่ึงชานเมือง     คอนโดมเินียมมือหนึ่ง 

2.8 ท าเลใดท่ีท าให้ท่านสนใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย                ที่ดินเปล่า                 เช่า 

              ใกล้ที่ท างาน            ใกล้เมือง 

              ใกล้ลูก/ครอบครัว      ใกล้ที่อยู่อาศัยเดิม 
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 2.9 สิ่งที่คิดว่าควรปรับปรุงหรือเพิ่มเติมในการขายทรัพยส์ินรอการขาย  3.5 หากท่านไดร้ับบริการทางด้านใดที่จะ 

          ซ่อมแซมเสร็จพร้อมขาย       ปรึกษาเพื่อซ่อมแซม               ท าให้ท่านตัดสินใจซื้อทรัพย์รอการขาย 

     เพิ่มสินเช่ือเพื่อซ่อมแซม       อื่นๆ                           บริการปรึกษาทางด้าน     บริการปรึกษา 

                                                              สินเช่ือ           การซ่อมแซม 

                                                                          บริการทางด้านการค านวน     บริการเลือก  

                                                                          ค่าใช้จ่ายทั้งหมด            รูปแบบทรัพย ์

                                                                                                   และท าเล 

ตอนที3่ เหตุผลที่ไม่ตัดสินใจซ้ือทรัพย์รอการขายภายในงานมหกรรม                

     3.1 ท่านได้ท าสัญญาจองซื้อทรัพย์รอการขาย(NPA) 

                   ท า                    ไม่ท า 

 
3.7 ข้อเสนอแนะอื่นๆ 
      
………………….…………………….…………………….…………………….…………………….…………………….…………………….…………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………….…………………….…………………….…………………….………………………………………………………………
………………………………………………………….. 
 
 

 
ขอขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติผู้เขียนวิทยา นิพนธ์ 
 

ประวัติผู้เขียนวิทยานิพนธ์ 

 

ชื่อ นายศักดิ์สิทธิ์ มิตรเจริญถาวร 

เกิด 24 มีนาคม 2532 

ภูมิล าเนา เขตตลิ่งชัน กรุงเทพฯ 

การศึกษา 

ระดับประถมศึกษา-มัธยมต้น โรงเรียนโยนออฟอาร์ค กรุงเทพฯ 

ระดับมัธยมปลาย โรงเรียนโยธินบูรณะEP กรุงเทพฯ 

ระดับอุดมศึกษาปริญญาตรี สาขาสถาป๎ตยกรรมศาสตร์หลัก คณะสถาป๎ตยกรรมศาสตร์ 
สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี 

ป๎จจุบันศึกษาต่อ  ปริญญาโทสาขาพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ คณะสถาป๎ตยกรรม
ศาตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย เข้าศึกษาปี 2556 
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