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The objectives of this research are to study consumer social and economic characteristics and conditions, 

planning, reasons behind and satisfaction after the purchase through auction of a medium priced condominium unit in the 
Bangkok metropolitan area.  

 
Results of this study show that the majority of bidders have carefully planned. They have prepared the 

necessary capital and only consider projects within their budget. They also have researched to learn additional 
information about a project’s registration. They have examined the current physical conditions and facilities as well as 
made price comparisons between the units they will bid on and the current prices of other similar projects in order to 
calculate the best bid and make their final decision. 

The study also found that those who made their purchases with cash payments and those who took out 
mortgages had all planned well and their decision processes were not that different, except in deciding on their bid. 
Those who made a cash purchase appeared to give more importance to the determination of their bid as they had a 
definite amount they would spend in accordance with either their desire or actual capital. 

Since the bidders had planned well, they were satisfied with the bidding process as far as the unit’s price, 
physical conditions and surrounding environment of the project. As much as 81.2 % of the bidders did not plan to sell 
their condominium unit. Of the remaining 18.2%, who wanted to sell, 9.9% wanted to sell because they were dissatisfied 
with their bidding. This was because they had not planned or researched well before entering their bid. They did not take 
time, or rushed their decision. Each time, when entering a bid, bidders often have to make their decision quickly, and if 
they do not have data and information, they must rely on the auctioneer who wants them to enter a competing bid. The 
bidders therefore rush and do not think carefully. Thus, ultimately, they make a mistake and offer to high a bid when 
compared to what they can really afford, whether making a single cash payment or monthly installments. So, now they 
must try to sell the unit they have purchased. 

 
The results also showed that the condominium unit auctions, whatever their process, are helping to reduce 

the number of empty units now available on the market and much faster than other sales methods. Still, this is causing 
an increase in the second hand home market. Thus, in order for a bidder to enjoy the greatest benefits, they must first 
plan carefully and have prepared the necessary capital, or method of payment before hand. 
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บทที่  1 
 

บทนํา 
 
ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 
 

        จากภาวะความตกต่ําทางเศรษฐกิจของประเทศตั้งแตป  2539  กอใหเกดิปญหาการชะลอตัว
ของการลงทุนในประเทศ  บริษัทเอกชนประสบปญหาผลประกอบการต่ํา  จําเปนตองปรับลดจํานวน
คนงานและอตัราคาจางลง  หลายบริษัทถึงกับตองปดกจิการ  สงผลใหประชาชนสวนใหญมีรายไดลดลง  
กอใหเกิดปญหาทั้งดานอุปสงค (Demand)  และปญหาดานอุปทาน (Supply) ในระบบที่อยูอาศัย  สําหรับ
ปญหาดานอุปสงค  กลาวคือ ประชาชนจํานวนมากไมมกีําลังซื้อและหมดโอกาศที่จะมีที่อยูอาศัยเปนของ
ตนเอง  ประกอบกับประชาชนผูมีรายไดและมีเงินเก็บออมซึ่งมีอํานาจในการซื้อ  ไมแนใจในสภาวะ
เศรษฐกิจที่ผันผวนอยางรุนแรงจึงไมตัดสินใจซื้อที่อยูอาศยั  สงผลใหเกิดปญหาดานอปุทานตามมา  
เนื่องจากผูประกอบการไมสามารถขายที่อยูอาศัยใหกับผูบริโภคได  ทําใหเกดิบานวางเปนจํานวนมากใน
ตลาดที่อยูอาศยั  เปนความสูญเสียตอระบบเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ 
  
         จากการสาํรวจของธนาคารอาคารสงเคราะหในป พ.ศ. 2541  ทําการสํารวจที่อยูอาศัยทุก
ประเภท  จาก 78  ทําเล  รวม  5,065  โครงการ  รวมจํานวนที่อยูอาศยั  1,132,333  หนวย  และดําเนินการ
ขายตั้งแตป พ.ศ. 2533 ถึง เมษายน 2541  พบวามีจํานวนบานมือหนึ่งทีย่ังขายไมไดรวม  264,084  หนวย  
แบงเปนบานที่ยังสรางไมเสร็จและยังไมไดกอสราง  จาํนวน  209,131  หนวย  สวนบานที่สรางเสร็จ
แลวแตยังไมไดขายอีกจาํนวน  54,953  หนวย   มูลคาโครงการโดยรวม 70,110  ลานบาท  สามารถแบง
ตามประเภททีอ่ยูอาศัยทีย่ังไมไดขายได  รายละเอียดดูตารางที่  1.1 1 
 
 
 
 

                                                           
1 อัศวิน  พิชญโยธิน ,  “ตนทุนที่ดิน คากอสราง และแนวโนมราคาที่อยูอาศัย ,”  เอกสารการสัมมนา เร่ืองขอแนะนําในการ

ซื้อบานป 2543 ,”  เสนอที่ธนาคารไทยพาณิชย สํานักงานใหญ  22 เมษายน 2543.  (เอกสารไมตีพิมพเผยแพร) 
 



 
แผนภูมิท่ี 1.1  แสดงจํานวนที่อยูอาศัยทีย่ังไมไดขาย, ที่ขายแลว, จํานวนที่อยูอาศัยทีไ่มมีการอยูอาศัยและ 

          จํานวนที่อยูอาศัยที่มกีารอยูอาศัย  ณ เมษายน 2541 
 
 
 
 

 
 
 
 
ท่ีมา : โครงการสํารวจของธนาคารอาคารสงเคราะห 2541 (ขอมูลสํารวจป 2533 - เมษายน 2541) 
 

บานที่สํารวจทั้งหมด 
1,132,333  หนวย

สรางเสร็จ (68%) 
768,596 หนวย

ระหวางกอสราง (28%) 
318,375 หนวย  

ยังไมไดกอสราง 
(4%)

ขายแลว 
(14%)

ขายไมได 
(4.8%) 

4 9 3

ขายแลว 
(26%) 

วาง (31%) 
350,442 

อยูอาศัย 
(36%) 

รวมที่รอขาย 
(23%) 

264 084 

ไมไดขาย 
(18%)

รวมที่ขายแลว 
(40%) 

4 0 09 
ตลาดบานมือหนึ่ง 

ตลาดบานมือสอง



        จากปญหาดังกลาวขางตน  ทั้งสถาบันการเงิน ภาครัฐและภาคเอกชนไดหามาตราการและ
วิธีการตาง ๆ  เพื่อกระตุนใหเกิดการซื้อขายที่อยูอาศยัมาตลอดระยะเวลาที่ประสบปญหาสภาวะเศรษฐกิจ
ตกต่ํา   แตก็ยังไมสามารถกระตุนใหเกดิการซื้อขายได  จนกระทั้งเดือนพฤษภคม  ป 2542  ไดมี
บริษัทเอกชนในประเทศไทยรวมมือกับบรษิัทประมูลจากสหรัฐอเมริกา  จัดการเปดประมูลหองชุดขึ้น
เปนครั้งแรก  โดยทําการเปดประมูลขาย จํานวน  111 ยนูิต  และสามารถทํายอดขายได 87 ยนูิต2  คิดเปน
รอยละ 78.4  ของจํานวนหองชุดที่เปดประมูลขายทั้งหมด  และยังสามารถทํายอดขายไดอยางตอเนื่อง
จนถึงปจจุบันนี้  นับไดวาในชวงสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา  การประมูลที่อยูอาศัยเปนรูปแบบการขายที่
นาสนใจ  และมีประสิทธิภาพ  เนื่องจากสามารถกระตุนใหเกดิการซื้อ / ขายที่อยูอาศยัไดอยางตอเนื่อง     
 

        นอกจากนี้ยังพบวาเหตผุลประการหนึ่ง  ที่มีผูสนใจซื้อที่อยูอาศัยโดยวิธีการประมูล  เปน 
จํานวนมากนัน้  เนื่องจากสามารถซื้อไดในราคาที่ถูกกวาการซื้อ ขายโดยวิธีอ่ืน จากการรวบรวมสถิติ
พบวาราคาเฉลี่ยของการซื้อขายหองชุดโดยวิธีประมูลโดยรวมคาดําเนนิการแลวนั้น  ราคาลดลงจากราคา
ขายเดิม  ซ่ึงเปนราคาที่ผูประกอบการไดตั้งราคาขายของหองชุดไวกอนเปดประมูล  ประมาณ  54.4 %  
จะเห็นไดวาผูบริโภคไดรับประโยชนโดยตรงจากการซือ้ / ขายดวยวิธีประมูล  ในขณะที่ผูประกอบการ
หรือเจาของโครงการไดรับกําไรนอยลง  แตประโยชนที่ผูประกอบการไดรับคือสามารถปดการขายไดเร็ว  
ไมตองแบกรบัภาระดอกเบีย้หรือเสียคาใชจายในการดาํเนินงานสําหรับการขายแบบปกติ 
 
         จากเหตุผลดังกลาวขางตน  ทําใหผูวิจยัสนใจทีจ่ะศกึษาการวางแผนเพื่อประมลูซ้ือหองชุด
พักอาศัยระดับราคาปานกลางในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใหความสนใจ
ที่จะประมูลซ้ือหองชุดเปนจาํนวนมากนั้น  สืบเนื่องมาจากสาเหตุใดบาง   ผูบริโภคกลุมนี้มีลักษณะและ
สภาพทางดานสังคมเศรษฐกจิอยางไร  การวางแผนในการตัดสินใจซื้อเปนอยางไร  เหตุผลในการ
ตัดสินใจซื้อหองชุดในภาวะเศรษฐกิจตกต่าํ  เหตุผลในการตัดสินใจซื้อโดยวิธีการประมูล  และเมื่อไดเขา
อยูอาศัย  ผูบริโภคมีความพอใจหรือไม  หากไดมีการศกึษาวิจยัใหไดขอเท็จจริง  ผลการวิจยัที่ไดรับจะ
เปนประโยชนตอผูสนใจทั่วไปจะไดทราบวา  การประมูลซ้ือที่อยูอาศัยนั้นมีผลดีและผลเสียตอผูบริโภค
และระบบที่อยูอาศัยโดยรวมอยางไรบาง 
 
 

                                                           
          2 สัมภาษณ  อภิชาต  อาชาเดช ,  ผูจัดการฝายของบริษัท  ฮาริสัน เรียลตี้ จํากัด , 14 มีนาคม 2544. 
 
 



วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

   ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้เกีย่วกับ    “การวางแผนเพื่อประมลูซ้ือหองชุดพักอาศัยระดับราคาปาน 
กลาง  ในเขตกรุงเทพมหานคร”  มีวัตถุประสงคหลักดังนี้คือ 

1) เพื่อศึกษาลักษณะและสภาพดานสังคมและเศรษฐกิจ  ของผูประมูลซ้ือหองชุดระดบัราคา 
ปานกลาง  ในเขตกรุงเทพมหานคร  

2)    เพื่อศึกษาการวางแผนและกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ  ของผูประมูลซ้ือหองชุดระดับ
ราคาปานกลาง ในเขตกรุงเทพมหานคร  

3) เพื่อศึกษาเหตผุลในการตัดสินใจซื้อ  ของผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง ในเขต 
กรุงเทพมหานคร  
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 

1) กลุมประชากรและกลุมตัวอยางที่ทําการศึกษา คือ ผูบริโภคที่ตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด 
ระดับราคาปานกลาง  ระหวางป  2542 – ตุลาคม  2543   

2)    พื้นที่ที่ทําการศึกษาอยูในเขตกรุงเทพมหานคร  เนื่องจากเปนพื้นทีท่ี่มีจํานวนบานวางเปน 
จํานวนมาก  และเปนพื้นที่ทีม่ีการเปดประมูลที่อยูอาศัยอยางตอเนื่อง 

3)   โครงการอาคารชุดที่จะทําการศึกษา  เปนโครงการที่อยูในพืน้ที่ยานชุมชนหรือบริเวณใจ 
กลางเมืองกรุงเทพมหานคร  เพื่อใหไดกลุมตัวอยางที่มีพฤติกรรมในการวางแผนและกระบวนการในการ
ตัดสินใจประมูลซ้ือที่มีความสอดคลองกัน  และเพื่อใหไดขอมูลที่มีระดับความเชื่อมั่นสูง 

4)   หองชุดที่จะทําการศึกษา  เปนบานมือหนึ่ง สรางเสร็จ 100 % พรอมเขาอยู  ซ่ึงเจาของ
โครงการมอบหมายใหบริษทัเอกชนเปนผูดําเนินการประมูลเทานั้น  ไมศึกษาครอบคลมุถึงการประมูล
บานมือสอง  เนื่องจากการประมูลบานมือหนึ่งที่ดําเนินการโดยบริษัทประมูลเอกชน  เปนการประมูลที่
ผูบริโภคใหความสนใจเขารวมประมูลซ้ือเปนจํานวนมาก  และสามารถทํายอดขายไดสูง 

5)   การประมลูนั้น  เปนการประมูลแบบเปด  เสนอราคาซื้อโดยวาจา  การยกปายและการยกมือ   
และการประมลูนั้นเปนการประมูลแบบไมกําหนดราคาขั้นต่ํา  และเปนการประมูลแบบเด็ดขาด  กลาวคือ
ผูขายยอมรับราคาสูงสุดที่เสนอในการประมูลแตละครั้ง  ไมวาราคานั้นจะเปนเทาใดกต็าม                    
 
 
 



สมมุติฐานการวิจัย 
 

ผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง   โดยการชําระเงินในการประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสด  
และโดยการกูเงินจากสถาบันการเงิน   มีผลตอการวางแผนในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  กลาวคือ  
ผูที่ประมูลซ้ือหองชุดดวยการกูเงินจากสถาบันการเงิน  นาจะมีใหความสําคัญกับการวางแผนในการ
ตัดสินใจซื้อ  มากกวาผูที่ประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสด  เนื่องจากมีความเสี่ยงในเรื่องของการผอนชําระ
เงินกู  จึงตองมีความละเอียดรอบคอบในการตัดสินใจประมูลซ้ือมากกวา 
 
คําจํากัดความ 
 
              1)    การวางแผน หมายถึง กระบวนการของการพิจารณาตัดสนิใจลวงหนา วาจะทาํอะไร 
อยางไร มีการเลือกวัตถุประสงคและวิธีปฏิบัติเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น3 
 
 2)    หองชุด หมายถึง สวนของอาคารชุดที่แยกการถือกรรมสิทธิ์ออกไดเปนสวนเฉพาะ  ของแต
ละบุคคล 
 

3)    บานมือหนึ่งพรอมขาย ( ประมูลขาย ) หมายถึง ที่อยูอาศัยที่สรางเสร็จ 100 % พรอมเขาอยู 
และยังไมไดขายหรือขายไมได  บานในสวนนี้จะเปนบานในโครงการจัดสรร  ตั้งแตบานเดี่ยว ทาวนเฮาส 
และหองชุด4 
 

4)    บริษัทประมูลหรือผูดําเนินการประมลู หมายถึง ตัวแทนจําหนายหรือคนกลางในการซื้อขาย 
แตจะไมทําการซื้อขายดวยตนเอง  บทบาทของบริษัทเหลานี้ ไดแก การเปนที่ปรึกษาใหกับเจาของ
โครงการหรือเจาของที่อยูอาศัย  โดยการแนะนําและชี้ชวนใหเจาของนําทรัพยมาขายโดยการประมูล  ใน
ขณะเดียวกันกจ็ะทําการตลาด  โดยไดรับคาธรรมเนียมตอบแทน5 

                                                           
            3 Fremont E.  Kast and James E.  Rosenzweig,  Organization and Management : A 
System Approach  (New York : Mcgraw-Hill     Book Company, 1970),  pp. 435-436.         
           4 อัศวิน  พิชญโยธิน ,  “ตนทุนที่ดิน คากอสราง และแนวโนมราคาที่อยูอาศยั ,”  เอกสารการสัมมนา เร่ืองขอแนะนําในการ
ซื้อบาน 
ป 2543 ,” เสนอที่ธนาคารไทยพาณิชย สํานักงานใหญ  22 เมษายน 2543.  (เอกสารไมตีพิมพเผยแพร) 
                     4การประมูลขายอสังหาริมทรัพย ป 2542,”  วารสารธนาคารอาคารสงเคราะห  12 (มกราคม-มิถุนายน 2541) : 21 
- 22. 
 



 
5)    การประมลู หมายถึง  รูปแบบการขายทรัพยสินอยางหนึ่ง  โดยการใหผูสนใจประมูลซ้ือเขา 

สูราคากันดวยวาจา  การยกมอื  การชูปาย  หรือการยื่นซองประมูล  และผูที่ใหราคาสงูสุดก็จะมกีารตกลง
ขายใหกับผูนัน้ 
 

6) ประมูลซ้ือและการประมูลขาย  คือ  การซื้อโดยวิธีการประมูลและการขายโดยวิธีการประมูล 
 
7) ที่อยูอาศัยระดบัราคาปานกลาง คือ ระดับราคาที่อยูอาศัยในระดับ  ต้ังแต 800,000 ถึง  

3,000,000 บาท  ซ่ึงเปนเกณฑราคาที่ทางธนาคารอาคารสงเคราะหรวมกับ AGENCY FOR REAL 
ESTATE  ใชในการแบงระดบัราคาที่อยูอาศัย 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

1) การสํารวจขอมูลเบื้องตน   
1.1  ขอมูลปฐมภูม ิ  ไดจากการศึกษาภาคสนาม  ประกอบดวยขอมูลที่ไดจากการขอ 

สัมภาษณบริษทัประมูลเอกชน  ผูจัดการนิตบิุคคลอาคารชุด  พนักงานฝายขายโครงการ  การออกสํารวจ
พื้นที่และการสังเกตการณจากสถานที่ที่มีการเปดประมลู  และการออกแบบแบบสอบถามเพื่อศึกษากลุม
ผูบริโภคที่ประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  จากบริษัทประมูลบานมือหนึ่งของบริษัทเอกชน 

1.2  ขอมูลทุติยภูม ิ  การรวบรวมขอมูลสถิติ  รายงานจากวารสาร  หนงัสือพิมพ  สํานักงาน 
เขตที่ดินและเว็บไซดบริษัทประมูลเอกชน  หรือเว็บไซดอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของกับการประมูลที่อยูอาศัย 
 

2) วิธีการสุมตัวอยาง 
2.1 สํารวจรายชื่อบริษัทประมูลเอกชนที่ดําเนนิการประมูลที่อยูอาศัย  และทําการคัดเลือก 

เฉพาะกลุมบรษิัทที่ดําเนนิประมูลเฉพาะบานมือหนึ่ง   
2.2 รวบรวมรายชือ่โครงการทั้งหมดของแตละบริษัทที่ไดมกีารเปดประมลูไปแลว 
2.3 ทําการรวบรวมจํานวนที่อยูอาศัยแยกตามระดับราคาและประเภทของที่อยูอาศัย  พบวา 

ที่อยูอาศัยประเภทหองชดุในระดับราคาปานกลางมีจํานวนการเปดประมูลซ้ือและประมูลขายมากทีสุ่ด  
จึงทําการคัดเลือกนํามาเปนกลุมตัวอยางที่จะทําการศึกษา 

2.4 กําหนดสัดสวนของกลุมตัวอยาง  โดยการสุมแบบสวนแบง (QUOTA SAMPLING)   
จากโครงการอาคารชุดที่รวบรวมได  ตามสัดสวนประชากรในแตละโครงการ 
 



 
3) เคร่ืองมือท่ีใชในงานวิจัย   

การศึกษาวิจยัครั้งนี้  เพื่อศึกษากลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  ในเขต 
กรุงเทพมหานคร  ระหวางป 2542 – ตุลาคม 2543  เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูล ไดแก แบบสอบถาม
ซ่ึงออกแบบใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของการศึกษา  โดยแบบสอบถามในการศกึษาประกอบดวย
ประเด็นที่ตองการศึกษา 5 สวน ดังตอไปนี ้
  สวนที ่1   ขอมูลดานสังคมและเศรษฐกิจ 
  สวนที ่2   ขอมูลเกี่ยวกับที่อยูอาศัยหลังเดมิ 
  สวนที ่3   ขอมูลเกี่ยวกับหองชุดที่ประมูลซ้ือ 
  สวนที ่4   ขอมูลดานการวางแผนและกระบวนการในการตัดสินใจ 
  สวนที ่5   ขอมูลดานความพึงพอใจหองชุดพักอาศยัทีป่ระมูลซ้ือ 
        ภายหลังจากการสรางแบบสอบถาม  ผูวิจัยไดนําไปทดสอบ (pilot test) จํานวน  15 ชุด  เพื่อ
ตรวจสอบความเขาใจดานการสื่อความหมายระหวางผูวจิยักับผูตอบ  และเพื่อความถกูตองของภาษาที่ใช  
จากนั้นนํามาปรับปรุงแกไขกอนนําไปใชจริง 
 

4) การเก็บรวบรวมขอมูล  
4.1 ขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ  ดําเนินการสงคําถามที่จะใชในการสัมภาษณพรอมจด 

หมายแนะนําตัวจากทางภาควิชาทางโทรสาร  เพื่อใหทางบริษัทประมูลไดพิจารณาคําถามและเตรียม
ขอมูลบางสวนที่ตองใชเวลาในการรวบรวม  จากนั้นไดติดตอขอสัมภาษณอยางเปนทางการอีกครั้งหนึง 

4.2 สงแบบสอบถามไปยังกลุมตวัอยางที่เลือกไว  โดยวิธีการสงทางไปรษณียสวนหนึ่ง   
และใหผูตอบแบบสอบถามสงกลับคืนมาทางไปรษณยี 
 

5) การวิเคราะหขอมูล 
ในการวิเคราะหขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS Version +10 For Windows ( Statiscal  

Package for Socail Science for Windows)  วิเคราะหขอมูลทางสถิติ  สําหรับรายละเอียดการวิเคราะห
ประกอบดวย  จํานวนความถี ่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) การหาคาความสัมพันธระหวางตวั
แปร  (Crosstab)  การหาลําดบัความสําคัญเฉลี่ย  โดยใชดชันีความสําคัญ  (index value)  เปนตัวอธิบาย 
การวัดระดับความพึงพอใจ  โดยกําหนดคาตัวเลข  5 ระดบั โดยให  5  แทนระดับที่มากที่สุด  จนถึง  1  
แทนระดับความพึงพอใจทีน่อยที่สุด 

วิเคราะหขอมูลที่ไดจากการประมวลผลและสรุปผลการศึกษา  นําเสนอผลงานวิจัยใน 
รูปของการบรรยาย  ตาราง  และแผนภูม ิ  



 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 

ในการศึกษาวจิัยคร้ังนี้เกี่ยวกับ  “การวางแผนเพื่อประมลูซ้ือหองชุดพักอาศัยระดับราคาปานกลาง 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ”  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับมดีังนี้คือ 

1) เพื่อใหทราบ  ลักษณะและสภาพดานสังคมและเศรษฐกจิของผูประมูลซ้ือหองชุดในเขต 
กรุงเทพมหานคร 

2) เพื่อใหทราบ  การวางแผนกอนการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดของผูซ้ือ   
3) เพื่อใหทราบ  เหตุผลในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลางในเขต 

กรุงเทพมหานคร   
 4)    เพื่อนําผลการศึกษามาเสนอแนะแนวทางในการพัฒนาวิธีการประมูล  ใชเปนชองทางใน

การจัดจําหนายที่อยูอาศยัในประเทศไทยใหมีประสิทธิภาพ  เพื่อใหเกดิสภาพคลองทางเศรษฐกิจดาน
อสังหาริมทรัพยมากขึ้น  โดยเฉพาะในสภาวะวิกฤตเศรษฐกิจในปจจบุัน 
 



บทที่  2 
 

ทฤษฎี  แนวความคิด  และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
  การศึกษาทฤษฎี  แนวความคดิ  และผลงานวิจัยทีเ่กีย่วของในครั้งนี ้ เพื่อใชเปนขอมูลพื้นฐาน 
เบื้องตนของการวิจัย  ในการสังเคราะหส่ิงที่เหมือนกนัและแตกตางกัน  ทั้งในเรื่องของตัวแปร  จนถึงขอ
คนพบ  นํามาสรางเปนกรอบความคิดทฤษฎีในการวิจยั  ใหเปนไปตามวัตถุประสงคของการวิจัยที่ตั้งไว 
โดยมีรายละเอยีดดังตอไปนี ้
 
2.1  แนวความคดิเก่ียวกับการวางแผนเพื่อตัดสินใจซื้อท่ีอยูอาศัย 

 
ที่อยูอาศัยเปนหนึ่งในปจจยัส่ีที่มนุษยตองการในการดํารงชีพ   การตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย  ซ่ึง 

ถือไดวาเปนการตัดสินใจระยะยาวที่ตองมคีวามเสี่ยง  ประกอบกับที่อยูอาศัยในปจจบุันมีราคาสูงมาก   
ดังนั้นกอนตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยควรมีการพิจารณาอยางรอบครอบ  และจําเปนอยางยิ่งที่จะตองมีการ
วางแผนเลือกวิธีปฏิบัติในการลดความเสี่ยงดังกลาว  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคตามความตองการ   
 
              ผูซ้ือควรรูจักเลือกที่อยูอาศัยที่มคีวามเหมาะสม  และรูจักประเมินความพรอมทางดานการเงิน
ของตนเอง  เพือ่ใชเปนแนวทางในการวางแผนเพื่อตัดสินใจซื้อที่อยูอาศยั  และเพื่อใหการตัดสินใจซือ้ที่
อยูอาศัยนัน้ประโยชนอยางแทจริง   
 
              ดังนัน้วิธีการเลือกที่อยูอาศัย ผูซ้ือควรกําหนดวัตถุประสงคและความตองการขั้นพื้นฐานของ
ตนเองใหชัดเจน  โดยพิจารณาที่ตั้ง  ลักษณะการครอบครองจะเปนการเชาหรือซ้ือ  ประเภทของที่อยู
อาศัย  ขนาดพืน้ที่ที่ตองการ  เปนตน   
 
              นอกจากนี้จะตองพจิารณาขอมูลเกี่ยวกับเงื่อนไขทางดานการตลาด  วามีเงื่อนไขทางการเงนิ
อยางไร  ราคาขาย  เงินดาวน  เงินผอน  รายจายที่เกดิขึ้นเกีย่วกับที่อยูอาศยั  ตลอดจนแหลงเงินทุนที่จะมา
สนับสนุนในการจัดหาที่อยูอาศัย  ระยะเวลาการผอนชําระและความเสี่ยง  จากนัน้ทาํการตรวจสอบขอมูล
ภายใตทรัพยากรและงบประมาณที่มีอยู  หากขอมูลทางดานการเงินของผูซ้ือกับขอมูลทางดานการตลาด
ไมสอดคลองกัน  ก็จะตองพิจารณาทางเลือกใหมตอไป 



 10

         2.1.1  การวางแผนการเงินในแตละชวงชีวติของบุคคล1 
 
       ความสามารถในการหารายไดของบุคคลในแตละชวงชีวิต  หรือในแตละวัยจะแตกตางกัน  
นอกจากนั้นภาระความรับผิดชอบตอครอบครัวในแตละชวงก็ตางกันดวย  ดังนัน้บคุคลจําเปนตอง
วางแผนการเงนิใหสอดคลองกับภาระความรับผิดชอบ  ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปน 5 ระยะ ดังนี ้
 

     1.   ระยะเริ่มตั้งครอบครวั (The beginning family)  ระยะนี้ครอบครัวพึ่งแตงงานใหมยังไม 
มีบุตร  แตละฝายมีรายไดไมมากนัก  ในชวงนี้ความจําเปนในการใชเงินของครอบครัวยังมีนอย  ในระยะ
นี้เปนการหาซื้อของใชที่จําเปนสําหรับครอบครัว  และเก็บออมเงินไวใชยามฉุกเฉนิหรือเพื่อจะมีทีอ่ยู
อาศัยเปนของตนเอง 
 

2. ระยะขยายครอบครัว (The expanding family)  ชวงนี้เร่ิมตนเมื่อจะเริ่มมีบุตร  จนถึงระยะ 
ที่บุตรเขาสูวัยรุน  ระยะนี้ครอบครัวตองมีภาระการใชจายสูง  ขณะเดียวกันความสามารถในการหารายได
ของครอบครัวในชวงนี้ก็จะสูงดวย  และจะมีการวางแผนการใชเงนิเพือ่สรางหลักประกันใหแกครอบครัว
ซ่ึงไดแก  การประกันชวีิตทีใ่หความคุมครองถึงบุตรดวย  การซื้อบานเปนของตนเอง  ตลอดจนการเก็บ
ออมไวสําหรบัการศึกษาของบุตรอนาคต 
 

3. ระยะการแยกยายครอบครัว (The launching family)  ชวงนี้เร่ิมเมื่อบตุรสําเร็จการศึกษา 
และแยกยายไปตั้งครอบครัวใหม  ซ่ึงชวงนี้ครอบครัวจะเริ่มเก็บเงนิไดอยางด ี เพราะไมมีภาระที่จะตอง
สงเสียบุตรอีกแลว  รายจายเพื่อการพักผอนจะสูงขึ้น  บางครอบครัวอาจมีการใชจายเพื่อสรางที่อยูอาศัย
ใหกับบุตรดวย 
 

4. ระยะชวงกลางของครอบครวั (The middle-age family)  ระยะนี้เร่ิมตนจากที่มีเฉพาะ 
สามีและภรรยา  เนื่องจากลูกแยกยายไปตั้งครอบครัวใหม  จนถึงกอนเกษียณหรือกอนเปนหมาย  รายได
ของครอบครัวไมเพิ่มมากนัก  บางครอบครัวอาจรับเงินชวยเหลือจากบตุร  การใชจายเพื่อการซอมแซมจะ
มีมากขึ้นตามอายุการใชงาน 
 
                                                           
            1สุดใจ  น้ําผุด ,  กลยุทธการบริหารการเงินบคุคล  (กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร,  2537) ,  
หนา 11-12 
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5. ระยะเขาสูวัยชรา (The old-age family)  ชวงนี้เร่ิมตั้งแตเมื่อเกษียณอาย ุ รายไดมีจํากดั   
ถามีการวางแผนอยางดีมาตัง้แตแรก  ก็จะไมมีปญหาทางการเงิน 
 

2.1.2 การวางแผนในการออมเงิน2 
 

     การวางแผนเพื่อซ้ือที่อยูอาศัย  ผูซ้ือควรมีเงินออมเพือ่ใชในการชําระเงินจอง   เงินทําสัญญา 
และเงินดาวน  นอกจากนี้เงนิออมยังมีสวนในการลดความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึน้  จากการซื้อที่อยูอาศัยโดย
การกูเงินจากสถาบันการเงิน ความเสี่ยงนัน้ ไดแก  การที่ผูซ้ือไมมีความสามารถในการผอนชําระเงินกูตอ
ได เปนตน  และเมื่อเกิดปญหาดังกลาวผูซ้ือสามารถใชเงินออมที่มีอยู  สําหรับแกปญหาความเดือดรอนที่
อาจเกิดขึ้น  ดงันั้นกอนตดัสินใจซื้อที่อยูอาศัยควรมีการมกีารวางแผน  และเลือกวิธีปฏิบัติในการลดความ
เสี่ยง  เพื่อใหการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยมาเปนของตนเองนั้นบรรลุวัตถุประสงคตามความตองการ  
 

1.   เงินออมระยะสั้น  คือ  จํานวนเงินสวนใหญที่มีการกําหนดเตรียมขึน้ไวเพื่อวัตถุประสงค 
ภายในระยะเวลาไมนานนักในอนาคต  อาจเปนระยะเวลา 2 – 3 ปขางหนา  สวนใหญจะเปนการออมไว
สําหรับรายจายที่ไมมีความจาํเปนเรงดวน  สามารถเลื่อนกําหนดการใชจายได  ดังนั้นเงินออมในระยะสั้น
จึงสามารถใชเปนเครื่องมือในการกําหนดลําดับกอนหลังของความสําคัญในการจายตามวัตถุประสงคได 
 

2.   เงินออมระยะยาว  คือ  จํานวนเงนิที่ตั้งขึน้เตรียมไวเพือ่การจายในระยะเวลานานอยางนอย   
3 ปขึ้นไป ซ่ึงไดแก  

2.1 เงินทุนเพื่อโครงการภายหลังการเกษยีณอาย ุ คือ เงินทุนที่มีการเก็บออมเตรียมไวใชจาย 
ภายหลังการเกษียณอายุการทาํงาน 

2.2 เงินทุนเพื่อการศึกษาของบุตร  จํานวนเงินออมมากนอยเทาใดขึ้นอยูกบัแผนการศึกษาที่ 
ผูปกครองไดวางไวใหบุตรหลาน  ซ่ึงเกี่ยวของกับสถานศึกษาและระดบัวุฒิการศึกษา 

2.3 เงินลงทุนซื้อทรัพยสินที่เคล่ือนที่ไมได  การวางแผนเพือ่ซ้ือที่อยูอาศัยระบบเงินผอน   
จําเปนที่จะตองมีเงินดาวนเปนจํานวนเงนิประมาณรอยละ 10 – 20 ของราคาบานที่ตกลงซื้อขายกัน  
จํานวนเงนิดังกลาวเปนจํานวนเงินคอนขางมากและตองใชเวลาในการออมนานกวา 3 ปขึ้นไป  จึงถือได
วาเปนเงนิออมระยะยาว 
 

                                                           
               2สุพพตา  ปยเกคิน ,  การเงินสวนบุคคล  (กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย,  2539) ,  หนา 4-7 
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2.2  แนวความคิด ทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอความตองการของผูซ้ือท่ีอยูอาศัย 
 

2.2.1  แนวความคิดเก่ียวกับความตองการซื้อท่ีอยูอาศัย3 
 

      1.    ความตองการที่เปนจริง (Housing need)   ซ่ึงเปนความตองการที่ขาดไมได  การซื้อดวย
ความจําเปนเปนหลัก  เพื่อการอยูอาศัยของตนเองและครอบครัว  สวนใหญการซื้อประเภทนี้มักจะเปน
การซื้อที่อยูอาศัยเปนบานหลังแรก  ตามกาํลังเงินที่มีอยู  ความตองการซื้อที่อยูอาศัยเพื่อสนองตอบตอ
ความจําเปนนี ้ มักจะมีอยูตลอดเวลาในทุกสภาวะของเศรษฐกิจ  ตามการขยายตัวของประชากร  การ
แตงงาน  และความตองการแยกครอบครัว 
 

2. ความตองการฉาบฉวย (Housing want)  ซ่ึงเปนความตองการซื้อที่อยูอาศัยเพื่อสนอง 
ตอบตอความตองการพิเศษอื่น ๆ โดยมักจะซื้อที่อยูอาศยัเพิ่มเติมจากบานหลังแรกหรือบานหลักของ
ครอบครัว  ทั้งนี้ ดวยมีจดุมุงหมายแตกตางกัน เชน เพื่อการอยูอาศัยและการพักผอนชั่วคราว  การซื้อเพื่อ
การรับรองแขก  หรือใหญาติอยูอาศัย 
 

     นอกจากนี ้ผูซ้ืออาจซื้อที่อยูอาศัยเพื่อการลงทุนหรือหารายไดในอนาคตหรือการซื้อลงทุน 
ระยะยาวเพื่ออนาคตของลูกหลาน   ความตองการประเภทนี้มักจะแปรผันขึ้นลงเสมอตามภาวะเศรษฐกิจ
และสถานการณตลาดที่อยูอาศัย  รวมทั้งเงื่อนไขและปจจัยอ่ืน ๆ เชน แนวโนมราคา  ภาวะอัตราดอกเบี้ย
เงินกู  ชองทางการแสวงหากาํไร  และกลยทุธดานการตลาดของผูขาย  เปนตน 
 

3. ความตองการเลื่อนฐานะ (เล่ือนคุณภาพชีวติ)  ประชาชนทั่วไปแมจะมทีี่อยูอาศัยเปนของ 
ตนเองแตก็มีความตองการและพยายามยกฐานะตนเอง  โดยการแสวงหาที่อยูอาศัยทีม่ีคุณภาพสูงขึน้ไป
ตามลําดับและตามกําลังเงิน  การซื้อที่อยูอาศัยเพื่อเล่ือนฐานะของตนเอง  จะมีอยูตลอดเวลาการซื้อขาย
เปล่ียนมือจะเกิดขึ้นมากในภาวะเศรษฐกจิด ี
 
 
 
                                                           
             3 “วิเคราะหความตองการและอํานาจซื้อที่อยูอาศัยของประชาชนและแนวทางเสริมสรางการซื้อขายในภาวะตลาดซบเซา ป 2540 , 
   ”  วารสารธนาคารอาคารสงเคราะห  10  (กรกฎาคม-กันยายน 2540) : หนา  10-11. 
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         2.2.2  ทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอความตองการของผูซ้ือท่ีอยูอาศัย4 
 

1. การศึกษาแผนคาใชจายในเรือ่งที่อยูอาศัย  เพื่อวิเคราะหวาครัวเรือนในระดับรายไดตางๆ  
จะเสียคาใชจายสําหรับการบริโภคที่อยูอาศยั  คิดเปนสัดสวนเทาใดของรายไดของครัวเรือนทั้งหมด  จาก
การศึกษาของการเคหะแหงชาติ  ใชเปนเกณฑในการพิจารณาการคิดคาใชจายสําหรบัเรื่องที่อยูอาศัย  
พบวาอยูในชวงรอยละ 20-25 ของรายไดครัวเรือน  แตทางดานเอกชนคิดวาคาใชจายที่จะจายไดสําหรับที่
อยูอาศัย  พบวาอยูในชวงรอยละ 30-35 ของรายไดของครัวเรือน  ในการวิเคราะหแบบแผนคาใชจายใน
เร่ืองที่อยูอาศัย  ควรจะตองพจิารณาปจจยัตาง ๆ ประกอบดวยคือ 
 

1.1  การพิจารณารายไดของครัวเรือน  ควรจะทาํการศึกษาวา ณ ระดับรายไดที่ตางกันจะ 
เสียคาใชจายในเรื่องที่อยูอาศัยเปนอยางไร  มีความสัมพันธกับรายไดอยางไร 

1.2  ขนาดของครัวเรือน  ควรจะทําการศึกษาวิเคราะหวา  ขนาดของครัวเรือนนั้นมีความ 
สัมพันธกับการใชจายในเรื่องที่อยูอาศัยหรือไม อยางไร การศึกษาไดพบวาครัวเรือนขนาดเล็กจะเสยี
คาใชจายในเรือ่งที่อยูอาศัยมากกวาครวัเรือนขนาดใหญ  อาจะมาจากสาเหตุที่วาครวัเรือนที่มีรายไดนอย
แตมีขนาดครัวเรือนใหญ  จะเสียคาใชจายในเรื่องที่อยูอาศัยนอยกวา เปนตน 

1.3  สถานภาพการครอบครองที่อยูอาศัย  เนื่องจากสถานภาพการครอบครองที่ดิน  การ 
เปนเจาของเปนปจจยัที่สําคัญอีกประการหนึ่ง  ซ่ึงมีผลกระทบตอแบบแผนการใชจายในเรื่องที่อยูอาศัย 
 

2. องคประกอบของการบริโภคที่อยูอาศัย  ไดทําการศึกษาวิเคราะหวาองศประกอบของที่อยู 
อาศัย เชน  ประเภทของที่อยูอาศัย  องศประกอบของโครงการที่อยูอาศยั ไดแก การมีประปา ไฟฟา ถนน 
ระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ  วามีความสัมพันธกับรายได ขนาดของครัวเรือน  และสถานภาพ
การครอบครองที่อยูอาศัยที่จะชวยใหทราบถึงคุณภาพของที่อยูอาศัยที่มอียูในปจจุบัน  และไดมกีาร
เปล่ียนแปลงในเรื่องของคุณภาพของที่อยูอาศัยอยางไรบาง 
 

3. การศึกษาขีดความสามารถในการจายเร่ืองที่อยูอาศัยของครัวเรือน  จากการศึกษาความพึง 
พอใจของครัวเรือนในการใชจายทางดานที่อยูอาศัย  โดยทั่วไปมกัจะใชสมมุติฐานที่วาครัวเรือนพอใจที ่
 
                                                           
              4 พิชัย  สันติวงศ ,  “ปจจัยการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยระดับราคาปานกลางในสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา ,”  (วิทยานิพนธ
ปริญญามหาบัณฑิต  ภาควิชาเคหการ บัณฑิตวิทยาลัย จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ,  2541) , หนา 11. 
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จะใชจายในเรือ่งที่อยูอาศัย  เพียงรอยละ 25 ของรายไดครัวเรือนตอเดือน  แตจากการสํารวจของการเคหะ 
แหงชาติเมื่อเดอืนสิงหาคม 2533  พบวาครวัเรือนที่ซ้ือทีอ่ยูอาศัยใหมไดใชจายเกีย่วกบัเรื่องที่อยูอาศัยถึง
รอยละ 30 ของรายไดครัวเรือน  โดยเฉพาะรายไดนอยและรายไดปานกลางจะมีสัดสวนของการใชจายใน
เร่ืองที่อยูอาศัยคิดเปนสัดสวนของรายไดสูงกวาผูมีรายไดสูง 

 
2.3 แนวความคดิ  ทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยในการกาํหนดการตดัสินใจซื้อของผูบริโภค5 
 
 ทางดานการตลาด  การพิจารณาสาเหตุที่ทาํใหผูซ้ือเกิดการตัดสินใจในการซื้อ ไดมุงประเด็น
ในการศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ือ  สามารถสรุปปจจัยที่เปนผลตอการตัดสินใจซื้อเปน 2 ดานใหญ ๆ คือ  
 
        2.3.1  ปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค 

 
   ปจจัยภายในของผูบริโภค (ปจจัยทางดานจิตวิทยา) ไดแก ตัวแปรทางดานความรูศึกนึกคิด
ของความตองการภายในตวับุคคล  มีอิทธิพลตอการบริโภคปจจยัภายใน ไดแก   
 

1. การจูงใจ (Motivate)  หมายถึง  จุดเริ่มตนของการกอพฤตกิรรมของบุคคล  ซ่ึงพฤติกรรม 
ทุกอยางเริ่มตนดวยความตองการ เชน ความตองการความมั่นคงปลอดภัย  ความตองการใหสังคมยอมรับ
และความตองการชื่อเสียง  เมื่อความตองการถูกกระตุนกจ็ะเปนแรงจูงใจของแตละบคุคล  ทําใหเกดิการ
ปฏิบัติ  เพื่อแสวงหาความพอใจ  เพื่อตอบสนองความตองการ 
  
 2.    การรับรู (Perception)  หมายถึง  เมื่อบุคคลถูกกระตุนและเกิดความตองการขึ้นภายใน  
กอนจะไปถึงกระบวนการตดัสินใจ  บุคคลจะเริ่มคิดวเิคราะห  จากการรวบรวมขาวสารจากสิ่งแวดลอม
หรือขอมูลในอดีตมาประกอบการคิด เพือ่ชวยในการเลือกตัดสินใจ  การรับรูเปนกระบวนการรับซึ่งแต
ละบุคคลเลือกสรร  จัดระเบยีบและกําหนดความหมายแกขาวสารหรือส่ิงกระตุน  ออกเปนภาพที่มี
ความหมายและตอเนื่องกนั  และส่ิงที่รับรูขึ้นอยูกับประสบการณของแตละบุคคล 
 
 
 
                                                           

5 อดุลย  จาตุรงคกุล ,  หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร,  2541) , หนา 41-52 
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 3.     การเรียนรู  (Learning)  หมายถึง  การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม  อันเนื่องมาจากบุคคลได 
ประสบการณและความรู  จากการไดเคยทดลองทํา  การซื้อและการบริโภค  ส่ิงเหลานี้อาจจะมีอิทธิพล
หรือไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมปจจุบันและอนาคต  ภายใตสถานการณอยางใดอยางหนึ่ง   
 
 4.    บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนตัว  (Personality and self concept)  หมายถึง  ลักษณะ
ดานจิตวิทยาซึง่กําหนดและสะทอนถึงวิธีการที่บุคคลมีการตอบสนองตอส่ิงแวดลอม  ปจจัยและลกัษณะ
ทาทางซึ่งทําใหบุคคลหนึ่งแตกตางจากอกีบุคคลหนึ่ง  ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคา  และมีการ
ตอบสนองตอผูบริโภคตอการใชความพยายามในการสงเสริมการตลาด  รวมทั้งพิจารณาวาจะเสนอ
ผลิตภัณฑที่มคีุณสมบัติอยางไร  นําเสนอที่ไหนและเมื่อใด 
 
 5.    ทัศนคต ิ  (Attitudes)  หมายถึง  ความโนมเอียงอันเกิดจากการเรียนรูที่จะกอปฏิกริยาตอ
วัตถุเปาหมายในแงการชอบหรือไมชอบ  ทัศนคติมีบทบาทสูงในการประเมินคาทางเลือก   

 
2.3.2  ปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค 
 
          ปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค (ปจจัยดานสังคมและวฒันธรรม) ไดแก ตัวแปรทาง 

ดานอาย ุ อาชีพ  โอกาสทางเศรษฐกิจ  การศึกษา  รูปแบบการดํารงชีวติ  ซ่ึงเปนตัวแปรที่จะใชในการ
พิจารณาในดานความเหมาะสมสําหรับการใชสินคา เชน การใชสินคาจะมีความเหมาะสมกับอาย ุ อาชีพ
อะไรบาง โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี ้
 

1. กลุมอางอิง  (Reference group) ไดแก กลุมที่มีสมาชิกที่มีคานิยมเดยีวกันและกลุมคาด 
หวังวาพฤติกรรมของสมาชิกจะตองสอดคลองกับพฤติกรรมของกลุม  เปนกลุมของคนที่มีอิทธิพลตอ 
ทัศนคติ  คานยิม  และพฤติกรรมของบุคคลในการเลือกซ้ือ 
 

2. ครอบครัวและครัวเรือน (Families and Household)  ครอบครัว ไดแก กลุมคน 2 คนหรือ 
มากกวาทีเ่กีย่วพันกันโดยสายเลือด  แตงงานหรือมีการรบับุตรบุญธรรม  กลุมนี้รวมกันอยูดวยกันเปน
ครัวเรือนตลอดชีวิต  คนสวนใหญมักมีครอบครัว 2 ครอบครัว คือ ครอบครัวที่เรากําเนิดมาและ
ครอบครัวที่เราสรางขึ้นมาโดยเริ่มจากการแตงงาน  ครอบครัวที่เราเกิดมาสรางคานิยมและทัศนคตแิกตวั
เรา  ครอบครัวที่เราสรางจากการแตงงานมอิีทธิพลโดยตรงตอกระบวนการตัดสินใจซือ้  เชน  ขนาดของ
ครอบครัวมีความสําคัญตอความตองการขนาดพื้นที่ของหองชุด  ขนาดหองนอน เปนตน 
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  ครัวเรือนประกอบดวยคนโสด  ครอบครัวหรือกลุมคนที่ไมไดเปนญาติกัน  มาอยูใน
ครัวเรือนเดยีวกัน โครงสรางของครัวเรือนมีความสําคัญในการวางกลยทุธทางการตลาด  ขนาดของ
ผลิตภัณฑ  แบบของโฆษณา  เปนตน 
 

3. ชนชัน้ทางสงัคม (Social class)  ชนชั้นในดานการตลาดซึ่งจะถูกกําหนดดวยตวัแปรทาง 
ดานสังคม  เศรษฐกิจ เชน อาชีพ รายได การศึกษา กิจกรรมสวนตัว จํานวนและประเภททรัพยสินทีม่ี  
เปนตน  บุคคลที่ประกอบกนัขึ้นเปนชั้นหนึ่งชั้นใดของสังคม  มักจะประพฤติไปในทํานองเดยีวกันหรือ
คลายกันเสมอ  มีคานิยมที่เหมือนกัน  มีการใชส่ิงของที่เหมือนกนัและจะมีวิธีการตัดสินใจซื้อที่
เหมือนกนั  สามารถแบงชนชั้นของสังคมไดเปน 6 กลุมใหญๆ ไดแก 
 

3.1 กลุมชั้นสูงสวนบน (Upper-upper class)  กลุมนี้เปนกลุมของผูดีชั้นสูงที่อยูในวงศ 
ตระกูลที่มีชื่อเสียงและมีฐานะร่ํารวย  ปกตจิะมีบานหลายหลัง  มีบานพกัตากอากาศ 

3.2 กลุมชั้นสูงสวนลาง (Lower-upper class)  กลุมนี้เปนกลุมของผูที่มีรายไดและมเีงิน 
เดือนสูง ๆ มีตําแหนงหนาทีก่ารงานอยูในระดับสูง  และมีฐานะทางสังคมคนกลุมนี้มอีะไรคลายกับกลุม
แรก  การตัดสินใจซื้อเพื่อการบริโภคของกลุมนี้มักจะเปนไปอยางฟุมเฟอย เชน การซื้อบานหลังใหญ
ราคาแพงและสรางสระวายน้ําขึ้นภายในบาน  ตามปกติชั้นของสังคมชั้นสูงกลุมนี้  มักจะมจีํานวนนอย
มากเมื่อเปรียบเทียบกับกลุมอื่น ๆ แตก็เปนสวนที่มีความสําคัญสําหรับสินคาฟุมเฟอยที่มีราคาแพง 

3.3 กลุมชั้นกลางสวนบน (Upper- middle class)  กลุมนี้เปนกลุมของผูมีรายไดสูงซึ่งมัก 
จะเปนหลักหมื่นหรือผูประกอบอาชีพที่มรีายไดเปนจํานวนมาก  พฤติกรรมในการบริโภคมักจะขึ้นอยูกับ
เงินเดือนของพอบาน  และใชจายตามเกณฑของเงินเดือน  คนกลุมนี้มกัเปนกลุมที่ไดรับการศึกษาสูง  ซ่ึง
เปนคานิยมทีสํ่าคัญสําหรับกลุมนี้เนื่องจากถือวาเปนสิ่งจําเปนยิ่งสําหรับการประกอบอาชีพ 

3.4 กลุมชั้นกลางสวนลาง (lower-middle class)  กลุมนี้เปนกลุมของผูที่พยายามจะมีบาน 
เปนของตนเองกลุมนี้เปนกลุมที่ชอบของดีแตราคาถูก  สวนมากมักจะซ้ือสินคาที่ทําสําเร็จรูปมากกวาที่
จะสั่งทําเปนพเิศษ  ปกติกลุมนี้มักจะไดแก พวกที่มีอาชพีช้ันกลางที่ใชแรงงานนอย 

3.5 กลุมชั้นต่ําสวนบน (Upper-lower class)  กลุมนี้เปนกลุมมีขนาดใหญทีสุ่ด   การ 
ประกอบอาชพีเปนการหารายไดวันตอวัน  สวนใหญอาศัยอยูในชุมชนแออัด  มักอาศัยอยูบานเชา  หรือมี
ที่อยูอาศัยเปนของตนเองในขนาดเล็กหรืออยูแฟลต  กลุมนี้เปนกลุมทีต่องใชแรงงาน 

3.6 กลุมชั้นต่ําสวนลาง (lower-lower class)  กลุมนี้เปนกลุมที่มักจะเปนผูเสียเปรียบใน 
สังคมมักอาศัยในชมุชนแออัด  และการตดัสินใจซื้อกระทําโดยไมมีการวางแผนในการซื้อ 
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กิจกรรมทางดานการตลาดทัง้หลายที่จัดทําขึ้น  จะตองจดัทําสําหรับชนชั้นในสังคมสอง 
ช้ันควบคูกันไป  กลาวคือ  ในขณะทีจ่ัดทําแผนทางดานการตลาดและการสงเสริมการขายตางๆ  ตอง
พิจารณาใหครอบคลุมถึงชั้นที่รองลงไป  ทั้งนี้เพราะเหตุผลที่วา  คนในชั้นที่อยูรองลงไปมักจะทําการ
ตัดสินใจซื้อตามกันกับชัน้ทีอ่ยูสูงขึ้นไปเสมอ  ชั้นของสังคมสามารถกําหนดเปนจํานวนได  ทําใหทราบ
ถึงสวนแบงของตลาด 
 

4. วฒันธรรม (Culture factor)   เปนความเชื่อ คานิยม และความสนใจของแตละสังคมที่ 
แตกตางกนัออกไป  วัฒนธรรมที่แตกตางกนัจะทําใหเปนสิ่งที่ทําใหคนคิดตางกัน  รวมไปถึงพฤติกรรม
ในการบริโภคดวย  จึงทําใหมีผลตอแบบแผนในการบริโภค เชน วัฒนธรรมการอยูอาศัย  รูปแบบที่อยู
อาศัย  วัฒนธรรมการสรางชุมชน  เปนตน 
 
  สังคมที่ทันสมัยและยอมรับการเปลี่ยนแปลงใหมๆ ไดเร็ว  ยอมเปนที่มัน่ใจวาการแนะนํา
สินคาใหมที่เปนแนวความคิดใหม  มีโอกาสที่จะเปนไปไดมากกวาสงัคมที่มีคานิยมแข็งและไมยอมรับ
แนวความคิดใหมไดงาย ๆ การที่จะพยายามเปลี่ยนยอมเปนสิ่งที่จะทําใหสําเร็จไดยาก  กลาวโดยสรุปก็
คือ  ถาหากธุรกิจใดจะทําการเสนอขายสินคาใหแกสวนของตลาดสวนใดสวนหนึ่งโดยเฉพาะ  ควรมีการ
พิจารณาถึงลักษณะวัฒนธรรมของกลุมที่เกีย่วของโดยละเอียด  ยอมจะเปนหนทางใหมีการตอบสนอง
สวนของตลาดนั้นๆ  ไดอยางมีประสิทธิภาพที่สุด  
 
  Kolter 6 (1997 : 165-178) ไดอธิบายถึงปจจัยในการกําหนดการตัดสินใจซื้อวาลักษณะของผู
ซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจยัดานตางๆ มีรายละเอียดดังตอไปนี ้
 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture factor)  สัญลักษณและส่ิงที่มนุษยสรางขึ้น  โดยเปนทีย่อม 
รับจากรุนหนึง่จนถึงรุนหนึง่  โดยเปนตวักําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง 
 

2. ปจจัยดานสังคม (Social factor)  เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ 
พฤติกรรมการซื้อประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ือ 
 
                                                           
  6 วรุตม  ธรรมกุล ,  “ความตองการที่อยูอาศัยของกลุมผูใชอินเตอรเน็ตในประเทศไทย ,”  (วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต  
ภาควิชาเคหการ บัณฑิตวิทยาลัย จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ,  2541) , หนา 16. 
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3.   ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor)  การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก 
ปจจัยดานจิตวทิยาซึ่งถือวาเปนปจจยัภายในตัวผูบริโภค  ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใช
สินคา  ปจจัยภายในประกอบดวย การจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  ความเชื่อถือ  ทัศนคติ  บุคลิกภาพ และ
แนวความคิดของตนเอง 
 

4.   ปจจัยดานบุคคล ประกอบดวย 
4.1  อาย ุ(Age)  อายุที่แตกตางกันจะมคีวามตองการผลิตภัณฑทีต่างกัน 
4.2  ขั้นตอนวฎัจักรชีวิต (Family life cycle stage)  เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคล 

ในลักษณะของการมีครอบครัว  เปนสิ่งที่มอิีทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล ทํา
ใหเกดิความตองการผลิตภัณฑและพฤตกิรรมการซื้อที่แตกตางกนั 
                   4.3  อาชีพ (Occupation)  อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการ 
สินคาและบริการที่แตกตางกัน 

4.4 รายได หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Income & Economic circumstances)  รายได การ 
ออมทรัพย อํานาจการซื้อและทัศนคติเดีย่วกับการจายเงิน มีผลกระทบตอสินคาและบริการที่ตัดสินใจซื้อ  

4.5  การศึกษา (Education)  ผูที่มีการศึกษาสูงมแีนวโนมจะบริโภคสินคาที่มีคุณภาพทีด่ ี
มากกวาผูที่มกีารศึกษาต่ํา 

4.6 รูปแบบการดํารงชีวิต (Life style)  รูปแบบการดํารงชีวิตประกอบดวย กิจกรรม  
ความสนใจ ความคิดเห็น  รูปแบบของการดํารงชีวิตวัฒนธรรม  ช้ันของสังคมและกลุมอาชีพของแตละ
บุคคล  นักการตลาดเชื่อวาการเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับรูปแบบของการดํารงชีวิต 
 
2.4  แนวความคิด ทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

 
2.4.1  กระบวนการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค7  
 

      กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  (The consumer purchase decision process)  เปน 
ลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ  โดยทั่วไปประกอบดวย 5 ขั้นตอน ดังนี้คือ 
 

                                                           
   7 ศิริวรรณ  เสรีรัตน ,  การบริหารการโฆษณาและการสงเสริมการตลาด  (กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพพัฒนาศึกษา ,  2537) ,   
หนา 67. 
 



 19

1. การรับรูปญหา (Problem recognition)  และการรับรูถึงความตองการเปนขั้นตอน 
แรกซึ่งเกิดขึน้เมื่อมีการรับรูถึงความแตกตางระหวางสถานภาพทีด่ีขึ้น  และสถานภาพเดิมของบุคคล  
ความแตกตางนั้นอาจเกิดขึ้นสามารถแกปญหาใหได 
 

     2.  การคนหาขอมูล  (The information search)  เมื่อผูบริโภคระลึกวาปญหาที่เกิดขึน้หรือรับรู
ถึงความตองการที่เกิดขึ้น  เขาจะคนหาขอมูลที่จําเปนเพื่อแกปญหานั้น  การคนหาเบื้องตนก็จะพยายาม
ทบทวนความทรงจําจากเหตกุารณในอดีตและความรูเกี่ยวกับผลิตภณัฑและจะทําการเปรียบเทียบขอดี 
ขอเสียของทางเลือกตาง ๆ เหลานั้น  การคนหาขอมูลประกอบดวย 2 วธีิคือ 

 
2.1 การคนหาขอมูลจากภายใน (Internal search) ในกรณีนี้ผูบริโภคจะคนหาขอมูลจาก 

ความทรงจําโดยอาศัยขอบเขตดานจิตวิทยา  อันไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพ  และ
ทัศนคติของบุคคลจากประสบการณที่ผานมา  ถาการคนหาขอมูลภายในไมเพยีงพอ  ผูบริโภคจะคนหา
ขอมูลจากภายนอกตอไป 

2.2  การคนหาขอมูลจากภายนอก  (External search)  ประกอบดวยแหลงบุคคล ได 
แก  เพื่อนหรือสมาชิกในครอบครัว  แหลงการคา เชน การโฆษณา พนักงานขาย  การจัดแสดงสินคา ณ 
จุดซื้อ  แหลงชุมชน ไดแก  ส่ือมวลชนอื่น ๆ การใชสินคา  การสํารวจ  หรือการทดสอบผลิตภัณฑของ
สถาบันตาง ๆ  
 

3.   การประเมินผลทางเลือก  (Alternative evaluation)  จากการคนหาขอมลูเกี่ยวกับสินคาเมื่อ 
ไดขาวสารมาจนเปนที่เพียงพอ  ขอมูลนั้นจะถูกนํามาพิจารณาทางเลือกที่มีศักยภาพ  โดยพิจารณาถึงกลุม
ของคุณสมบัติซ่ึงใชเปนเกณฑในการพิจารณาหรือถือวาเปนเกณฑในการประเมินผลสินคา  คุณสมบัติ
ผลิตภัณฑตาง ๆ ประกอบดวย ตนทุน ความชอบ ภาพพจน เปนตน  ผูบริโภคจะทําการประเมินคา
ทางเลือกในแงของคุณประโยชนที่คาดหมายได  และทาํใหการเลือกแคบลงจนกระทั่งไดทางเลือกที่ตน
ชอบมากที่สุด 
 
       ธงชัย  สันติวงษ 8  ไดอธิบายเพิ่มเติมวา  การทราบถึงทางเลือกเพียงทางเดียวเทานัน้ก็อาจเปน
ที่พอใจสําหรบับางบุคคล  แตการตัดสินใจโดยไมมกีารเปรียบเทียบอาจกอใหเกดิปญหา  ถาผิดพลาดไป

                                                           
8 ธงชัย  สันติวงษ , พฤติกรรมผูบริโภคทางการตลาด ,  หนา 69 
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อันเนื่องจากการตัดสินใจโดยมิไดพจิารณาโดยละเอยีดถึงความถูกตอง  ก็จะเปนการเสี่ยงที่ไมคุมคา  โดย
สวนใหญผูซ้ือจะไมกระทําการตัดสินใจโดยที่มิไดมีขอมลูอยางพอเพียง  และดวยเหตุผลดังกลาวระบบ
จึงจุดชนวนใหเกิดกระบวนการเสาะหาขึน้อีก  เมื่อไดขอมูลขาวสารมาจนเปนที่เพียงพอ  การคนหาขอมูล
ตอไปจะไมเปนการคุมคา  กระบวนการขั้นตอไปไดแกการตัดสินใจ 

 
     4.   การตัดสินใจซื้อ  (Purchase decision )  หลังจากประเมินผลทางเลือก  ในขั้นนี้ผูบริโภค 

จะทําการซื้อหรือพัฒนาเปนความตั้งใจซื้อหรือทําการตัดสินใจซื้อ  ซ่ึงการตัดสินใจซือ้นี้จะเปนการ
ตอบสนองตอส่ิงกระตุน  โดยประเมินผลคณุสมบัติสินคาตาง ๆ การตัดสินใจซื้อจะเกีย่วของกับ
กระบวนการเรียนรู  และการกําหนดทัศนคติของผูบริโภค ความตั้งใจซื้อที่มีตอสินคาหนึ่งจะสมบูรณเมื่อ
ไดไปทําการซือ้จริง  การสงเสริมการตลาดในรูปแบบตาง ๆ เพื่อใหเกิดการตัดสินใจซือ้  นอกจากนีถ้า
ตัดสินใจวาซื้อก็จะตองตดัสินใจหลายๆ อยางที่เกีย่วพันกัน เชน ซ้ือที่ไหน  ซ้ือเมื่อใด  โอนกรรมสิทธิ์กัน
อยางไรและวธีิการจายเงิน  เปนตน  จะเหน็ไดวาการตัดสินใจซื้อเปนจดุเริ่มตนของการตัดสินใจอืน่ๆ 
 

     5.   การประเมินผลภายหลังการซื้อ  (Postrurchase evaluation)  กระบวนการตดัสินใจซื้อไม 
ไดส้ินสุดลงเมือ่ผูซ้ือไดทําการซื้อสินคา  ขอมูลจากการใชสินคาจะปอนกลับเพื่อการซื้อซํ้าในอนาคต  ใน
การวิเคราะหถึงการเรียนรูและทัศนคต ิ ส่ิงซึ่งผูบริโภคไดเรียนรูเกีย่วกับผลิตภัณฑและทัศนคติใชสําหรับ
การตัดสินใจซ้าํในอนาคต  ถาผลลัพธจากการใชสินคาเปนที่พอใจ  แตถาผลลัพธไมเปนที่พอใจ  ผูซ้ือก็
จะไมซ้ือซํ้า 
 
      ปจจัยสําคญัที่มีอิทธิพลตอ “วิถีทาง”  ที่ผูบริโภคทําการตัดสินใจกค็ือ  ระดับของการทุมเท
ความพยายาม (Level of involvement)  หรือจํานวนความพยายามของผูบริโภค  เพื่อตอบสนองความ
ตองการ  บางสถานการณกม็ีการทุมเทความพยายามสูง  กลาวคือ เมื่อรูสึกตนวาตนมีความตองการขึ้นมา  
ผูบริโภคตกลงใจจะรวบรวมและประเมนิขาวสารเกี่ยวกบัสถานการณการซื้อ  การซื้อดังกลาวตองผาน
ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อทั้ง 5 ขั้นตอน  แตผูบริโภคนั้นมีความแตกตางกนั  ดังนั้นจึงเกดิ
สถานการณทีม่ีการซื้ออยางฉับพลัน (Impulse buying)  หรือการซื้อโดยไมมีการวางแผนลวงหนาหรือ
วางแผนลวงหนานอยมาก  สถานการณเชนนี้ผูบริโภคอาจจะขามขั้นตอนใดขั้นตอนหนึ่งของ
กระบวนการตดัสินใจ  หรือพิจารณาขั้นตอนใดขั้นตอนหนึ่งอยางรวดเร็ว  จัดไดวาเปนรูปแบบของการ
ตัดสินใจแบบทุมเทความพยายามต่ํา 
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ความพยายามทางการตลาดธุรกิจ 
1. ผลิตภัณฑ  ( Product ) 
2. การสงเสริมการขาย  ( Promotion ) 
3. ราคา  ( Price ) 
4. ชองทางการจําหนาย  ( Place ) 

สิ่งแวดลอมดานสังคมและวัฒนธรรม 
1. วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย 
2. ชั้นของสังคม  ( Social class ) 
3. กลุมอางอิง   ( Reference groups ) 
4. ครอบครัว   ( Family ) 
 

การรับรูความตองการ 
Need recognition 

 
คนหาขอมูลกอนซื้อ 
Prepurchase search 

 
การประเมินผลทางเลือก 

Evaluation of alternatives 

ปจจัยดานจิตวิทยา 
1.     การจูงใจ   ( Motivation ) 
2. การรับรู    ( Perception ) 
3. การเรียนรู    ( Learning ) 
4. บุคลิกภาพ  ( Personality ) 
5. ทัศนคติ   ( Attitude ) 

ประสบการณ 
Experience 

การตัดสินใจซื้อ 
Purchase

การประเมินผลภายหลังการซื้อ 
Postpurchase evaluation

            การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค              ( Consumer decision making ) 

       พฤติกรรมภายหลังการซื้อ           ( Postdecision behavior ) 

แผนภูมิท่ี  2.1    แสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและปจจัยในการกําหนดการตัดสินใจซ้ือ

ปจจัยนําเขา 
( Input ) 

กระบวนการ 
( Process ) 

ผลลัพธ 
( Output ) 

ปจจัยภายนอก ( External influences ) 

ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน , พฤติกรรมผูบริโภคฉบับสมบูรณ  (กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพพฒันาศึกษา ,  2538),   หนา 454. 
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เมื่อคิดจะเปลี่ยนที่อยูอาศัย 

1. พิจารณาตัดสินใจเปลี่ยน

การเปลี่ยนแปลงเนื่องจาก
ความจําเปน, รสนิยม 

เงื่อนไขทางดาน
การตลาดและความ

ไม  

เริ่มกระบวนการเปลี่ยน

2. ต้ังเปาหมาย 

วางแผนโดยมีขอจํากัด 

วัตถุประสงคของผูซื้อ 

งบประมาณ,ทีตั้ง,ประเภท 
ลักษณะการครอบครอง 

3. คัดเลือกเบื้องตน 

พิจารณาตัดสินใจ

หาขอมูลทางดานตลาด 
พิจารณาราคาขาย 

ไมตรวจสอบ

เริ่มกระบวนการตัดสินใจตรวจสอบขอมูลเทาที่เปนไปไดกายภาพ,ลักษณะของ
ที่อยูอาศัย, 

ที่ตั้ง,ลักษณะชุมชน 

ที่อยูอาศัย 
ปจจุบัน 

4. กระบวนการเปรียบเทียบ

กําหนดทางเลือก 

7. กระบวนการเลือก 

ทางเลือกที่ดีที่สุด 

8. พิจารณาใหมอีกครั้ง ตกลงซื้อ  

อยูบานหลังใหม 

ผอนผันการซื้อ 

 

5. ประเมินผลท่ีไดรับ 

6. ประเมินผลทางการเงิน 

− เงินดาวน 
− ระยะเวลา 
− ความเสี่ยง 

งบประมาณ 
ที่มีอยู 

แผนภูมิท่ี  2.2    แสดงกระบวนการตดัสินใจซื้อที่อยูอาศยัของ

   ซื้อ 

เริ่มกระบวนการตัดสินใจ 
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2.4.2  กระบวนการในการตดัสินใจซื้อท่ีอยูอาศัย1 
 

          WALLACE F. SMITH  ไดกลาววากระบวนการตดัสินใจซื้อที่อยูอาศัย  จะ 
ประกอบดวยการใชขอมูลและการดําเนนิการอยางมีกระบวนการ  ดังนี้คือ 
 
                   ขั้นท่ี 1  เมื่อถึงเวลาพิจารณาเปลี่ยนที่อยูอาศัย  ในขั้นตอนนี้เกดิจากความจําเปนที่
ตองการเปลี่ยนแปลงรสนิยม  รายไดเพิ่มขึ้น  ความคาดหวังใหม  ประกอบกับเงื่อนไขทางการตลาด  
เอื้ออํานวยใหเกิดความคดิในการเปลี่ยนที่อยูอาศัย  หากคดิวาไมคดิจะเปลี่ยนแปลงทีอ่ยูอาศัย  ก็จะ
กลับไปเริ่มกระบวนการตัดสินใจใหมอีกครั้ง  แตถาหากคิดวาจะเปลีย่นแปลงที่อยูอาศัยก็จะเขาสู
กระบวนการขัน้ที่ 2 
 
                   ขั้นท่ี 2  การตั้งเปาหมาย  ผูซ้ือจะตองกําหนดวัตถุประสงคของตนเองและพิจารณา
งบประมาณของตนเองที่มีอยู  พิจารณาที่ตัง้  ประเภทของบานและลักษณะการครอบครองจะเปน
การเชาหรือซ้ือ  โดยจะตองพิจารณาขอมลูดังกลาวภายใตขอจํากัดของตนเองที่จะสามารถรับได
หรือไม  กลาวคือ  จะตองทําการวางแผนโดยมีขอจํากัด  แลวเขาสูกระบวนการขั้นที ่3 
 
                   ขั้นท่ี 3  การคัดเลือกเบื้องตน  ในขั้นนีจ้ะตองทําการศึกษาขอมูลทั้งสองดาน คือ  ขอมูล
เกี่ยวกับราคาขาย  และขอมูลทางดานการตลาดที่มีการขาย  วามีเงื่อนไขทางการเงินอยางไร เชน  
เงินดาวน เงินผอน ระยะเวลาและความเสีย่ง  จากนั้นจึงทาํการตรวจสอบขอมูลภายใตทรัพยากร
และงบประมาณของตนที่มีอยู  หากขอมูลมีความเปนไปไดนอย คือ ขอมูลทางดานการเงินของ
ตนเองกับขอมลูทางการตลาดไมสอดคลองกันกจ็ะกลับไปสูกระบวนการเริ่มตัดสินใจใหม  แตหาก
ตรวจสอบขอมูลพบวามีความเปนไปไดก็จะเชาสูกระบวนการขั้นที ่4 
 
                   ขั้นท่ี 4  กระบวนการเปรียบเทียบ  ในกระบวนการเปรยีบเทียบจะรวบรวมขอมูลเพื่อ
กําหนดทางเลอืกนั้น  โดยทาํการประเมินผล 2 ระดับในขั้นที่ 5 และขัน้ที่ 6 
 
 
 
 

                                                           
  1 พิชัย  สันติวงศ ,  “ปจจัยการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยระดบัราคาปานกลางในสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา ,”  หนา 9. 
 



 24

                   ขั้นท่ี 5  ประเมนิผลที่ไดรับ  ในขั้นตอนนี้จะตองไดรับรูขอมูลทางดานตลาด เชน  
ขอมูลทางดานกายภาพ  ที่ตั้งโครงการ  ลักษณะของการอยูอาศัย  สถานการณที่อยูอาศัย  เพื่อ
รวบรวมขอมลูเพื่อนํามาประเมินผล 
 

     ขั้นท่ี 6  ประเมินผลทางดานการเงิน  ในขั้นตอนนี้จะตองตรวจสอบขอมูลทางดาน
การเงิน เชน เงือ่นไขทางการเงิน เงินสด เงินดาวน เงินผอนชําระ ระยะเวลา และความเสี่ยงที่จะ
เกิดขึ้น  รวมทัง้งบประมาณของตนเองที่มีอยู  เพื่อประเมนิฐานะตนเอง 

 
     ขั้นท่ี 7  กระบวนการเลือก  ในกระบวนการนี้จะหาทางเลือกที่ดีทีสุ่ด 
 

 ขั้นท่ี 8  พิจารณาใหมเพื่อตดัสินใจซื้อ  หรือไมซ้ือ  ถาผอนผันการซื้อก็จะเชาสูขั้นตอน
การเริ่มกระบวนการตดัสินใจใหม 
 
       ขั้นท่ี 9  สามารถยายเขาไปอยูอาศัยในบานหลังใหม 
 
2.5  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 พิชัย  สันติวงศ  ไดศึกษาเรือ่ง “ปจจัยการตัดสินใจซื้อทีอ่ยูอาศัยระดับราคาปานกลางใน
สภาวะเศรษฐกิจตอต่ํา (กรณีศึกษา : ผูกูสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะห)2 
 วัตถุประสงคของการศึกษา  เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อ  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ  
พฤติกรรมในการเลือกตัดสนิใจซื้อที่อยูอาศัยในชวงภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา 
 กลุมตัวอยาง ไดแก ผูที่ตัดสินใจซื้อบานในป  2539 – 2541  และไดยืน่กูกับธนาคารอาคาร
สงเคราะห  ในชวงเดือน  มกราคม – กันยายน 2541  จํานวนกลุมตัวอยาง  316 คน 
 
 ผลการวิจัยพบวา   

1) ขอมูลทางดานสังคมและเศรษฐกิจของผูซ้ือ  พบวาสวนใหญมีสถานภาพสมรส  มี 
การศึกษาในระดับปริญญาตรี  ทํางานในบริษัทเอกชนโดยมีระดับเงินเดอืนประมาณ  20,000 – 
30,000 บาท   
 2)    ขอมูลสาเหตุการยายออกจากบานหลังเดิม  เนื่องจากตองการแยกครอบครัว  

                                                           
          2 พิชัย  สันติวงศ ,  “ปจจัยการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยระดับราคาปานกลางในสภาวะเศรษฐกิจตําต่ํา ,”  หนา 104-112. 
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3) ขอมูลเกี่ยวกับที่อยูอาศัยที่ซ้ือ  พบวาสวนใหญซ้ือเพื่อเปนบานหลังแรก  โดยม ี
วัตถุประสงคในการซื้อคือ เพื่ออยูอาศัยเอง 

4) ขอมูลดานการวางแผนทางดานการเงิน  พบวาสวนใหญไมมีการวางแผนทางการเงนิ 
เพื่อซ้ือที่อยูอาศัย  เนื่องจากแหลงเงินที่นํามาชําระเงินดาวนซ่ึงแบงจายเปนงวด  สวนใหญใชเงนิ
รายไดประจําของผูมีรายไดหลักในการชําระเงินดาวน 

5) ปจจัยในการตดัสินใจซื้อ  พบวาสวนใหญตองการออมเงินในรูปแบบของ 
อสังหาริมทรัพยเปนลําดับแรก  รองลงมาไดแกราคาและเงื่อนไขการชําระเงิน  สวนปจจยัเร่ืองทีต่ั้ง
โครงการเปนลําดับที่ 3 
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บทที่  3 
 

การประมูลที่อยูอาศัยในประเทศไทย 
 

  ในชวงสภาวะวกิฤติเศรษฐกิจ  “การประมูลที่อยูอาศัย”  แบบเด็ดขาดโดยไมกําหนดราคาขั้น 
ต่ํา  ซ่ึงจัดโดยบริษัทประมูลเอกชน  เปนรูปแบบการขายที่อยูอาศัยอีกรูปแบบหนึ่ง  ซ่ึงใหผูซ้ือเปนผู
กําหนดราคาซื้อ  โดยการเขาสูราคากันดวยวาจา  การยกปาย  และการยกมือ   ผูประกอบการจะไมมสีวน
เกี่ยวของในการตั้งราคาซื้อ / ขายที่อยูอาศัย  ราคาประมูลจึงเปนราคาที่ผูซ้ือพอใจ  เนื่องจากสามารถที่จะ
ซ้ือหรือผอนชําระได   เพราะเปนราคาที่ผูซ้ือเปนผูกําหนดเอง  และเปนราคาที่ผูขายยอมรับโดยไมมีการ
ไถถอนที่อยูอาศัยออก  แมการเสนอราคาต่ํามากเพียงใดกต็าม  จึงถือไดวาราคาประมลูเปนราคาตลาดที่
แทจริง  สําหรับผูที่เสนอราคาสูงสุดก็จะเปนผูมีสิทธิ์ซ้ือเปนเจาของตอไป  สําหรับภาพรวม  “การประมูล
ที่อยูอาศัยในประเทศไทย”  มีรายละเอียดตางๆ  ที่นาสนใจดังตอไปนี้ 
 
3.1 เหตุผลท่ีตองมีการซื้อขายท่ีอยูอาศัยโดยวธีิการประมูล1 
 

 3.1.1   เหตุผลของผูประกอบการ 
 

1. ภาวะรอนเงิน : บางครั้งเจาของโครงการหรือเจาของที่อยูอาศัยรายบุคคล  มีความตองใช 
เงินเปนการเรงดวน  เนื่องจากมีความจําเปนตาง ๆ  เชน ถูกฟองรองดําเนินคด ี เปนตน 
 

2. ภาระการดูแลรักษา : บางครั้งแตผูประกอบการบางรายก็ยอมไดกําไรนอย  เนื่องจากเล็ง 
เห็นวาไมตองการแบกรับภาระดอกเบีย้  การเสียคาดูแลรักษาไมใหเสื่อมโทรม  เจาของที่อยูอาศัย  ไมวา
จะเปนบุคคลธรรมดา  สถาบันการเงิน  หรือผูประกอบการ  มีที่อยูอาศัยในครอบครองเปนจํานวนมาก  
แตปลอยวางไวหรือไมสามารถใชประโยชนไดเต็มท ี ทําใหเกดิภาระในการดูแลรักษา  ซอมบํารุง  
คาใชจายสวนกลาง  จึงจําเปนตองขายออกไปใหเร็วที่สุด  เพื่อเปนการลดภาระการดแูลรักษาดังกลาว 
 
 

                                                           
            1 “การประมูลขายอสังหาริมทรัพย ,”  วารสารธนาคารอาคารสงเคราะห  12  (มกราคม-มิถุนายน 2541) : 21-22. 
 



 

   

27

3. ภาระการชําระหนี ้: บางครั้งเจาของที่อยูอาศัย  ยังอยูในระหวางการผอนชําระหนี้กับ 
สถาบันการเงิน  หากมีปญหาทางการเงินไมสามารถผอนชําระได  หรือเปนภาระทีห่นกัเกินไป  
โดยเฉพาะในชวงเศรษฐกิจตําต่ํา  ก็อาจจําเปนตองขายและเห็นวาการประมูลสามารถชวยใหขายไดเร็ว
ขึ้น  
  

      4.   เงื่อนไขทางกฎหมาย : บางครั้งการขายโดยวิธีการประมูลเปนเงื่อนไขทางกฎหมาย
กําหนดใหตองกระทํา  เชน  การบังคับจํานองหลักประกัน  เพื่อการชําระหนีใ้หกบัผูรับจํานอง จะตอง
กระทําโดยการขายทอดตลาดเทานั้น  

 
วิธีการซื้อขายที่อยูอาศัยโดยวิธีการประมูลนั้น  สามารถกระตุนความสนใจของผูบริโภค  ให 

เขาเยี่ยมชมโครงการไดเปนจํานวนมากในระยะเวลาอันสั้น  เพราะในภาวะวกิฤตเศรษฐกิจการตั้งราคา
ขายตามปกติไมไดรับความสนใจเทาที่ควร  แตดวยลักษณะเดนของการประมูลซ่ึงกําหนดวัน เวลา และ
สถานที่ที่แนนอน  นําผูซ้ือและผูขายมาพบกันทําใหขั้นตอนการตัดสินใจซื้อขายนั้นเปนไปดวยความ
รวดเร็ว  การประมูลจึงเปนกลยุทธทางการตลาดอยางหนึง่สําหรับผูประกอบการ  ใชเปนชองการทาง
การตลาด  สามารถชวยลดอปุทานสวนเกนิและสามารถระบายสินคาคงคางออกไปได  เหมาะกับ
ผูประกอบการที่ตองการขายทรัพยสินใหไดจํานวนมากที่สุดภายในวนัเดียว  เพื่อใหเกิดสภาพคลอง  และ
เหมาะกับวกิฤตเศรษฐกิจในปจจุบันที่มีที่อยูอาศัยลนตลาด   
 

3.1.2 เหตุผลของผูบริโภค   
 

1. ผูซ้ือมีความคาดหวังวาการซือ้ที่อยูอาศัยโดยวิธีการประมลู  จะมีโอกาสซื้อไดในราคาที่ 
ถูกกวาการซื้อโดยวิธีอ่ืน ๆ ซ่ึงมีการซื้อขายโดยทัว่ไปในตลาดที่อยูอาศยั       
     

2. อัตราดอกเบี้ยเงินฝากลดลง  ทําใหผูมีเงินฝากจํานวนหนึ่งหันมาลงทุนซือ้ที่อยูอาศัยแทน 
การฝากเงินในสถาบันการเงิน 
 
       3.    ราคาที่อยูอาศัยที่ซ้ือโดยวิธีการประมูล  เปนราคาที่ผูซ้ือพอใจและสามารถซื้อหรือผอน
ชําระได   เนื่องจากเปนราคาที่ผูซ้ือเปนผูกําหนดเอง  เพราะเปนราคาตลาดที่แทจริงและตรงกับความ
ตองการ  ซ่ึงตางจากการขายโดยวิธีอ่ืน ๆ ซ่ึงผูขายเปนผูกําหนดราคาขาย  ซ่ึงมักจะเปนราคาที่สูง  
เนื่องจากผูขายตองการกําไรจากการขาย 
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3.2  การแบงประเภทของการประมูลท่ีอยูอาศัย 
 
        การประมลูที่อยูอาศัยทกุประเภท  มีทั้งกําหนดราคาขั้นต่ําและไมกาํหนดราคาขั้นต่ํา  ทั้งนี้
ขึ้นอยูกับเงื่อนไขของบริษัทประมูลแตละบริษัท  หรือข้ึนอยูกับความตองการของเจาของโครงการที่อยู
อาศัยหรือเจาของที่อยูอาศัยรายยอยนั้น ๆ  สําหรับการประมูลที่อยูอาศัยในประเทศไทย  สามารถแบงได 
4 ประเภท ไดแก 
 

1. การประมูลแบบสงวนสิทธ์ิไมตกลงขาย  (Auctions with reservation )   เปนการประมลู 
ที่เจาของที่อยูอาศัยสงวนสทิธิ์ที่จะไมตกลงขาย  หากราคาสูงสุดที่เสนอไมนาพอใจ  หรือต่ํากวาเกณฑ
ราคาที่ตั้งไวลวงหนา 
 

2. การประมูลแบบเด็ดขาด  (Auctions without reservation)  เปนราคาที่ผูขายยอมรับราคา 
สูงสุดที่ผูประมูลเสนอสูราคา  โดยไมมีการถอนที่อยูอาศัยออก  แมการเสนอราคาต่ํามากเพียงใดกต็าม 
 

3. การประมูลโดยยื่นซองประมูล (Silent or sealed bid)  เปนการประมูลโดยผูประมูลยืน่ 
ซองราคาใหทราบลวงหนา  โดยที่ผูประมลูแตละราย  ไมรูวาผูอ่ืนจะเสนอราคาประมูลเทาใด 
 

4. การประมูลทางอินเตอรเน็ต  เปนการประมลูโดยผูประมูลสามารถเสนอราคาประมูล 
ทางอินเตอรเนต็  การประมูลประเภทนี้ทางตางประเทศไดมีการดําเนนิการอยางตอเนือ่ง  สําหรับใน
ประเทศไทยไดมีบริษัทเอกชนบางแหงทีม่ีโครงการที่จะทําการเปดประมูลที่อยูอาศัยทางอินเตอรเนท  แต
ปจจุบันยังไมมีการเปดดําเนนิการ 
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3.3  หนวยงานที่มีการจัดประมูลท่ีอยูอาศัย 
 

  3.3.1  ภาครัฐบาล2   
 

            การซื้อขายที่อยูอาศัยโดยวิธีการประมูล  ในประเทศไทยไดมีมานานกวา 70 ป  โดยเริ่มจาก 
หนวยงานของราชการระดับกองในสํานกัปลัดกระทรวงยุติธรรม 2 กอง ไดแก  “กองบังคับคดีแพงและ
กองบังคับคดีลมละลาย” ไดนํามาใชในการขายที่อยูอาศยัและอสังหารมิทรัพยอ่ืน ๆ  ตามประมวล
กฎหมายแพงและพาณิชย  พ.ศ.2467  ซ่ึงมีบทบัญญัติใหการบังคับจํานองหลักประกันเพื่อชําระหนี้ใหกับ
ผูรับจํานอง  จะกระทําไดโดย  วิธีการขายทอดตลาด เทานั้น  
 

     ตอมาในป  2517 กองบังคับคดีแพงและกองบังคับคดีลมละลาย  จงึไดยกฐานะเปน “กรม
บังคับคดี” เปนหนวยงานสังกัดกระทรวงยุติธรรม และนอกจากนี้ยังไดมีการจัดตั้งหนวยงานใหม ไดแก 
สํานักงาน วางทรัพยกลางและงานอนุญาโตนุลาการ  เพื่อช้ีขาดถึงขอพิพาทเกี่ยวกับการวางทรัพยภมูิภาค
ขึ้นรวม 9 ภาค  กรมบังคับคดีจึงมีอํานาจหนาที่บังคบัคดีแพงและคดีลมละลายตลอดจนวางทรัพยทัว่
ประเทศ  แลวเร่ิมดําเนินการในฐานะกรมบังคับคดีนับตัง้แตนั้นเปนตนมา 

 
3.3.2 สถาบันการเงนิ3   

 
       เนื่องจาก ภาวะเศรษฐกจิที่ตกต่ําและวกิฤตสถาบันการเงินตั้งแต  ป  พ.ศ. 2539  เปนตนมา   

สงผลใหสถาบันการเงินมีทีอ่ยูอาศัยและอสังหาริมทรัพยอ่ืน ๆ อยูในความครอบครองจํานวนมาก  สวน
ใหญไดมา 2 ทางไดแก 
 

1. การโอนทรัพยชําระหนี ้ เปนวิธีการประนอมหนี้ที่เปดโอกาสใหลูกหนีท้ี่ไมสามารถ 
ชําระหนีภ้ายในเงื่อนไขการประนอมหนี้อ่ืน ๆ สามารถระงับภาระหนีท้ี่มีอยูโดยสถาบันการเงินไมตอง
บังคับชําระหนี้ผานกระบวนการทางศาล  ซ่ึงจะชวยลดระยะเวลาและคาใชจายในการไดมาซึ่งกรรมสิทธิ์
ในที่อยูอาศยัและอสังหาริมทรัพยนั้น ๆ ของสถาบันการเงิน   
 
                                                           
           2 Available from :  www.legal-ex.go.th/history/history.htm 
           3 Available from :  www.ghb.co.th/ghbweb-other-buy01.htm 
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2. การเขาสูราคาเพื่อซ้ือทรัพยที่รับจํานองจากกรมบังคับคดี  ในกรณีที่ที่อยูอาศัยและ 

อสังหาริมทรัพยอ่ืน ๆ ของลูกหนี้สถาบันการเงินถูกศาลสั่งยึดทรัพยบงัคับจํานอง  แตในการเปดประมูล
ของกรมบังคับคดีไมมีผูเขาสูราคา  หรือมผูีเขาสูราคาแตเสนอราคาต่ํากวาตนทนุของสถาบันการเงิน  
สถาบันการเงินตองทําการเขาสูราคาและประมูลซ้ือกลับมาเปนทรัพยในความครอบครอง  ดวยเหตุนี้  ทํา
ใหสถาบันการเงินตาง ๆ มีความจําเปนที่ตองการขายที่อยูอาศัยที่เปนทรัพยสินออกไปโดยเร็วดวยวิธีการ
ตาง ๆ  เนื่องจากพระราชบญัญัติธนาคารพาณิชย พ.ศ. 2505  และพระราชบัญญัติการประกอบธุรกิจ
เงินทุนธุรกิจหลักทรัพยและธุรกิจเครดิตฟองซิเอร พ.ศ. 2522  กําหนดใหสถาบันการเงินที่มีที่อยูอาศัย
และอสังหาริมทรัพยอ่ืน ๆ ไวในความครอบครอง  ซ่ึงเจาพนักงานพิทักษทรัพยตองจําหนายที่อยูอาศยั
และอสังหาริมทรัพยอ่ืน ๆ  ภายในเวลาที่กําหนดไดแก 
 

       2.1  ธนาคารพาณิชย  ตองจําหนายอสังหาริมทรัพยดังกลาวภายใน 5-10  ป  นับตั้งแตวัน 
ที่ที่อยูอาศัยและอสังหาริมทรัพยนั้นตกมาเปนของตน 

       2.2  บริษัทเงินทุนและบริษัทเครดิตฟองซิเอร  ตองจําหนายที่อยูอาศัย, อสังหาริมทรัพย 
อ่ืน ๆ ดังกลาวภายใน 3 ป  นับตั้งแตวนัที่ทรัพยสินนั้นตกมาเปนของตน  การประมูลกเ็ปนชองทางการ
จําหนายอีกวิธีหนึ่งที่สถาบันการเงินหลายแหงนํามาใช 
 

        สําหรับการจัดประมูลขายที่อยูอาศยัของสถาบันการเงินนั้น  “ธนาคารอาคารสงเคราะห”   
นับไดวาเปนผูริเร่ิมนําวิธีการประมูลมาใชในการขายที่อยูอาศัยเปนหนวยงานแรก  ตั้งแตป พ.ศ. 2525  
จนถึงปจจุบัน  ในสวนของสถาบันการเงินอื่น ๆ นั้น  ปจจุบันไดเร่ิมมกีารจัดประมูลขายที่อยูอาศยัขึ้นใน
สถาบันการเงินบางแหง  ซ่ึงสามารถแยกรายละเอียดไดเปน 2 รูปแบบ ดังนี้คือ 
 

1. สถาบันการเงินที่มีการจัดประมูลขายที่อยูอาศัยขึ้นเอง  หรือจัดตั้งบรษิัทในเครือเพือ่จัด 
ประมูลขายที่อยูอาศัยให  ซ่ึงมีนโยบายไมเคาะไมขายหากราคาที่เสนอซื้อต่ํากวา  “ราคาทุน”  (ราคาที่
ประมูลซ้ือไดจากกรมบังคับคดีรวมคาใชจายอ่ืน ๆ )  เนื่องจากคาดหวังวราคาที่อยูอาศัยจะมแีนวโนม
ปรับตัวเพิ่มขึน้ในอนาคต 
 

1.1 ธนาคารอาคารสงเคราะห  ดําเนินการเปดประมูลทุกวันเสารที่สองของทุกเดือน  ณ  
ธนาคารอาคารสงเคราะห สํานักงานใหญ  แตไมไดรับความสนใจจากลูกคา  เพราะสาเหตุสําคัญ 2 
ประการคือ 
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• เปนการประมลูแบบสงวนสิทธไมตรงลงขายหากไมคุมมลูหนี้  ทําใหราคาเปด
ประมูลของธนาคารอาคารสงเคราะหสูงกวาราคาปดประมูลที่มีการจดัประมูลโดย
บริษัทเอกชน  ซ่ึงเปนการประมูลโดยไมกําหนดราคาขั้นต่ํา     

• มีลูกหนี้ของธนาคารหลายรายนําบานทีย่ังคงติดจํานองอยูกับธนาคารมาเสนอขาย
โดยตรงใหกับลูกคาที่เขารวมประมูล 

1.2 ธนาคารนครหลวงไทย  มอบหมายให บริษัท คราวน ดิเวลวอปเมนท  ซ่ึงเปน 
บริษัทในเครือดําเนินการเปดประมูล  
 

2. สถาบันการเงินซึ่งมอบหมายใหบริษัทประมูลเอกชนเปนผูดําเนินการจัดประมูลที่อยู 
อาศัยที่อยูในความครอบครองให  สวนใหญมักจะเปนสถาบันการเงินที่ตางชาติเขาถือหุน  ซ่ึงจะมี
นโยบายใหมกีารขายที่อยูอาศัยในความครอบครองออกไปใหเร็วที่สุด  ทั้งนี้แมนวาราคาที่ประมูลซ้ือได
จะต่ํากวาราคาทุนก็ตาม  อาทิเชน  ธนาคารไทยพาณิชย  ธนาคารเอเชีย  ธนาคารซิตี้แบงค  ธนาคารดีบีเอส 
ไทยทน ุ มอบหมายใหบริษทัประมลูเอกชนเปนผูดําเนินการเปดประมลูแทน 
 

 3.3.3  ภาคเอกชน4   
 

        ในสวนของบริษัทประมูลเอกชน  สามารถแบงเปนประเภทใหญ ๆ ได 2 ประเภท  
1. บริษัทประมูล  ที่ดําเนินการเปดประมูลบานมือหนึ่ง 
2. บริษัทประมูล  ที่ดําเนินการเปดประมูลบานมือสอง 

 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
          4 “การประมูลขายอสังหาริมทรัพย,  อางแลว,  หนา 23-24. 
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ตารางที่  3.1    แสดงรายชื่อบริษัทประมูลเอกชน  ที่ดําเนินการเปดประมูลบานมือหนึ่งและบานมือหนึ่งในประเทศไทย 
 
ลําดับ ชื่อบริษัท เปดดําเนนิการ

ประมูลตั้งแต 
 

หมายเหตุ 

                บริษัทประมูลบานมือหนึ่ง  
  

1 บริษัท  คุชแมน แอนด เวคลด  
(ประเทศไทย) จํากัด 

(CUSHMAN & WAKEFIELD CO.,LTD) 

2542 รวมทุนกับบริษัทจากประเทศ
ออสเตเรีย 

2 บริษัท  ฮาริสัน เรียลต้ี  จํากัด  
 

 (HARRISON REALTY CO.,LTD.) 

2542 รวมทุนกับบริษัทจากประเทศ
อเมริกา 

3 บริษัท  สหยูเนียน เอเชีย แอสเสส  จํากัด 2542 บริษัทของประเทศไทย 
 

4 บริษัท  ประมูลสินทรัพย จํากัด 
(ASSET AUCTION CENTER CO.,LTD.) 

2542   บริษัทของประเทศไทย 

5 บริษัท  คลอริเอร จาดีน จํากัด 
 

2543 รวมทุนกับบริษัทจากประเทศ
ออสเตเรีย   

6 BANGKOK CAPITAL AUCTION 
CO.,LTD. 

2543 บริษัทของประเทศไทย 

                บริษัทประมูลบานมือสอง  (ขอมูลจากวารสารธนาคารอาคารสงเคราะห) 
 

1   บริษัท บี ซี พี เฮาสซ่ิง 2542  
2 FORBEST PROPERTIES 2541 ปจจุบันเลิกดําเนินการ 

3 REALTY WORLD  2541 
4 บริษัท  สหยูเนียน เอเชีย แอสเสส  

จํากัด 
2541 

 
ดําเนินการรวมกัน 

5 ศิริดา อ็อกชั่น 2541  
ท่ีมา :  “การประมูลขายอสังหาริมทรัพย ,”  วารสารธนาคารอาคารสงเคราะห  12  (มกราคม-มิถุนายน 2541) : 39-41. 
            WWW.HOME.CO.TH 
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3.4    ขั้นตอนและเงือนไขการประมูลท่ีอยูอาศัย 
 

   3.4.1  ภาครฐับาล1 
 
ที่อยูอาศัยที่กรมบังคับคดีนําออกมาขายทอดตลาด  จะเปนที่อยูอาศัยทีศ่าลมีพิพากษา 

ส่ังยึดเพื่อนําขายทอดตลาด  โดยเจาพนักงานของกรมบังคับคดี  จะทําการยึดทรัพยและเปนผูทําการ
ประเมินราคาหลักทรัพยที่มรีาคาเกิน 250,000 บาทใหม  จากนั้นจึงนําทรัพยออกขายทอดตลาดโดย
วิธีประมูล  โดยมีเงื่อนดังนี ้
 

1. ประเภทของการประมูล การประมูลของกรมบังคับคดีเปนวิธีการประมลูแบบ 
สงวนสิทธิ์ไมตกลงขายโดยกําหนดราคาขั้นต่ํา   และใหผูซ้ือเสนอราคาซื้อดวยวาจา 
 

2. ลงทะเบียนการประมูล  ประชาชนผูสนใจสามารถตรวจสอบดูที่อยูอาศัยที่นําออก 
ประมูลขายและเงื่อนไขการชําระเงินไดจากใบประกาศของพนักงานบงัคับคดี  หลังจากนั้นจึงลงชื่อ
เขาสูราคาในสมุดบันทึกเขาสูราคา  และถายสําเนาบัตรประชาชนหรอืบัตรขาราชการใหเจา
พนักงานบังคบัคดีเก็บไวเปนหลักฐาน 
         ผูประมูลในนามบุคคลอื่น  ตองแสดงหนังสือมอบอํานาจตอเจาพนักงานบังคับคดี
กอนการขายทอดตลาด  ถาไมแสดงใบมอบอํานาจเจาพนักงานบังคับคดีจะถอืวา  ผูเขาสูราคา
กระทําในนามของตนเอง  ซ่ึงถามีกรณีจะตองจดทะเบยีนโอนกรรมสิทธิ์  ผูเขาสูราคาจะขอเปลี่ยน
ใสช่ือบุคคลอื่นนั้นโดยอางวาตนเปนตวัแทนมิได 
 

3. เงื่อนไขการประมูล  ในการประมูลแตละครั้งเจาพนักงานบังคับคดีจะทําหนาที ่
พิจารณาราคาเสนอซื้อ   เมื่อเจาพนักงานบังคับคดีเห็นราคาสมควรจะขานราคาพรอมนับ 1-3  ใน
ระหวางนี้ผูอ่ืนสามารถเขาสูราคาไดอีก  และกอนที่เจาพนกังานบังคับคดีจะเคาะไม  ผูใหราคา
สูงสุดอาจถอนคําสูราคาได  โดยไมผูกพนัการใหราคาของตน  ในการเสนอราคานั้นเจาพนกังาน
บังคับคดีจะขายใหผูที่เสนอราคาสูงสุด  แตหากราคาที่เสนอต่ํากวาราคาประเมินมากเกินไป  เจา
พนักงานบังคบัคดีมีอํานาจถอนทรัพยออกจากการขายทอดตลาดได 
 
 
                                                           
          1 Available from :  www.legal-ex.go.th/history/history.htm 
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4. เงื่อนไขการชําระเงิน  สําหรับผูที่ประมูลที่อยูอาศัยไดจะตองชําระดวยเงินสด 
หรือ  แคชเชียรเช็คทันที  เจาพนักงานบังคบัคดีจะผอนผันใหผูซ้ือวางเงินมัดจําไมนอยกวา  25 %  
ของราคาซื้อและทําสัญญาซื้อขายโดยมีเงื่อนไขการชําระ 

 
 5.    การโอนกรรมสิทธ์ิ  ผูซ้ือจะตองชําระเงินสวนที่เหลือภายใน  15  วัน  นับหลังจาก

วันที่ประมูลซ้ือไดและถาผูซ้ือผิดสัญญาเจาพนักงานบังคบัคดีจะริบเงนิมัดจําและนําทีอ่ยูอาศัยนัน้
ออกขายทอดตลาดใหม  ในกรณีหากการนําที่อยูอาศัยนัน้ออกประมูลใหม  และกรมบังคับคดีได
เงินจากการประมูลต่ํากวาที่ผูซ้ือเดิมใหราคาไวในครั้งกอน  ผูซ้ือเดิมจะตองเปนผูรับผิดชอบชําระ
เงินในสวนทีย่งัขาดพรอมทั้งคาใชจายที่เพิม่ขึ้น 

 
5. วงเงินสนิเชื่อสําหรับการประมูลซ้ือ  ผูประมูลซ้ือที่อยูอาศัยที่ขายทอดตลาดจาก 

กรมบังคับคดีได  จะไดรับสนิเชื่อจากธนาคารอาคารสงเคราะห  เนื่องจากทางธนาคารอาคาร
สงเคราะหไดทําขอตกลงกับกรมบังคับคดีไวตั้งแตเดือนตุลาคม  2540 
 

3.4.2  สถาบันการเงิน2    
 

  สถาบันการเงินที่ดําเนนิการประมูลขายที่อยูอาศัยอยางตอเนื่อง  ไดแกธนาคารอาคาร 
สงเคราะห  ซ่ึงที่อยูอาศัยที่ธนาคารนําออกประมูลขายนัน้จะขายตามสภาพที่เปนอยูปจจุบัน  โดยมี
เงื่อนไขดังนี้คอื 
 

1. ประเภทของการประมูล  การประมูลที่อยูอาศัยของสถาบันการเงินเปนวิธีการ 
ประมูลแบบสงวนสิทธไมตกลงขายโดยกาํหนดราคาขั้นต่ํา  และใหผูซ้ือเสนอราคาดวยวาจา 
 

2. การลงทะเบียนการประมูล  ประชาชนผูสนใจเขารวมประมูล  ตองกรอกชื่อ  ที่อยู 
รายการที่อยูอาศัยที่จะประมลูลงในแบบคําขอเขาประมูลซ้ือทรัพยสิน  ซ่ึงธนาคารจะจัดไวใหในวัน
ประมูลพรอมกับแสดงสําเนาบัตรประจําตวั  ตอคณะกรรมการประมูลขายทรัพยโดยการประมูลจะ
เร่ิมตั้งแตเวลา  9.00 น.  และปดการประมูลในเวลา  16.00 น. 
 
 

                                                           
2 Available from :  www.ghb.co.th/ghbweb-other-buy01.htm 
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 ผูประมูลในนามบุคคลอื่น  ตองแสดงหนงัสือมอบอํานาจ ( พรอมติดอากร  30  บาท )  
ตอคณะกรรมการประมูลขายทรัพยสินกอนประมูล  ถาไมแสดงหนังสอืมอบอํานาจ  คณะกรรมการ
จะถือวาผูลงชือ่ประมูลกระทําในนามของตนเอง  และในการจดทะเบยีนโอนกรรมสิทธ  ผูประมูล
จะขอเปลี่ยนใสชื่อผูอ่ืน  โดยอางวาตนเปนตัวแทนมิได 
 

3. เงื่อนไขการประมูล  เมื่อคณะกรรมการเหน็วาราคาที่เสนอซื้อเปนราคาที่ 
เหมาะสม  คณะกรรมการจะใหผูประมูลที่เสนอราคาซื้อสสูงสุดในขณะนั้นวางเงินประกนัการ
เสนอราคาซื้อทรัพย  จํานวน  5,000  บาท  ตอทรัพยหนึง่รายการ  หลังจากนั้นจะขานราคาพรอมทั้ง
นับ 1 ถึง 3  ซ่ึงในระหวางนัน้  ผูอ่ืนอาจเขารวมการประมูลเสนอราคาซื้อไดอีก  และการประมูลขาย
ทรัพยจะบริบูรณเมื่อกรรมการขานราคาเสนอซื้อทรัพยนบั  1-3  พรอมเคาะไม   

   3.1  หากคณะกรรมการพิจารณาเห็นวาราคาเสนอซื้อต่ํากวาราคาที่สมควร  คณะ 
กรรมการมีอํานาจถอนทรัพยรายการนัน้ออกจากการประมูลขาย  และจะคืนเงนิประกันการเสนอ
ราคาซื้อทรัพยจํานวน  5,000  บาท   

3.2 คณะกรรมการสงวนสิทธิ์ในการถอนทรัพย  รายหนึ่งรายการใดออกจากการ 
ประมูลทรัพยได  การประมูลขายทรัพยสินจะไมเรียงตามลําดับรายการในบัญชี  โดยคณะกรรมการ
จะเปนผูพจิารณาวาทรัพยสินรายการใดสมควรนําออกประมูลขาย  กอนหลังตามควรแกกรณ ี 
ผูเขารวมประมูลจะทําการประมูลกี่รายการก็ได  ตามความสามารถในการชําระของแตละทาน  โดย
ธนาคารจะไมถือวาเปนประเด็นสําคัญในการเขาประมูลแตอยางใด 
 

4. เงื่อนไขการชําระเงิน  สําหรับผูที่ประมูลซ้ือไดในแตละรายการได  กําหนด 
เงื่อนไขในการชําระเงินไว 2 วิธี ไดแก 

4.1  กรณีชําระเปนเงินสด  ผูซ้ือตองทําสัญญาและวางมดัจํา 10 %  ของราคาที่ 
ประมูลซ้ือได  โดยชําระเปนเงินสด  หรือแคชเชียรเช็ค  ทนัทีที่คณะกรรมการเคาะไมขายให  เงิน
สวนที่เหลือตองชําระใหเสรจ็สิ้นภายใน  30 วัน  นับตั้งแตวันที่ประมูลซ้ือได  หากพนกําหนดทาง
ธนาคารจะริบเงินมัดจํา  

4.2 กรณีชําระดวยการขอสินเชื่อ  สําหรับผูซ้ือที่ตองการขอสินเชื่อกับธนาคาร 
อาคารสงเคราะห  ตองทําสัญญามัดจําจํานวน  10 %  ของราคาที่ประมูลซ้ือได  โดยชําระดวยเงินสด
หรือแคชเชียรเช็คทันทีที่ธนาคารเคาะไมขายให  และตองชําระเงินสดอกี  15 %  ของราคาที่ประมูล
ซ้ือได  พรอมทั้งยื่นคําขอสินเชื่อกับทางธนาคารในวงเงนิที่เหลืออีก 75 %  ภายใน  30 วัน  นับตั้งแต
วันที่ประมูลซ้ือไดหากพนกาํหนดธนาคารจะถูกริบมัดจํา  สําหรับการใหสินเชื่อกบัผูประมูลซ้ือได
นั้น  ธนาคารจะให 1 คนตอ 1 รายการเทานั้น 
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5. การโอนกรรมสิทธ์ิ  ผูประมูลซ้ือไดจะเปนผูออกคาธรรมเนียม คาภาษีอากร 
ตลอดจนคาใชจายในการโอนกรรมสิทธทั้งหมด  แตจะไดรับการยกเวนภาษเีงินได 
 

6. วงเงินสนิเชื่อสําหรับการประมูล  ผูที่ประมูลซ้ือทรัพยไดสามารถจะขอสินเชื่อ 
เพิ่ม  เพื่อตอเตมิหรือปลูกสรางอาคารได  โดยธนาคารจะพิจารณาใหตามระเบียบการกูเงินทัว่ไป 
ของธนาคาร 
 
        3.4.3  ภาคเอกชน   

 
     บริษัทประมูลบานมือหนึง่   
 

1. ประเภทของการประมูล  การประมูลบานมือหนึ่งซึ่งดําเนินการประมลูโดยบริษ ั
เอกชนม ี2 ประเภทไดแก 

1.1  วิธีการประมูลแบบสงวนสิทธิ์ไมตกลงขายโดยไมกาํหนดราคาขั้นต่ํา  ผูขายมี 
สิทธิ์ที่จะยอมรับหรือปฏิเสธราคาสุดทายของการประมูลในแตละยูนติไดภายใน 24 ช่ัวโมงนับจาก
การประมูลส้ินสุดลง  หากราคาสูงสุดที่เสนอไมนาพอใจ  หรือต่ํากวาเกณฑทีก่ําหนดไวลวงหนา  
เนื่องจากเปนความประสงคของผูขายที่ตองการใหการประมูลเสร็จสิ้นในวนัประมูล  ดังนั้น
ประกาศใด ๆ ที่เกี่ยวกับการยอมรับราคาสุดทายของยนูิตที่เหลืออาจจะแจงในวนัประมูลดวย 
   1.2 วิธีการประมูลแบบเดด็ขาดโดยไมมกีารกําหนดราคาขั้นต่ํา  และใหผูซ้ือเสนอ
ราคาซื้อดวยวธีิยกมือชูปาย  ผูขายยอมรับราคาสูงสุดที่ผูประมูลเสนอสูราคาและไมคํานึงวาราคาจะ
เปนเทาใด  โดยไมมีการถอนที่อยูอาศัยนัน้  แมการเสนอราคาต่ํามากเพยีงใดก็ตาม 
กอนวนัประมลู  ซึ่งทางผูจัดการ   ประมูลไดเตรียมเอกสารประกอบการประมูลใหแกผูลงทะเบียน  
หรือสามารถลงทะเบียนในวนัเปด  ประมูล ณ สถานที่จัดประมูล  ผูที่สนใจเขารวมการประมูลควร
มาถึงสถานที่จัดการประมูลกอนเวลา 1     ช่ัวโมง 
 
                      2.   การลงทะเบียนการประมูล  ผูที่สนใจเขารวมการประมูลสามารถลงทะเบียนไดที่
สํานักงานโครงการกอนวันประมูล  ซ่ึงทางผูจัดการประมูลไดจัดเตรยีมเอกสารประกอบการประมลู
ใหแกผูลงทะเบียน  หรือสามารถลงทะเบียนในวนัเปดประมูล  ผูที่สนใจ เขารวมการประมูลควร
มาถึงสถานที่จัดประมูลกอนเวลา  1 ช่ัวโมง 
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3.    เงื่อนไขการประมูล  ผูที่สนใจเขารวมการประมูลควรเขาชมหองตาง ๆ ของ 
โครงการคอนโดมิเนียมทีเ่ปดประมูล  ควรศึกษาเอกสารขอมูลที่ทางผูจัดการประมูลจัดเตรียมให 
          ผูขายและผูจัดการประมลูมีสิทธิ์ที่จะเพิ่ม  หรือเพิกถอนหองชุดบางยูนิต  หรือ
เปล่ียนแปลงลาํดับการประมลูได  หากมีขอโตแยงระหวางผูเขารวมประมูล  ผูดําเนินการประมูลมี
สิทธิ์ชี้ขาดใหผูเขารวมการประมูลผูหนึ่งผูใดเปนผูชนะการประมูล  หรือเริ่มการประมูลใหม  หรือ
ถอดรายการประมูลนั้นออกจากการประมลู  ผูขายและผูจัดการประมูลมีสิทธิ์ที่จะใหบุคคลใดบุคคล
หนึ่งเขารวมในการประมูลคร้ังนี้ 
 
                     4.   เงื่อนไขการชําระเงิน  ผูที่ประมูลไดในแตละรายการตองวางเงินมดัจําเปนจํานวน
เงิน   90,000-200,000 บาท ( ขึ้นอยูกับเงื่อนไขของแตละบริษัท ) ในวันประมูล  โดยชําระเปนเงนิ
สด  บัตรเครดิต  หรือแคชเชยีรเช็ค  พรอมทําสัญญาจอง 

       ผูประมูลไดในแตละรายการจะตองวางเงินมัดจําเพิ่มใหครบ  20 % ของราคาที่ประมูล 
ไดพรอมทั้งคาดําเนินการประมูล  ภายใน 5 วันหลังจากวนัประมูล  ที่สํานักงานการประมูล
โครงการ  พรอมทําสัญญาจะซื้อจะขายการโอนกรรมสิทธิ์  ผูที่ประมูลไดในแตละรายการ  จะตอง
ชําระเงินสวนที่เหลือพรอมรับโอนกรรมสิทธิ์  ใหเสร็จสิ้นภายใน 30 วนันับหลังจากประมูล 
 

6. คาดําเนนิการประมูลจากผูประมูลซ้ือ  ผูประมูลไดในแตละรายการ  จะตองชําระ 
คาดําเนินการ  ประมูลเปนจํานวน 3 % จากราคาที่ประมูลได  โดยคาดําเนินการประมลูนี้จะนําไป
รวมกับราคาทีป่ระมูลไดเปนราคาซื้อ 
 

7. วงเงินสนิเชื่อสําหรับการประมูล  การขอวงเงินสินเชื่อสําหรับผูเขารวมประมูล 
ไดจัดเตรียมขอมูลไวกอนวนัประมูล  ที่สํานักงานการประมูลโครงการ  และที่สถานที่จัดการ
ประมูล 
 
                     บริษัทประมูลบานมือสอง 
 

1. ประเภทของการประมูล  การประมูลบานมือสองของบริษัทประมูลเอกชนเปน 
วิธีการประมูลแบบเด็ดขาดโดยมีการกําหนดราคาขั้นต่ํา  และใหผูซ้ือเสนอราคาซื้อดวยวิธียกมือชู
ปาย  โดยราคาจะเพิ่มขึน้ครั้งละ 10,000  บาท 
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2. การลงทะเบียนการประมูล   ประชาชนผูที่สนใจเขารวมการประมูลสามารถตรวจ 
สอบสภาพที่อยูอาศัย ณ. สถานที่ตั้ง  โดยมเีจาหนาที่บริการอํานวยความสะดวกไดกอนวันประมูล  
และสามารถลงทะเบียนไดทีบ่ริษัทประมูลกอนวนัประมลู  หรือสามารถลงทะเบียนในวันเปด  
ประมูล ณ สถานที่จัดประมลู 
 

3. เงื่อนไขการประมูล  ในการประมูลแตละครั้งจะมีการกาํหนดราคาขั้นต่ํา  และจะ 
ประมูลขายใหกับผูที่ใหราคาสูงสุด  โดยไมคํานึงวาราคาจะเปนเทาใด  ผูขายยอมรับราคาที่เสนอใน
การประมูล  ซ่ึงเปนราคาสูงสุดของการประมูล 
                             ผูที่วางเงินมัดจําในการประมูลบานไวกอนวันประมูล  จะมีสิทธิเปนผูเปดราคา  
หากไมสามารถประมูลบานหลังที่วางเงินมัดจํานั้นได  ทางบริษัทประมูลจะคืนเงินมัดจําใหเมื่อการ
ประมูลส้ินสุด 
 

4. เงื่อนไขการชําระเงิน  ผูที่ประมูลซ้ือไดในแตละรายการตองวางเงินมดัจําไวกับ
บริษัท   

จํานวนเงินดังนี้ 
4.1 วางเงินมดัจํา 30,000 บาท สําหรับที่อยูอาศัยราคาปดประมูลต่ํากวา 1  ลานบาท   
4.2 วางเงินมดัจํา 50,000 บาท สําหรับที่อยูอาศยัราคาปดประมูลตั้งแต  1  ลานบาท  

ขึ้นไป    ( จํานวนเงนิมัดจําขึน้อยูกับเงื่อนไขของแตละบริษัท )  
 การวางเงินมดัจําตองทําใหส้ินสุดในวันประมูล  โดยชําระเปนเงนิสด  บัตรเครดิต  
หรือแคชเชียรเช็ค  พรอมทําสัญญาจองโดยทางบริษัทจะทําการออกใบจองซื้อ  เปนหลักฐานการรับ
เงินภายใน  7  วัน  ผูประมูลตองนําใบจองซื้อมาเปลี่ยนเปน “ สัญญาจะซื้อจะขาย” 
 
 5.  การโอนกรรมสิทธ์ิ  ผูที่ประมูลซ้ือไดในแตละรายการ  จะตองชําระเงินสวนที่เหลือ
พรอมรับโอนกรรมสิทธิ์  ใหเสร็จสิ้นภายใน 30 วัน  นับหลังจากประมลู  โดยผูประมูลซ้ือเปน
ผูรับผิดชอบคาใชจายในการดําเนินการจดทะเบียนโอนกรรมสิทธิ์ตาง ๆ ไดแก  คาภาษีเงินไดหกั ณ 
ที่จาย 1 % คาธรรมเนียม  2 % และคาภาษธุีรกิจเฉพาะ  3.3 % (ถามี)  รวมทั้งสิ้นประมาณ 6.3 % 
ของราคาประเมินกรมที่ดิน  หรือราคาซื้อขายอยางใดจะสูงกวา 
 
                      6.  คาดําเนนิการประมูล  ผูประมูลซ้ือไดในแตละรายการ  จะตองชําระคาดําเนนิการ
ดังนี ้

6.1  คาดําเนินการ2,000บาท บวกภาษีมูลคาเพิ่ม 7%รวมเปนเงินทั้งสิ้น 2,140  บาท   
สําหรับราคาปดประมูลต่ํากวา  1  ลานบาท 
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กรมบังคับคดี 

ประมูลขาย 
AUCTIO

พนักงานบงัคบัคด ี
พิจารณา 

ขานราคาพรอมนับ 3  
เคาะไม 

ขายใหผูท่ีเสนอราคาสูงสุด 

ผูประมูลที่อยูอาศัยตองชําระเปนเงินสด แคชเชียรเช็ค 
กรณีซื้อที่ดิน ตองวางมัดจํา 25 % ของราคาประมูลซื้อ 

สวนที่เหลือตองชําระภายใน 15 วัน 
หากผูซื้อผิดสัญญาจะถูกริบเงินมัดจํา และนําทรัพยออกขายใหม หากไดเงินต่ํากวา 

ผูซื้อตองรับชําระสวนที่ขาดอยู 
ผูซื้อตองนําใบเสร็จพรอมหลักซานบัตรประชาชนเพื่อขอรับทรัพย 

ประชาชนผูสนใจ 

งด

ตรวจสอบดูทรัพยสินในใบประกาศ 

ทรัพยที่ศาลสั่งยึดเพื่อนําขายทอดตลาด 
(ทุนทรัพยเกิน 2.5แสน ประเมินราคา

ลงชื่อสูราคา 
- สําเนาบัตรประชาชน / 
 ราชการ 

ราคาต่ําเกินไป 

เสนอราคาซื้อดวยวาจา 

ทรัพยที่มีราคาเกิน 5 แสนบาท 
ผูสูราคาวางเงินสด / แคชเชียรเชค็ 
5 % ของราคาประเมิน 

ท่ีมา : “การประมูลขายอสังหาริมทรัพย ,”  วารสารธนาคารอาคารสงเคราะห  12  (มกราคม-มิถุนายน 2541) : 33. 

แผนภูมิท่ี 3.2  แสดงขั้นตอนการประมูลที่อยูอาศัยของกรมบังคับคดี 
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แผนภูมิท่ี 3.3   แสดงขั้นตอนการประมูลที่อยูอาศัยของธนาคารอาคารสงเคราะห 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ประมูลขาย 
Auction 

ประชาชนผูสนใจ 

คณะกรรมการประมูลขาย
ทรัพยสินพิจารณา

1) ชําระเปนเงินสด/แคชเชียรเช็ค ผูซื้อทําสัญญามัดจํา 10%ของราคาประมูลสวนที่
เหลือชําระภายใน 30 วัน 

2) ชําระดวยการขอสินเชื่อ   ผูซื้อทําสัญญามัดจํา 10%ของราคาประมูลและตองชําระ
เปนเงินสด 15% พรอมยื่นขอสินเชื่อกับธนาคารฯในวงเงิน 75%ภายใน30วัน
ระยะเวลากู 25ป อัตราดอกเบี้ยตามประกาศของธนาคารฯ 

1) ทรัพยที่ประมูลไดจากกรมบังคับคดี
(ประเมินราคาทรัพยใหม) 

2) ทรัพยที่ไดจากการโอนทรัพยชําระหนี้ 

กรอกชื่อ ท่ีอยูและ
รายการทรัพยสินท่ีจะ
ประมูลในแบบคําขอ 

เสนอราคาซื้อดวยวาจา

ราคาต่ําเกินไป ยกเลิก

ผูประมูลท่ีเสนอราคาสงูสุด 
วางเงินประกัน 5,000 บาท 

ขานราคาพรอมนับ 3  
เคาะไมขาย 

ใหผูท่ีเสนอราคาสูงสุด 

ธนาคาร 
อาคารสงเคราะห 

ท่ีมา : “การประมูลขายอสังหาริมทรัพย ,”  วารสารธนาคารอาคารสงเคราะห  12  (มกราคม-มิถุนายน 2541) : 39-41. 
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แผนภูมิท่ี  3.4   แสดงขั้นตอนการประมูลที่อยูอาศัย (บานมือหนึ่ง) โดยบริษัทการประมูลของเอกชน 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

บริษัทประมูล 
เอกชน

ประมูลขาย 
AUCTION 

ผูดําเนนิการประมูล 
พิจารณา

ขานราคาพรอมนับ 3  
เคาะไม 

ขายใหผูท่ีเสนอราคาสูงสุด 

1) ผูประมูลอสังหาริมทรัพยตองวางเงินมัดจํา  90,000 – 200,000 บาท (ขึ้นอยูกับเงื่อนไขของ
แตละบริษัท)  โดยชําระเปนเงินสด / แคชเชียรเช็ค / บัตรเครดิต  พรอมทําสัญญาจอง 

2) วางเงินมัดจําเพิ่มใหครบ  20 % ของราคาประมูลซื้อ (รวมคาดําเนินการ 3 %)  ภายใน 5 วัน 
หลังจากประมูล  พรอมทําสัญญาจะซื้อจะขายการโอนกรรมสิทธิ ์

3)     ชําระเงินสวนที่เหลือพรอมรับโอนกรรมสิทธิ์  ใหเสร็จสิ้นภายใน 30 วันหลังจากวันประมูล 
หากผูซื้อผิดสัญญาจะถูกริบเงินมัดจํา  

ประชาชนผูสนใจ 

ปฏิเสธราคาขาย 
ภายใน 24 ชั่วโมง 

 

ลงทะเบียนท่ีโครงการ 
ตรวจสอบสภาพทรัพยสิน
กอนวันประมูล 

ทรัพยสิน 
จากผูประกอบการ 

ราคาต่ําเกินไป 

ประมูลระบบเปด 
เสนอราคาซื้อดวยวาจา ยกมือ 

ยกปาย 

 

ท่ีมา : สัมภาษณ  วันเพ็ญ  มั่นใจ ,  ผูจัดการฝายของบริษัท cushman & wakefield (thailand) ,  6 สิงหาคม 2543. 
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ทรัพยสิน 
จากโครงการ, บุคคลทั่วไป 

ประเมินราคา 
โดยบริษัทประเมินราคา 

ทรัพยสิน 
จากสถาบันการเงิน ชุดประเมินราคา 

ผลิตเครื่องมือเอกสารการขาย 
รวบรวมทรัพยสินเขาประมูล 

ทําการตลาด/การขาย 
ประชาสัมพันธ/นิทรรศการ 

นําชมทรัพยสิน 

ประมูลขายทอดตลาดทรัพยสิน 
ดวยระบบประมูลแบบเปด ( ยกมือ ) 

 

ตรวจสอบ/ปรับปรุงสภาพทรัพยสิน 

กําหนดราคาตลาด/ราคาเปด 

ศูนยขอมูล 

ประชาชนผูสนใจ 

ตรวจสอบสภาพทรัพยสินกอนประมูล 

จองราคาเปด(30,000-50,000) 
ลงทะเบียนเขาประมูล 

แผนภูมิท่ี  3.5   แสดงขั้นตอนการประมูลที่อยูอาศัย (บานมือสอง) โดยบริษัทประมลูเอกชน  

ท่ีมา  :  “การประมูลขายอสังหาริมทรัพย ,”  วารสารธนาคารอาคารสงเคราะห  12  (มกราคม-มิถุนายน 2541) : 39-41. 
                สัมภาษณ  พิจิตร  เติมทอง ,  ผูจัดการฝายของบริษัท  ยูเนีย่น เอเชยี แอสเซ็ท จํากัด , 14 มิถุนายน 2543. 
 

1) วางมัดจํา  30,000 บาท  สําหรับที่อยูอาศัยราคาปดประมูลตํ่ากวา 1 ลานบาท 
        วางมัดจํา   50,000 บาท สําหรับที่อยูอาศัยราคาปดประมูลตํ่ากวา 1 ลานบาท โดยเงินสด  
        แคชเชียรเช็ค / บัตรเครคิต  พรอมทําสัญญาจอง  
2)     ภายใน 7 วัน  นําสัญญาจองมาเปลี่ยนเปน  “สัญญาจะซื้อจะขาย” 
3) ชําระสวนที่เหลือพรอมรับโอนกรรมสิทธิ ์ ภายใน 30 วันหลังจากวันประมูล 
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6.2 คาดําเนินการ 3,000 บาทบวกภาษีมูลคาเพิม่ 7%รวมเปนเงินทั้งสิ้น 3,210   
บาท  สําหรับราคาปดประมลู  1  ลานบาทขึ้นไป  
 
3.5   ขอแนะนาํสําหรับผูตัดสินใจประมูลซ้ือท่ีอยูอาศัย1 
 
        เนื่องจากการประมูลในประเทศไทยเปนเรื่องคอนขางใหมสําหรับประชาชนทั่วไป  
ดังนั้นการที่จะใหการประมูลเกิดประโยชนตอตัวผูประมลูสูงสุด  ผูประมูลจําเปนตองศึกษาเงื่อนไข
และหลักการของการประมูลใหเขาใจถองแทเสียกอน  โดยมีขอเสนอแนะทัว่ไป ดังนี ้
         1.   ผูประมูลควรศึกษาเงื่อนไขและขัน้ตอนการประมูลอยางละเอยีด 
                     2.   ผูประมูลสมควรจะตองตรวจสอบสภาพที่อยูอาศัยอยางละเอียด  พรอมทั้ง
ตรวจสอบหลกัฐานที่ตองใชในการโอนกรรมสิทธิ์อยางรอบครอบกอนถึงวันประมูล 

3.   ผูประมูลควรตรวจสอบการถือครองกรรมสิทธิ์  หากมีบุคคลอื่นครอบครองอยูใคร 
จะเปนผูขับไล ภาระในการดาํเนินการฟองรองตอศาลนั้นใครจะเปนผูดาํเนินการ (เฉพาะกรณีบาน
มือสอง) 

       4.   การเปดประมูลโดยไมกําหนดราคาขั้นต่ํานั้น  เปนเทคนิคของบริษัทประมูล  ซ่ึง
ในทางปฏิบัตแิลวผูดําเนนิการประมูลจะเปนผูเรียกราคาเอง 

       5.   ผูประมูลควรพิจารณาเลือกในขั้นพื้นฐาน ไดแก รูปแบบและรายละเอียดการ
กอสรางของที่อยูอาศัย  ทําเลที่ตั้งที่สะดวกตอการเดินทาง  ระดับราคาใหตรงกับความตองการ 
        6.   ผูประมูลควรตรวจสอบระบบสาธารณูปโภค  และส่ิงอํานวยความสะดวกของ
โครงการ เชน ถนน  น้ําประปา ไฟฟา ฯลฯ  ไดดําเนินการไวแลวหรือไม  

       7.   ผูประมูลควรศึกษาสภาพแวดลอมของโครงการ  โดยตรวจสอบวาทางราชการมี
โครงการที่จะดําเนินการใด ๆ ในบริเวณทีด่ินนั้นหรือไม เชน ตรวจสอบแนวเวนคืน  เปนตน 

8.   ผูประมูลควรพิจารณาปจจัยอ่ืน ๆ ประกอบ ไดแก  สภาพแวดลอมในบริเวณ 
ใกลเคียงเปนอยางไร  มีมลภาวะ เชน ฝุนละออง เสียงรบกวน น้ําทวม  พื้นที่บริเวณนัน้ตั้งอยูใกล
โรงงานหรือไม 

       9.  ผูประมูลตองสํารวจกําลังซื้อของตนเอง  เพื่อตัดสินใจวาจะซื้อดวยเงินสดหรือเงิน
ผอนหากตัดสนิใจซื้อดวยเงนิผอน  ควรคํานึงถึงความสามารถในการผอนชําระ  และตองคํานวณ
คาใชจายโดยรวมอยางละเอียด  

                                                           
           1 Available from :  www.home.co.th 
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9.1  ผูประมูลควรจะตองสํารวจราคาตลาด  (ราคาขายในพื้นที่ใกลเคยีง) หาราคา 
เฉลี่ยและตั้งราคาที่จะซื้อไวเพื่อประกอบการตัดสินใจ  เมื่อถึงขั้นเสนอราคาควรลดลงมาจากราคา
เฉลี่ยประมาณ 50%  เพื่อใหมีโอกาสในการตอรองราคาขึ้นไปหากมีผูสนใจรายอื่นเสนอราคา
แขงขัน  โดยเปนราคาที่ลดลงจากราคาเฉลี่ย 30 % และเปรียบเทียบกบัราคากลางของสินทรัพยทีจ่ะ
ประมูลเพื่อจะไดไมเสนอราคาที่สูงเกินควร   

9.2 ผูประมูลจะตองคํานึงถึงคาใชจายอันไดแกคามัดจําในการประมูล  และ 
คาใชจายในการโอนกรรมสิทธิ์ทั้งหมด  คาธรรมเนียมการโอน  คาภาษีธุรกิจเฉพาะ  คาภาษีหกั ณ ที่
จาย คากองทุนสวนกลาง  และที่สําคัญคาดําเนินการรอยละ 3  ของราคาที่ประมูลซ้ือไดและจะรวม
เปนราคาซื้อที่แทจริง 

9.3  คาใชจายสวนกลาง  คาใชจายในการซอมแซมปรับปรุง 
 

       ปจจัยเหลานี้เปนสิ่งที่ผูประมูลควรจะตองพิจารณาเปรียบเทียบกบัการซื้อที่อยูอาศัย 
ดวยวิธีอ่ืนอยางถี่ถวน  นอกจากนี้ผูประมลูซ้ือที่อยูอาศัยควรมีการวางแผนการเงินทีร่อบครอบมาก
ขึ้นกอนการตดัสินใจเขารวมประมูล  โดยควรจะมีเงนิสดสําหรับใชเปนเงินมัดจําอยางนอยรอยละ 
20  ของราคาที่อยูอาศัยที่จะประมูลซ้ือ  และในการขอกูเงินจากสถาบนัการเงินควรจะคํานึงถึงความ
มั่นคงของอาชีพและรายไดในอนาคตดวย   
 

       แตอยางไรก็ตามการซื้อที่อยูอาศัยโดยวิธีการประมูลนับวาทางเลือกที่ดีอีกทางหนึ่ง  
สําหรับผูที่ตองการซื้อที่อยูอาศัย  เพียงแตตองไดรับการพฒันาไปในแนวทางที่ถูกตอง  โดยอาจจะ
สงเสริมใหมีผูดําเนินการประมูลหลาย ๆ ราย  เพื่อใหเกดิการแขงขันมากขึ้น   
 
3.6   ขอแนะนาํสําหรับผูตัดสินใจซื้อหองชุด2 
 

1. เมื่อชําระเงินดาวน หรือชําระครบหมด  จะโอนกรรมสิทธหองชุดไดหรือไม 
สอบถามสถาบันการเงินที่รับจํานองโดยตรงกอนทําสัญญาจองซื้อขาย  อยาเชื่อเจาหนาที่ผูขาย 
เพราะสวนมากไมทราบขอมูลละเอียดของเจาของโครงการกับสถาบันการเงินทีใ่หกู 
 

                                                           
        2 อัศวิน  พิชญโยธิน ,  “ตนทุนที่ดิน คากอสราง และแนวโนมราคาที่อยูอาศัย,  22 เมษายน 2543.  (เอกสารไมตีพิมพ
เผยแพร) 
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2. วัตถุประสงคการใชสอยพ้ืนที่ ในโครงการบางโครงการมีกิจกรรมหลายประเภท 

เชน สํานักงาน รานคา บันเทิง และหองชดุอยูอาศัยในโครงการเดียวกนั ตรวจสอบวานิติบุคคล
อาคารชุดหลังที่จะซื้อ จดทะเบียนนติิบุคคลแยกเฉพาะหรือรวมอยูในกจิกรรมตางๆนัน้ 
 

3. ทรัพยสวนกลางของนิติบุคคลอาคารชุดที่จะซื้อมีอะไรบาง  เชนสระวายน้ํา 
สนามเทนนิส  หองออกกําลังกายตางๆ  หองอาหารเปนทรพัยสินสวนกลางของนิติบุคคลอาคารชุด
หรือเปนทรัพยสวนบุคคลทีม่ีผูซ้ือพื้นที่เพื่อการหาประโยชนจากผูอยูในโครงการ  ซ่ึงจะตองเสีย
คาบริการตามที่กําหนดซึ่งอาจจะสูงเกินสมควร  ถาเปนทรัพยสวนกลางของนิติบุคคลอาคารชุด  ถึง
จะมีคาบริการก็อาจไมสูงมาก  เพราะอยูในการตกลงกับคนสวนมากของผูอยูอาศัยวาจะกําหนด
คาบริการเทาไร   
 

4. ที่จอดรถยนตที่เปนของโครงการ  ผูซ้ือมีสิทธิจอดอยางไร  มีที่จอดเฉพาะจํานวน 
กี่คันตอยนูิต  หรือมีที่จอดรถรวมทั้งหมด  จอดกันตามสะดวกไมประจาํ  ตองเช็คจํานวนที่จอดรถวา
มีจํานวนพอเพยีงกับยูนิตทั้งหมดในอาคารหรือไม  ควรมจีํานวนไมนอยกวายูนติละ  1 คัน  บาง
โครงการมีหองชุด  300 - 400 ยูนิต  แตมีทีจ่อดรถได  100 คัน จะเกิดปญหาในอนาคตซึ่งแกไขยาก 
 

5. คาบริการสวนกลางรายเดือน  ที่กําหนดไวจํานวนเทาไร  สวนมากจะอยูระหวาง 
10 – 15 บาท / ตรม.  บางโครงการกําหนดไวสูง  เชน  20 - 30 บาท / ตรม. ซ่ึงจะทําใหคาใชจาย
ประจําเดือนในการอยูอาศยัสูงมาก  อีกทั้งอัตราคาใชน้ําประปาตอหนวยบางโครงการกําหนดเปน
ตัวเลขตายตวัแตละเดือน  เชน  หองชุดละ  300 บาท / เดือน  หรือตามหนวยมิเตอรที่ใชจริงแตบาง
แหงกําหนด  30 - 40 บาทตอหนวยที่ใชจริงก็มี  สวนคาไฟฟาก็ควรตรวจสอบวาตองจายอยางไร
เชนกัน 
 

6. คาสมทบกองทุนสวนกลางมีกําหนดไวอยางไร  บางแหงตองจายแตแรกเปนเงนิ 
กอนใหญ  เชน  50,000 บาทขึ้นไป  และจะเรียกเก็บเมือ่ใด  บางแหงกําหนดวาเมื่อใชหมดก็เรียก
เก็บใหม  หรือเมื่อมีความจําเปนตองใชซอมแซมอาคารในอนาคต 
 
 
 
 
 



บทที่  4 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research)  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อตองการศึกษา
ลักษณะและสภาพดานสังคมและเศรษฐกจิ  กระบวนการและการวางแผน  เหตุผลในการตัดสินใจและ
ความพึงพอใจของผูประมูลซ้ือหองชุดพักอาศัยระดับราคาปานกลาง  ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยมี
ขั้นตอนในการดําเนินการวจิัย  ดังนี้คือ 

 
4.1 ขอบเขตของการศึกษา 
 

1. โครงการอาคารชุดที่จะทําการศึกษาเปนโครงการที่อยูในพื้นที่ยานชุมชนหรือบริเวณใจ 
กลางเมืองกรุงเทพมหานคร  เนื่องจากเปนพื้นที่ที่มีจํานวนบานวางเปนจํานวนมาก  และเปนพื้นที่ทีม่ีการ
เปดประมูลขายที่อยูอาศยัอยางตอเนื่อง  เพื่อใหไดกลุมตวัอยางที่มีพฤตกิรรมในการวางแผนและ
กระบวนการในการตัดสินใจประมูลซ้ือที่มีความสอดคลองกัน  และเพื่อใหไดขอมลูที่มีระดับความ
เชื่อมั่นสูง 
 

2. หองชุดที่จะทาํการศึกษาเปนบานมือหนึ่ง สรางเสร็จ 100 % พรอมเขาอยู  ซ่ึงเจาของ 
โครงการมอบหมายใหบริษทัประมูลเอกชนเปนผูดําเนินการประมูลเทานั้น  ไมศึกษาครอบคลุมถึงการ
ประมูลบานมือสอง  เนื่องจากการประมูลบานมือหนึ่งทีด่ําเนินการโดยบริษัทประมลูเอกชน  เปนการ
ประมูลที่ผูบริโภคใหความสนใจเขารวมประมูลซ้ือเปนจาํนวนมาก 
 
          3.    การประมูลนั้น  เปนการประมูลแบบเปด  เสนอราคาซื้อโดยวาจา  การยกปายและการ
ยกมือ  และการประมูลนั้นเปนการประมลูแบบไมกําหนดราคาขั้นต่ําและเปนการประมูลแบบเด็ดขาด  
กลาวคือผูขายยอมรับราคาสูงสุดที่เสนอในการประมูลแตละครั้ง  ไมวาราคานั้นจะเปนเทาใดก็ตาม                    
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4.2 การสํารวจขอมูลเบื้องตน 
 

1. ขอมูลปฐมภูมิ  ไดจากการศกึษาภาคสนาม  ประกอบดวย 
1.1 การสัมภาษณ  บริษัทประมูลเอกชนที่ดําเนนิการประมูลที่อยูอาศัย  ผูจัดการนิต ิ

บุคคลอาคารชุด  และพนักงานฝายขายของโครงการ 
1.2 การออกสํารวจพื้นที ่ และการสังเกตการณจากสถานทีจ่ริงที่มีการเปดประมูล  เพื่อ 

ศึกษาเงื่อนไขและขั้นตอนการประมูล และพฤติกรรมของผูเขารวมประมูล 
1.3 การออกแบบแบบสอบถามเพื่อศึกษากลุมผูบริโภคที่ประมูลซ้ือหองชุดระดับราคา 

ปานกลาง  จากบริษัทดําเนนิการประมูลบานมือหนึ่งของบริษัทดําเนนิการประมูลเอกชนทานั้น 
 
        2.  ขอมูลทุติยภูมิ    การรวบรวมขอมลูสถิติ  รายงานจากวารสาร  หนังสือพิมพ  สํานักงาน
เขตที่ดิน  และเว็บไซดบริษทัประมูลเอกชนเอกชนหรือเว็บไซดอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของกับการประมูลที่อยูอาศัย 
 
4.3 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 

4.3.1  ประชากรที่ศึกษา 
 

     กลุมประชากรที่ทําการศึกษา คือ ผูบริโภคที่ตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง   
ระหวางป พ.ศ. 2542 – ตุลาคม พ.ศ. 2543  เนื่องจากเปนกลุมประชากรที่ใหความสนใจเขารวมการ
ประมูลมากที่สุด  และเปนกลุมประชากรที่ไดรับผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจตกต่ําจํานวนมากกวา
กลุมอื่นๆ  ซ่ึงสอดคลองกับจากตารางที ่4.1  แสดงใหเหน็วาหองชดุพกัอาศัยระดับราคาปานกลางเปน
กลุมที่มีผูสนใจประมูลซ้ือ  โดยมีสัดสวนมากกวากลุมที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวและทาวนเฮาส  คือมี
สัดสวนถึง  48.48 % ของที่อยูอาศัยรวมทกุประเภทที่มกีารเปดประมูล   
 

     จากเหตุผลดังกลาวขางตนผูวิจยัไดทําการคัดเลือกเพื่อเปนกลุมประชากรที่จะศกึษาในครั้งนี ้ 
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ตารางที่ 4.1  แสดงจํานวนทีอ่ยูอาศัยที่ดําเนินการเปดประมูลโดยบริษทัเอกชน ระหวางป 2542 ถึง 

       ตุลาคม 2543   แยกตามประเภทและระดับราคา 
ประเภท บานเดี่ยว ทาวนเฮาส หองชุด 

ระดับราคา จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
           ราคาสูง 12 1.66 3 0.41 194 26.80 
           ราคาปานกลาง 30 4.14 25 3.45 351 48.48 
           ราคาต่ํา - - - - 68 9.40 
จํานวนรวม 42 5.80 28 3.86 654 90.33 

ที่มา :  จากการรวบรวมสถิติการเปดประมูล  ของบริษัทประมูลเอกชน  (บานมือหนึ่ง) ระหวางป 2542 – ตุลาคม 2543 
 
 

      จากขอบเขตของการศึกษาที่ไดกําหนดไว  ไดคัดเลือกประชากรที่ประมูลซ้ือหองชุดพักอาศยั 
ระดับราคาปานกลาง   จากโครงการอาคารชุดที่มีทําเลที่ตั้งบริเวณยานชมุชนในเขตกรุงเทพมหานคร  
รายละเอียดดังตารางที่ 4.2 
 
 
ตารางที่ 4.2 :  แสดงจํานวนหองชุดพักอาศัยระดับราคาปานกลาง  ที่เปดประมูลขายระหวางป  2542  
                       ตุลาคม 2543 

ระดับราคา ลําดับ ชื่อโครงการ เปด
ประมูล 

ประมูล 
ขาย 

 สูง ปานกลาง ตํ่า 

1 คอมมอนเวลธ ปนเกลา 111 87 - 87 - 
2 สีลมพารควิลล 45 45 1 44 - 
3 เดอะวินนิ่ง ทาวเวอร 53 53 7 46 - 
4 เพริสท ทาวเวอร 65 48 3 45 - 
5 ไบรตันเพลส 79 60 10 50 - 
6 พิพัฒน เพลส 23 23 9 14 - 
7 รอยัล ไนนท เรสสิเดนท 58 30 - 30 - 
8 ชาญอิสระ ซิตี้โฮม 35 35 - 35 - 

รวม 469 381 30 351 - 
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ที่มา :  จากการรวบรวมสถิติการเปดประมูล  ของบริษัทประมูลเอกชน  (บานมือหนึ่ง)  ระหวางป 2542 – ตุลาคม 2543 

        4.3.2  กลุมตัวอยาง 
 

1. ขนาดกลุมตัวอยาง 
    ไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง  โดยคํานวณขึ้นจากการอางอิงสูตรของ Yamaneโดย
การประมาณคาพารามิเตอรดวยระดับความเชื่อมั่น 95 % และยอมใหคาพารามิเตอรที่ประมาณไดนี้
คลาดเคลื่อนไดไมเกนิ + 5 %  เพราะฉะนัน้ประชากรจํานวน  391 ราย  คํานวณไดขนาดของกลุมตัวอยาง
ที่เหมาะสมคือ  187  ราย  ดังมีรายละเอียดของการคํานวณดังตอไปนี ้ 
 

Nop =  N 
            1 +  NE2 

 

โดยที ่ Nop คือ ขนาดกลุมตัวอยางที่เหมาะสม  สําหรับประชากร N คน 
 N  คือ จํานวนประชากรในที่นี้คือ  351 ราย 
 E คือ ขนาดความคลาดเคลื่อนสูงสุดที่ยอมรับได  ในที่นี้คือ   + 5 %   
 

Nop =             351  =  186.95 
   1+ [(351) (.05)2] 
   
กลุมตัวอยางทีเ่หมาะสมในการวิจัยคร้ังนี้คอื       187 ราย 
   

2. วิธีการสุมตัวอยาง 
โดยการสุมแบบสวนแบง  (Quota  Sampling)   คือมีการกําหนดสัดสวนของแบบสอบ 

ถามตามสัดสวนประชากรในแตละโครงการที่กําหนดไว  โดยมีลําดับขัน้ตอนดังตอไปนี้คือ 
2.1  สํารวจรายชื่อบริษัทประมูลเอกชน  ที่ดําเนนิการประมูลที่อยูอาศัย  และทําการคัด 

เลือกเฉพาะกลุมบริษัทที่ดําเนินประมูลเฉพาะบานมือหนึ่ง   
2.2  รวบรวมรายชือ่โครงการทั้งหมด  ของแตละบริษัทที่ไดมีการเปดประมูลไปแลว 
2.3  รวบรวมจํานวนที่อยูอาศยั  แยกตามระดับราคาและประเภทของที่อยูอาศัยพบ 

วาที่อยูอาศยัประเภทหองชุดและในระดับราคาปานกลางนั้น  มีจํานวนการเปดประมลูซ้ือ / ขายมากที่สุด  
จึงทําการคัดเลอืกนํามาเปนกลุมตัวอยางที่จะทําการศึกษา 
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2.4 ทําการคัดเลือกเฉพาะโครงการ  ที่อยูในยานชุมชน  และเปนโครงการที่มีหองชุด 

ระดับราคาปานกลางมากกวา 50%  เพื่อใหไดกลุมเปาหมายตรงตามความตองการมากที่สุด 
2.5 กําหนดขนาดกลุมตัวอยาง  ตามสัดสวนของประชากรในแตละโครงการ  ดังมีราย 

ละเอียดในการกําหนดสัดสวนดังกลาว  ตามตารางที่ 4.3 
 

 
ตารางที่ 4.3   แสดงจํานวนกลุมตัวอยางทีต่องการ โดยกาํหนดสัดสวนตามจํานวนประชากรในแตละ 

       โครงการ 
ลําดับ โครงการ จํานวนประชากร ขนาดกลุมตัวอยาง 

 
1. คอมมอนเวลธ ปนเกลา 

 
87 87x187  = 46 

            351 
2. สีลมพารควิล 44           44x187  = 23 

            351 
3. เดอะ วินนิ่ง ทาวเวอร 46 46x187  = 24 

            351 
4. เฟริสท ทาวเวอร 45 45x187  = 24 

            351 
5. ไบรตันเพลส 50 50x187  = 26 

            351 
6. พิพัฒน เพลส 14 14x187  = 7 

            351 
7. รอยัล ไนนท เรสสิเดนท 30 30x187  = 18 

            351 
8. ชาญอิสระ ซิตี้โฮม 35 35x187  = 19 

            351 
รวม 

 
351 187 

 



  

    

52

 
4.4 เคร่ืองมือท่ีใชในงานวิจัย 

 
4.4.1   การกําหนดโครงสรางแบบสอบถาม   

 
เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้  คือ  แบบสอบถาม (Questionnaire)  ซ่ึงมีลักษณะคาํถาม 

แบบปลายปดและปลายเปด  โดยแบบสอบถามที่สรางขึ้นมาเพื่อศึกษาประเด็นสําคัญทีก่ําหนดไวใน
วัตถุประสงค  มีจํานวนทั้งหมด  43  ขอ  การกําหนดโครงสรางแบบสอบถาม  ไดแบงเนื้อหาออกเปน 5 
สวน  ซ่ึงมีประเด็นหลัก ไดแก 
 
       สวนท่ี  1  ขอมูลดานลักษณะทั่วไปของประชากร  เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลลักษณะสวนตัว
ของผูตอบ  อาทิ เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส การศึกษา ตําแหนงงาน สมาชิกในครอบครัว จํานวน
สมาชิกผูมีรายได รายไดรวมของครอบครัว คาใชจายเรื่องที่อยูอาศัย 
 
      สวนท่ี  2  ขอมูลดานที่อยูอาศัยเดิม  เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลดานที่อยูอาศัยเดิม อาทิ การ
ครอบครอง ประเภทที่อยูอาศัย สาเหตุการยายออกจากบานหลังเดิม  
 
      สวนท่ี  3  ขอมูลเก่ียวกับหองชุดท่ีซ้ือโดยวิธีประมูล  เปนคําถามเกี่ยวกับหองชดุทีซ้ื่อโดยวิธี
ประมูล อาทิ ลักษณะที่ซ้ือ วัตถุประสงคในการซื้อ ซ้ือดวยเงนิสดหรือซ้ือโดยกูเงินจากสถาบันการเงิน 
 
      สวนท่ี  4  ขอมูลดานการวางแผนและกระบวนการตัดสินใจซื้อ  เปนคําถามเกี่ยวกบัพฤติกรรม
การตัดสินใจซือ้  ตั้งแตวางแผนจนกระทั้งตัดสินใจซื้อ โดยจดัแบงออกเปนสวนยอย 2 สวนไดแก 
 

1) การวางแผนการเงินเพื่อประมูลซ้ือหองชุดพักอาศัย  เปนคําถามเกี่ยวกบัขอมูลดาน 
การวางแผนเปนพฤติกรรมขั้นแรกในลักษณะของการใชความคิด  กอนจะมีการกระทาํเกิดขึ้น อาทิ การ
คาดการณปญหา  การวางแผนทางดานการเงิน ไดแก เงินออม เงินมัดจํา เงินกู / เงินผอนชําระ   

2) กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ  เปนคําถามเกี่ยวกับขั้นตอนในการตัดสินใจ  เปน 
พฤติกรรมเกี่ยวกับการกระทาํ  อาทิ การคนหาขอมูล  การเปรียบเทียบขอมูลเพื่อประเมินผลทางเลือก 
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      สวนท่ี  5  ขอมูลดานการตัดสินใจซื้อและความพึงพอใจ  เปนคําถามเกี่ยวกับ  อาทิ เหตุผลใน
การตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  ความพึงพอใจเกีย่วกับวธีิการซื้อขายโดยวิธีการประมูล, ราคาที่ซ้ือโดย
วิธีการประมูล, หองชุดและอาคารชุดที่ประมูลซ้ือได 
 

4.4.2    การกําหนดตัวแปร 
 

ในแตละประเด็นหลัก  นํามากําหนดตัวแปรดานตาง ๆ โดยไดมาจากการวิเคราะหขอมูล 
จากทฤษฎ ี แนวความคดิและงานวจิัยที่เกี่ยวของ  รวมทั้งขอมูลเกี่ยวกับการประมูลที่อยูอาศัยในประเทศ
ไทย  ตลอดจนขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณบริษัทประมลูเอกชน  และสัมภาษณผูที่เคยประมูลซ้ือหองชุด  
จากนั้นนําขอมูลที่ไดทั้งหมด  มาประมวลเขาดวยกันสามารถจําแนกตวัแปรไดดังนี ้
 
         1.  ตัวแปรควบคุม 

1.1 กลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระหวางป 2542 – ตุลาคม 2543 
1.2 หองชุดพักอาศัยระดับราคาปานกลางโดยใชระดับราคาที่อยูอาศัย  ในระดับราคา  

800,000  ถึง  3,000,000 บาท 
1.3 โครงการอาคารชุดที่ตั้งอยูในพื้นที่เขตกรุงเทพมหานคร 
 

        2.  ตัวแปรดานลักษณะและสภาพดานสังคมและเศรษฐกิจ  กระบวนการและการวางแผน  
เหตุผลในการตัดสินใจและความพึงพอใจของผูประมูลซ้ือหองชุดพักอาศัยระดับราคาปานกลาง  ในเขต
กรุงเทพมหานคร   ประกอบดวย     
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ตารางที่ 4.4  แสดงตัวแปรดานการวางแผนประมูลซ้ือหองชุดพักอาศยัระดับราคาปานกลาง 
 

ขอมูลท่ีตองการศึกษา 
 

รายละเอียด 

 
1. ขอมูลดานลักษณะทั่วไปของประชากร 
 
จากวัตถปุระสงคขอ  1.  
               เพื่อศึกษาลักษณะและสภาพดานสังคมและ
เศรษฐกิจของผูประมูลซื้อหองชุดพักอาศัย 

 
สังคม        เพศ   
                  อายุ 
                  สถานภาพสมรส   
                  ระดับการศึกษา  
                  อาชีพและตําแหนงงาน   
                  สมาชิกในครอบครัว 
เศรษฐกิจ   สมาชิกผูมีรายไดในครอบครัว 
                   รายไดตอครัวเรือน/เดือน 
                   สัดสวนคาใชจายการผอนชําระเงินกู  
 

 
2. ขอมูลเก่ียวกับท่ีอยูอาศัยเดิม 
 
วัตถุประสงค  :  
               ตองการทราบถึงความจําเปนที่แทจริงหรือเปน
ความตองการ   
 

  
บานเดิม    ลักษณะการครอบครอง 
                  ประเภทที่อยูอาศัยเดิม 
                  สาเหตุที่ยายออกจากบานหลังเดิม 

 
3.   ขอมูลเก่ียวกับท่ีอยูอาศัยท่ีประมูลซื้อ 

 
บานใหม    ลักษณะการซื้อ  ( เชน เปนบานหลังแรก ) 
                  วัตถุประสงคในการซื้อ ( เชน เพื่ออยูอาศัย )                       
                   ซื้อดวยเงินสด หรือกูเงินธนาคาร   
 

 
4. ขอมูลดานการวางแผนเพื่อประมูลซื้อหอง

ชุดพักอาศัยของกลุมตัวอยาง 
 
จากวัตถปุระสงคฃอ 2 
           เพื่อศึกษาการวางแผนเพื่อประมูลซื้อหองชุดพัก
อาศัยของกลุมตัวอยาง 
 

 
สวนที่  1. การวางแผนการเงินเพื่อประมูลซื้อท่ีอยูอาศัย 
การคาดการณปญหา 
                   ผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา 
                   ผลกระทบที่ไดรับ 
เงินออม     วิธีการออมเงิน 
                  วัตถุประสงคในการออม 
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เงินมัดจํา   แหลงที่มาของเงินมัดจํา 
เงินผอน    การสํารวจความสามารถในการผอนชําระ 
                  ปญหาในการขอกูเงิน 
                  แหลงที่มาของเงินผอน                                      
                  ระยะเวลาในการผอน 
                  เหตุผลที่เลือกผอนตามระยะเวลาดังกลาว                    
                  ปญหาในการผอนชําระเงิน             
 
สวนที่  2.  การวางแผนในการตัดสินใจประมูลซื้อท่ีอยูอาศัย       
                     การศึกษาเงื่อนไขและขั้นตอนในการประมูล  
                     ประสบการณในการประมูล          
เปรียบเทียบ  การเปรียบเทียบกับโครงการอื่น  
                      การเปรียบเทียบกับการซื้อดวยวิธีอื่น                     
หาขอมูล        การสํารวจสภาพหองชุด    
                      การสํารวจสิ่งอํานวยความสะดวก 
                      การสํารวจราคาตลาด 
                      การสํารวจจํานวนเงินที่ตองจาย 
สรุปผล          การเลือกหองชุดที่ตองการ 
                      การตั้งราคาหองชุดที่ตองการ 
ท่ีปรึกษา        ผูอิทธิพลในการตัดสินใจ 
                      ผูตัดสนิใจ           
 

 
5. ขอมูลดานการตัดสินใจประมูลซื้อ  และ

ความพึงพอใจในหองชุดพักอาศัย 
 
จากวัตถปุระสงคขอ 3  
            เพื่อศึกษาเหตุผลในการตัดสินใจประมูลซื้อหอง
ชุดพักอาศัยของกลุมตัวอยาง 
 

 
เหตุผลในการตัดสินใจ 
                      เหตุผลที่ตัดสินใจซื้อ        
                      ลักษณะของการตัดสินใจ    
ความพึงพอใจ    
                      ความพึงพอใจวิธีการซื้อโดยวิธีประมูล 
                      ความพึงพอใจราคาที่ประมูลซื้อได 
                      ความพึงพอใจในบานหลังใหม 
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4.4.3  การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
 

1. การตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา  (Content validity) ผูวจิัยไดทาํตารางโครงสรางของ 
แบบสอบถามที่ประกอบดวยประเดน็หลัก  และตัวแปรในแตละประเดน็  นําไปปรึกษาอาจารยที่ปรึกษา
เพื่อพิจารณาวาขอคําถามนั้น ๆ สามารถวัดตัวแปรที่ตองการ  โดยเทยีบกับวัตถุประสงคของการวิจัย  และ
นํามาปรับปรุงแกไขเพื่อใหแบบสอบถามมีความตรงในระดับสูงกอนนาํไปทดลองใชกับกลุมตัวอยาง 
 

2. การทดสอบกลุมตัวอยาง (pilot test)ไดทําการทดสอบกลุมตัวอยางจํานวน 15 ชุด  แบง 
การทดสอบเปน  2  คร้ัง    
 

2.1  การทดสอบครั้งที่  1  ไดทําการทดสอบกลุมผูประมูลซ้ือหองชุด  จํานวน  5  ชุด   
พบขอบกพรองที่ตองทําการแกไขคือ  คําถามไมครอบคลุม (พฤติกรรม)  กระบวนการในการตัดสนิใจซื้อ
โดยวิธีการประมูล  คําถามบางขอผูตอบไมเขาใจเพราะมถีอยคําเชิงวิชาการมากเกนิไป  และตัวเลือกไม
ครอบคลุมคําตอบ  นอกจากนี้ผูวิจยัไมไดทําการจับเวลาในการตอบแบบสอบถามของกลุมทดสอบ  ผูวิจัย
ไดแกไขขอบกพรอง  และนาํแบบสอบถามนี้ไปทําการทดสอบใหม 
 

2.2 การทดสอบครั้งที่  2  ไดทําการทดสอบกลุมตัวอยาง  จํานวน  10  ชุด  พรอมกับทํา 
การจับเวลาในการตอบแบบสอบถาม  พบวาผูตอบแบบสอบถามใชระยะเวลาโดยเฉลี่ยประมาณ  15 นาที  
และคําถามสวนใหญใชไดตามวัตถุประสงค  แตรูปแบบของแบบสอบถามสรางความสับสนใหกับผูตอบ  
ทําใหใชเวลาในการอานแบบสอบถามซ้ําอีกครั้ง  ในขั้นนี้ผูวิจยัไดปรับปรุงรูปแบบใหชัดเจนและเนน
ใจความสําคัญ  กอนนําไปใชจริง 
 
4.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 
ผูวิจัยทําการรวบรวมขอมูลดวยตนเอง  และผูชวยวิจยัอีก 1 ทาน  การเก็บรวบรวมขอมูล 

ภาคสนาม  โดยวิธีการสงแบบสอบถามทางไปรษณยีไปยังกลุมตัวอยางที่เลือกไว  และใหผูตอบ
แบบสอบถามจัดสงแบบสอบถามคืนใหแกผูวิจยัทางไปรษณีย   
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          1.   จัดสงแบบสอบถามและจดหมายแนะนําตนเอง  ช้ีแจงวตัถุประสงคของแบบสอบถาม  
พรอมแนบซองจดหมายติดแสตมป  โดยจาหนาซองจดหมายถึงผูวิจัย  เพื่อใหผูตอบสงแบบสอบถาม
กลับมายังผูวิจยั  โดยจัดสงไปพรอมกับแบบสอบถามเพื่อความสะดวกของผูตอบ 
 

2.   ติดตอขอความรวมมือจากกลุมตัวอยาง  โดยใชวิธีทางโทรศัพทแจงใหทราบวาจะจัดสง 
แบบสอบถาม  รวมระยะเวลาที่ใชในการเกบ็รวบรวมแบบสอบถามทั้งสิ้นประมาณ  90 วัน  โดย
ดําเนินการเก็บรวบรวมตั้งแตวันที่ 1 ธันวาคม 2543  ถึงวันที่  28 กุมภาพนัธ  2544   
 
              สรุปไดวา  จํานวนกลุมตัวอยางที่ตองการคือ  187  ชุด  ไดรับตอบกลับคืนมาและ
สามารถนํามาใชวิเคราะหไดจริงจํานวน  181  ชุด  ดังนั้นจํานวนแบบสอบถามที่ใชไดจริงรอยละ  96.8  
ของจํานวนกลุมตัวอยางที่ตองการทั้งหมด 
 
4.6 การวิเคราะหขอมูล 
 

ในการวิเคราะหขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS Version +10 For Windows ( Statistical  
Package for Social Science for Windows)  วิเคราะหขอมูลทางสถิติ  สําหรับรายละเอียดการวิเคราะหมี
ดังนี ้

1. คาสถิติบรรยาย (Descriptive Statistic)  ไดแก  จํานวนความถี่  (Frequency) คารอยละ  
(Percentage)  

2. การหาคาความสัมพันธระหวางตัวแปร  ในรูปของตารางความสัมพันธ (Crosstab) 
3. การหาลําดับความสําคัญเฉลี่ย  โดยใชดัชนคีวามสําคัญ  (index value)  เปนตัวอธิบาย 
4. การวัดระดับความพึงพอใจ  โดยกําหนดคาตัวเลข  5 ระดบั โดยให  5  แทนระดับที่มาก 

ที่สุด  จนถึง  1  แทนระดับความพึงพอใจทีน่อยที่สุด 
5. วิเคราะหขอมูลที่ไดจากการประมวลผลและสรุปผลการศึกษา  สอดคลองกับสมมุติฐาน 

และวัตถุประสงคของการวิจัย  นําเสนอผลงานวิจยัในรปูของการบรรยาย  ตารางและแผนภูม ิ  
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แผนภูมิท่ี  4.1   แสดงวิธีดําเนินการวิจัย 
 
 
 
 
 
 

วัตถุประสงคของการศึกษา 
1.  เพื่อศึกษาสภาพดานสังคมและเศรษฐกิจ  ของผูประมูลซื้อหองชุดระดับราคาปานกลาง 
2.  เพื่อศึกษาการวางแผนในการประมูลซื้อหองชุดระดับราคาปานกลาง 
3.  เพื่อศึกษาเหตุผลในการตัดสินใจซื้อ  ของผูประมูลซื้อหองชุดระดับราคาปานกลาง 

ศึกษาขอมลเกี่ยวกบัการประมล 

ประชากรที่จะศึกษา 
กลุมผูประมูลซื้อหองชุดระดับราคาปานกลาง ในกรุงเทพ 
การเลอืกกลุมตัวอยาง 
อางอิงกําหนดของ Yamane  ท่ีมีความเชื่อมั่น  95% 

ปฐมภูมิ    การสัมภาษณบริษัทประมูลเอกชน 
                  การสังเกตการณโดยการเขารวมประมูล 

ทุติยภูมิ      ศึกษาจากเอกสาร,ตํารา,บทความ,
รายงานที่    

่

กําหนดโครงสรางแบบสอบถาม 5 สวน 
1.  ขอมูลดานสังคมและเศรษฐกิจ 
2.  ขอมูลเกี่ยวกับบานหลังเดิม 
3.  ขอมูลเกี่ยวกับหองชุดท่ีประมูลซื้อ 
4.  ขอมูลดานการวางแผนเพื่อประมูลซื้อหองชุด 
5.  ขอมูลดานการตัดสินใจซื้อและความพึงพอใจ 

สรางคําถาม 43 ขอ 
ทดลองใช 

รอบที่ 1  จํานวน   5 ชุด  ปรับปรุงแกไข ทดสอบรอบ 2  
รอบท่ี 2  จํานวน 10 ชุด  ปรับปรุงแกไข  นําไปใชจริง 
 

การเก็บรวบรวมขอมูล  โดยการจัดสงทางไปรษณีย 
   จํานวนประชากรทั้งหมด                    391  คน              กลุมตัวอยาง                    187   คน 
   ไดรับคืนมาและนํามาใชไดจริง           181   ชุด     
คิดเปนรอยละ  96.8  ของกลมตัวอยางที่ตองการ 

วิเคราะหขอมูลและนําเสนอรายงาน 
1. นําแบบสอบถามที่ไดรับกกลับคืนมาตรวจสอบความสมบูรณ 
2. ดําเนินการวิเคราะหขอมูลทางสถิติโดยใชโปรแกรม SPSS 10.0  โดยใชคาสถิติ

บรรยาย  ความถี่ , รอยละ , ระดับความพอใจ , ความสัมพันธระหวางตัวแปร 

นําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

สรุปและขอเสนอแนะ 
ตามวัตถุประสงค 
และสมมุติฐาน 

กําหนดขอบเขตของการวจิัย 
• พื้นท่ีท่ีจะศึกษาในกรุงเทพมหานคร 
• อาคารชุดตั้งอยูในยานชุมชน 
• หองชุดระดับราคาปานกลาง เฉพาะบานมือหน่ึง 
• จัดประมูลโดยบริษัทประมูลเอกชน เปนการ

ประมลแบบ 

แนวความคิด & ทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
การวางแผน / กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ / การประมูลประมูล 



บทที่  5 
 

การวิเคราะหขอมูล 
   

การศึกษา “การวางแผนการประมูลเพื่อประมูลซ้ือหองชุดพักอาศยัระดบัราคาปานกลาง  ในเขต
กรุงเทพมหานคร”  ในขั้นตอนของการวิเคราะหขอมูลไดแบงการวเิคราะหออกเปน  5  ประเด็น  ดังนี้คือ 
             1.  ขอมูลดานสภาพสังคมและเศรษฐกิจของกลุมตัวอยาง 
             2.  ขอมูลเกี่ยวกับที่อยูอาศัยหลังเดมิ 
             3.  ขอมูลเกี่ยวกับหองชุดที่ประมูลซ้ือ 
             4.  ขอมูลดานการวางแผนและกระบวนการตดัสินใจประมูลซ้ือหองชุด 
             5.  ขอมูลดานการตัดสินใจและความพึงพอใจ 
 

ในการวิเคราะหขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS Version +10 For Windows  วิเคราะหขอมูล
ทางสถิติ  สําหรับรายละเอียดการวิเคราะหมดีังนี ้

1. คาสถิติบรรยาย (Descriptive Statistic)  ไดแก  จํานวนความถี่  (Frequency) คารอยละ  
 (Percentage)  

2. การหาคาความสัมพันธระหวางตัวแปร  ในรูปของตารางความสัมพันธ (Crosstab) 
3. การหาลําดับความสําคัญเฉลี่ย  โดยใชดัชนคีวามสําคัญ  (index value)  เปนตัวอธิบาย 
4. การวัดระดับความพึงพอใจ  โดยกําหนดคาตัวเลข  5 ระดบั โดยให  5  แทนระดับที่มาก 

 ที่สุด  จนถึง  1  แทนระดับความพึงพอใจทีน่อยที่สุด 
5. วิเคราะหขอมูลที่ไดจากการประมวลผลและสรุปผลการศึกษา  สอดคลองกับสมมุติฐานวัตถุ 

              ประสงคของการวิจยั  นําเสนอผลงานวิจยัในรูปของการบรรยาย  ตารางและแผนภูม ิ  
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5.1  ขอมูลดานสภาพทางสงัคมและเศรษฐกิจของผูประมูลซ้ือหองชุดระดบัราคาปานกลาง 
 

เพศ 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญเปนเพศหญิง  คิด

เปนรอยละ  57.5   และเปนเพศชาย  คิดเปนรอยละ  42.5  
 
 

            ตารางที่ 5.1  แสดงจาํนวนรอยละดานเพศ  ของผูตอบแบบสอบถาม 
รวม เพศ 

จํานวน รอยละ 
ชาย 
หญิง 

77 
104 

42.5 
57.5 

รวม 181 100.0 
 

 
 
 
แผนภูมิท่ี 5.1  แสดงจํานวนรอยละดานเพศ  ของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 

 
 
 

57.5

42.5

ชาย หญิง



 61

อายุ 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมีอายุระหวาง  25-

34 ป  คิดเปนรอยละ  46.4  รองลงมามีอายุระหวาง  35-44 ป  คิดเปนรอยละ  27.6  อายุระหวาง  45-54 ป  
คิดเปนรอยละ  19.3  อายุไมเกิน 24 ป  คิดเปนรอยละ  4.4    และอาย ุ55-64 ป  คิดเปนรอยละ  2.2   

 
 
ตารางที่ 5.2  แสดงจํานวนรอยละดานอาย ุ ของผูตอบแบบสอบถาม 

รวม อายุ 
จํานวน รอยละ 

ไมเกิน  24 ป 
25 – 34 ป 
35 – 44 ป 
45 – 54 ป 

55 ปขึ้นไป 

8 
84 
50 
35 
4 

4.4 
46.4 
27.6 
19.3 
2.2 

รวม 181 100.0 
 
 
แผนภูมิท่ี 5.2  แสดงจํานวนรอยละดานอาย ุ ของผูตอบแบบสอบถาม 
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สถานภาพการสมรส 
       จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมีสถานภาพโสด   

คิดเปนรอยละ  58.0  รองลงมาคือสถานภาพสมรส  คิดเปนรอยละ  36.5  สวนสถานภาพหยา , หมายและ
แยกกันอยู  รวมกันคิดเปนรอยละ  5.6  ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

 
 

ตารางที่ 5. 3   แสดงจํานวนรอยละดานสถานภาพการสมรส  ของผูตอบแบบสอบถาม 
รวม สถานภาพการสมรส 

จํานวน รอยละ 
โสด 
สมรส 
หยา 
มาย 

แยกกันอยู 

105 
66 
2 
3 
5 

58.0 
36.5 
1.1 
1.7 
2.8 

รวม 181 100.0 
 
 
 

แผนภูมิท่ี 5. 3   แสดงจํานวนรอยละดานสถานภาพการสมรส  ของผูตอบแบบสอบถาม 
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ระดับการศึกษา 
       จากการสาํรวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง   พบวาสวนใหญจบการศึกษาใน

ระดับปริญญาตรีขึ้นไป  คิดเปนรอยละ  81.8  และจบการศึกษาในระดับต่ํากวาปริญญาตรี  คิดเปนรอยละ  
17.1   

 
 

ตารางที่ 5.4  แสดงจํานวนรอยละดานระดับการศึกษา ของผูตอบแบบสอบถาม 
ผูตอบแบบสอบถาม ระดับการศึกษา 

จํานวน รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรีขึ้นไป 

ไมตอบ 

31 
148 
2 

17.1 
81.8 
1.1 

รวม 181 100.0 
 
 
 
แผนภูมิท่ี 5.4  แสดงจํานวนรอยละดานระดับการศึกษา  ของผูตอบแบบสอบถาม 
 

1.1
17.1

81.8

ตํ่ากวา ปริญญาตรี ปริญญาตรีขึ้นไป ไมตอบ
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อาชีพ 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญทํางานใน

บริษัทเอกชน  คิดเปนรอยละ  47.5  รองลงมาเปนเจาของกิจการ  คิดเปนรอยละ  24.9  อาชีพอิสระและ
ทํางานรัฐวิสาหกิจ / รับราชการ  มีสัดสวนเทากัน   คิดเปนรอยละ  9.9  และอาชีพอ่ืน ๆ  คิดเปนรอยละ  
7.7   

 
 จากการสํารวจคูสมรสของกลุมผูประมูลซ้ือหองชุด  พบวาสวนใหญเปนเจาของกิจการ  คิดเปน

รอยละ  53.0  รองลงมาทํางานบริษัทเอกชน  คิดเปนรอยละ  24.2  มีอาชีพอิสระ  คิดเปนรอยละ  10.6  
และทํางานรัฐวิสาหกจิ / รับราชการ  และอาชีพอ่ืนๆ  มีสัดสวนเทากนั  คิดเปนรอยละ  6.1 
 
 
ตารางที่ 5.5  แสดงจํานวนรอยละดานอาชพี ของผูตอบแบบสอบถามและคูสมรส 

ผูตอบแบบสอบถาม คูสมรส อาชีพ 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ทํางานบริษัทเอกชน 
ทํางานรัฐวิสาหกิจ 
เจาของกิจการ 
อาชีพอิสระ 

อ่ืนๆ 

86 
18 
45 
18 
14 

47.5 
9.9 

24.9 
9.9 
7.7 

16 
4 

35 
7 
4 

24.2 
6.1 

53.0 
10.6 
6.1 

รวม 181 100.0 66 100.0 
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ตําแหนงงาน 
จากการสํารวจผูตอบแบบสอบถาม  พบวาสวนใหญมีตําแหนงงานเปนผูบริหารระดับกลางและ

อ่ืนๆ  มีสัดสวนที่ใกลเคียงกนั  คิดเปนรอยละ  24.9  และคิดเปนรอยละ  24.3  รองลงมามีตําแหนงงาน
เปนพนกังานทั่วไป  คิดเปนรอยละ  21.5  และเปนผูปฏิบัติการโดยใชวิชาชีพ  คิดเปนรอยละ  17.7  และมี
ตําแหนงงานเปนผูบริหารระดับสูง  คิดเปนรอยละ  10.5 

 
จากการสํารวจคูสมรสของผูตอบแบบสอบถาม  พบวาสวนใหญเปนเจาของกิจการ คิดเปนรอย

ละ  51.5  รองลงมามีตําแหนงงานเปนผูบริหารระดับกลางและเปนผูปฏิบัติการโดยใชวิชาชีพ  มีสัดสวน
ที่ใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ  19.7  และคิดเปนรอยละ  18.2  ตามลําดับ  มีตําแหนงงานเปนผูบริหาร
ระดับสูงและ มีตําแหนงงานเปนพนกังานทั่วไป  มีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ  4.5  และคิดเปน
รอยละ  3.0  ตามลําดับ 

 
 

 
ตารางที่ 5.6  แสดงความจํานวนรอยละดานตําแหนงงาน  ของผูตอบแบบสอบถามและคูสมรส 

ผูตอบแบบสอบถาม คูสมรส ตําแหนงงาน 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ผูบริหารระดับสูง  ( ขาราชการซี 8 ขึ้นไป ) 
ผูบริหารระดับกลาง ( ขาราชการซี 6-7 ขึ้นไป )
พนักงานทัว่ไป  ( ขาราชการซี 2-5 ขึ้นไป ) 

ผูปฏิบัติการโดยใชวิชาชีพ 
เปนเจาของกจิการ 

ไมตอบ 

19 
44 
39 
32 
45 
2 

10.5 
24.3 
21.5 
17.7 
24.9 
1.1 

3 
13 
2 

12 
34 
2 

4.5 
19.7 
3.0 

18.2 
51.5 
3.0 

รวม 181 100.0 66 100.0 
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จํานวนสมาชกิในครัวเรือน 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมีสมาชกิใน

ครอบครัว 2 –3 คน  คิดเปนรอยละ  34.8  รองลงมาอยูเพียงคนเดยีว  คิดเปนรอยละ  26.5  มีสมาชิกใน
ครอบครัว  4 – 5 คน  คิดเปนรอยละ  24.3  และมีสมาชิกในครอบครัวมากกวา  6 คนขึน้ไป  คิดเปนรอย
ละ 14.4 

 
จํานวนสมาชกิผูมีรายได 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญในครอบครัวมี

จํานวนสมาชิกผูมีรายได  2 – 3 คน  คิดเปนรอยละ  58.0  รองลงมามีจํานวนสมาชิกผูมีรายไดเพยีง  1 คน  
คิดเปนรอยละ 32.6  จํานวนสมาชิกผูมีรายได  4 – 5 คน  คิดเปนรอยละ  6.0  และมีสมาชิกผูมีรายได
มากกวา  6 คนขึ้นไป  คิดเปนรอยละ  3.4 

 
 
 

ตารางที่ 5.7  แสดงจํานวนรอยละดานจํานวนสมาชิกในครอบครัวและสมาชิกผูมีรายไดในครอบครวั 
รวม สมาชิกในครอบครัวและสมาชิกผูมีรายได 

จํานวน รอยละ 
สมาชิกในครอบครัว        1  คน 

        2 – 3  คน 
        4 – 5  คน 

           6  คนขึ้นไป   

48 
63 
44 
26 

26.5 
34.8 
24.3 
14.4 

รวม 181 100.0 
สมาชิกผูมีรายได            1  คน 

      2 – 3  คน 
     4 - 5  คน 

          6  คนขึ้นไป 

59 
105 
11 
6 

32.6 
58.0 
6.0 
3.4 

รวม 181 100.0 
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รายไดรวมของครอบครัวตอเดือน 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมีรายไดรวมของ

ครอบครัวตอเดือนมากกวา  100,000  บาทขึ้นไป  คิดเปนรอยละ  37.0  รองลงมา  40,001 – 50,000 บาท   
คิดเปนรอยละ  18.2  รายได  50,001 – 70,000 บาท  คิดเปนรอยละ  15.5  รายได  70,001 – 10,000 บาท  
คิดเปนรอยละ  12.7   รายได  30,001 – 40,000  บาท  คิดเปนรอยละ 9.9  และรายได  10,001 - 30,000 
บาท   คิดเปนรอยละ  6.1 

 
โดยภาพรวมสวนใหญจะมีรายไดรวมของครอบครัวตอเดือน  มากกวา  40,001 บาทขึ้นไป  คิด

เปนรอยละ  83.4  สวนรายไดรวมของครอบครัวตอเดือนไมเกิน  40,000 บาท  มีสัดสวนเพยีงรอยละ  
16.0  เทานั้น 

 
 
ตารางที่ 5.8  แสดงจํานวนรอยละดานรายไดรวมของครอบครัวตอเดือน  

รวม รายไดรวมของครอบครัวตอเดือน 
จํานวน รอยละ 

10,001 - 20,000 
20,001 - 30,000 
30,001 - 40,000 
40,001 - 50,000 
50,001 - 70,000 
70,001 - 100,000 
มากกวา 100,000 

ไมตอบ 

4 
7 

18 
33 
28 
23 
67 
1 

2.2 
3.9 
9.9 

18.2 
15.5 
12.7 
37.0 
0.6 

รวม 181 100.0 
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คาใชจายในการผอนชาํระเงินกูซ้ือหองชุด 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมีอัตราคาใชจาย

เกี่ยวกับการผอนชําระเงินกูซ้ือหองชุดตอเดือน  ไมเกินรอยละ  20  ของเงินเดือน  และไมเกนิรอยละ  30  
ของเงินเดือนมีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ  32.7  และรอยละ  30.0  ตามลําดับ  รองลงมาไมเกิน
รอยละ  10  ของเงินเดือน  คิดเปนรอยละ  21.8  และไมเกินรอยละ  40  ของเงินเดือนมีสัดสวนนอยที่สุด  
คิดเปนรอยละ  10.9 

หมายเหตุ :  จํานวนรอยละที่แสดงเทียบจากผูตอบแบบสอบถาม  ที่ประมูลซ้ือหองชุดโดยการกู
เงินจากสถาบนัการเงิน  รวม  110  ตัวอยาง 
 
 

ตารางที่ 5.9  แสดงจํานวนรอยละดานคาใชจายในการผอนชําระเงินกูซ้ือหองชุด   
รวม คาผอนชําระเงนิกู / เดือน 

จํานวน รอยละ 
ไมเกิน  รอยละ  10  ของเงินเดือน 
ไมเกิน  รอยละ  20  ของเงินเดือน 
ไมเกิน  รอยละ  30  ของเงินเดือน 
ไมเกิน  รอยละ  40  ของเงินเดือน 

ไมตอบ 

24 
36 
33 
12 
5 

21.8 
32.7 
30.0 
10.9 
4.6 

รวม 110 100.0 
 
แผนภูมิท่ี 5.5  แสดงจํานวนรอยละดานคาใชจายในการผอนชําระเงินกูซ้ือหองชุด   

32.7
30.0

21.8

10.9

0
5

10
15
20
25
30
35

คาผอนชําระเงินกู

รอ
ยล

ะ

<= 10 % ของเงินเดือน
<= 20 % ของเงินเดือน
<= 30 % ของเงินเดือน
<= 40 % ของเงินเดือน
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5.2   ขอมูลเก่ียวกับท่ีอยูอาศัยหลังเดิม 
 

สถานภาพการครอบครองบานหลังเดิม 
จากการสํารวจพบวากลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมสีถานภาพ

การครอบครองบานหลังเดิมโดยไมไดเปนเจาของบาน  คิดเปนรอยละ  55.2  และเปนเจาของบานมี
สัดสวนที่ไมแตกตางกันมากนัก   คิดเปนรอยละ  44.8 

 
 

ตารางที่ 5.10  แสดงจํานวนรอยละดานสถานภาพการครอบครองบานหลังเดิม   
รวม สถานภาพการครอบครองบานหลังเดิม 

จํานวน รอยละ 
เปนเจาของบาน 

ไมเปนเจาของบาน 
81 

100 
44.8 
55.2 

รวม 181 100.0 
 
 

 
แผนภูมิท่ี 5.6  แสดงจํานวนรอยละดานสถานภาพการครอบครองบานหลังเดิม   

 

55.2

44.8

เปนเจาของ ไมเปนเจาของ
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ประเภทที่อยูอาศัยของบานหลังเดิม 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาประเภทที่อยูอาศยัของบาน

หลังเดิมสวนใหญเปนบานเดีย่ว  คิดเปนรอยละ  41.4  รองลงมาเปนอาคารพาณิชย  คิดเปนรอยละ  22.1   
ทาวนเฮาส  คิดเปนรอยละ  16.0  อพารทเมนท  คิดเปนรอยละ  9.9  อาคารชุด  คิดเปนรอยละ  8.8  และ
ประเภทอื่นๆ ไดแก บานพกัพนักงาน เปนตน  คิดเปนรอยละ 1.7 

 
 
ตารางที่ 5.11  แสดงจํานวนรอยละดานประเภทที่อยูอาศยัของบานหลังเดิม    

รวม ประเภทท่ีอยูอาศัย 
จํานวน รอยละ 

                           บานเดี่ยว 
                           อาคารพาณชิย                  

      ทาวนเฮาส 
                           อพารทเมนท 
                           อาคารชุด 
                           อ่ืนๆ                             

75 
40 
29 
18 
16 
3 

41.4 
22.1 
16.0 
9.9 
8.8 
1.7 

รวม 181 100.0 
 
 
แผนภูมิท่ี 5.7  แสดงจํานวนรอยละดานประเภทที่อยูอาศยัของบานหลังเดิม 

22.1
16

8.8
1.7

41.4

9.9

0

10

20

30

40

50

ประเภทที่อยูอาศัย

รอ
ยล

ะ

บานเดี่ยว

อาคารพาณิชย

ทาวนเฮาส

อพารทเมนท

อาคารชุด

อ่ืนๆ
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สาเหตุการยายออกจากบานหลังเดิม 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสาเหตุการยายออกจากบาน

หลังเดิมสามารถลําดับสาเหตุสําคัญ  ตามลําดับไดดังนี ้
 
ลําดับที่ 1    เพราะตองการมบีานเปนของตนเอง     คิดเปนรอยละ   38.7   
ลําดับที่ 2    เพราะบานเดิมอยูไกลที่ทํางานหรือโรงเรียนบุตร   คิดเปนรอยละ   29.3   
ลําดับที่ 3    เพราะบานเดิมการคมนาคมไมสะดวก    คิดเปนรอยละ   24.9 
ลําดับที่ 4    เพราะตองการแยกครอบครัว      คิดเปนรอยละ   23.2   
ลําดับที่ 5    เพราะมีรายไดเพิม่ขึ้น      คิดเปนรอยละ   16.0   
ลําดับที่ 6    เพราะเดิมอยูบานเชา       คิดเปนรอยละ   14.4   
ลําดับที่ 7    เพราะสภาพแวดลอมไมดี    คิดเปนรอยละ   11.6 
ลําดับที่ 8    เพราะมีฐานะทางสังคมดีขึ้น    คิดเปนรอยละ   10.5 
ลําดับที่ 9    เพราะบานเดิมเล็กและคับแคบ    คิดเปนรอยละ     9.9 
ลําดับที่ 10  เพราะเหตุผลอ่ืน ๆ เชน ตองการบานในเมือง ฯลฯ คิดเปนรอยละ     7.7 
ลําดับที่ 11  เพราะตองการมบีานที่ขนาดเลก็ลง   คิดเปนรอยละ     5.0 
ลําดับที่ 12  เพราะเจาของบานเดิมตองการบานคืน   คิดเปนรอยละ     1.1 
ลําดับที่ 13  เพราะบานเดิมมสีภาพทรุดโทรม   คิดเปนรอยละ     1.1 
 
หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงไวในสาเหตุการยายออกจากบานหลังเดิมแตละลําดับ  เทียบ

จากกลุมตวัอยางที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด  181  ตัวอยาง 
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ตารางที่ 5.12  แสดงจํานวนรอยละดานสาเหตุการยายออกจากบานหลังเดิม    

รวม สาเหตุการยายจากบานหลังเดิม 
จํานวน รอยละ 

  1.  ตองการมีบานเปนของตนเอง 
  2.  อยูไกลทีท่ํางาน / โรงเรียนบุตร 
  3.  การคมนาคมไมสะดวก 
  4.  ตองการแยกครอบครัว 
  5.  มีรายไดเพิ่มขึ้น 
  6.  เดิมอยูบานเชา 
  7.  สภาพแวดลอมไมด ี
  8.  มีฐานะทางสังคมดีขึ้น 
  9.  บานเดิมเล็กและคับแคบ 
10.  อ่ืน ๆ เชน ตองการบานในเมือง ฯลฯ 
11.  ตองการมีบานที่ขนาดเลก็ลง 
12.  เจาของบานเดิมตองการบานคืน 
13.  บานเดิมมสีภาพทรุดโทรม 

70 
53 
45 
42 
29 
26 
21 
19 
18 
14 
9 
2 
2 

38.7 
29.3 
24.9 
23.2 
16.0 
14.4 
11.6 
10.5 
9.9 
7.7 
5.0 
1.1 
1.1 

 
หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงไวในสาเหตุการยายออกจากบานหลังเดิมแตละลําดับ  เทียบ

จากกลุมตวัอยางที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด  181  ตัวอยาง 
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5.3  ขอมูลเก่ียวกับหองชุดท่ีซ้ือโดยวิธีประมูล 
 
ลักษณะการประมูลซ้ือหองชุด  เปนการซื้อบานหลังแรกหรือหรือหลังท่ีสองขึ้นไป 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญประมูลซ้ือหองชุด

หองนี ้ เปนการซื้อบานหลังเปนหลังแรก  คิดเปนรอยละ  55.2  และเปนการซื้อบานหลังที่สองขึ้นไป  มี
สัดสวนที่ไมแตกตางกันมากนัก  คิดเปนรอยละ  44.8 

 
 
ตารางที่ 5.13  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วลักษณะการประมูลซ้ือหองชุด 

รวม ลักษณะการประมูลซ้ือหองชุด 
จํานวน รอยละ 

เปนบานหลังแรก 
   เปนบานหลังที่สองขึ้นไป 

100 
81 

55.2 
44.8 

รวม 181 100.0 
 
 
 
แผนภูมิท่ี 5.8  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกบัลักษณะการประมูลซ้ือหองชุด 
 

 

55.244.8

บานหลังแรก บานหลังที่สอง
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การชําระเงินในการประมูลซ้ือหองชุด 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญชําระเงนิในการ

ประมูลซ้ือหองชุด  โดยการกูเงินจากสถาบันการเงิน  คิดเปนรอยละ  60.8  และชําระดวยเงนิสด  คิดเปน
รอยละ  39.2 

 
 

  ตารางที่ 5.14  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกับการชําระเงินในการประมูลซ้ือหองชุด 
รวม การชําระเงิน 

จํานวน รอยละ 
ซ้ือเงินสด 

กูเงินจากสถาบันการเงิน 
71 

110 
39.2 
60.8 

รวม 181 100.0 
 
 
 
แผนภูมิท่ี 5.9  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกบัการชําระเงินในการประมูลซ้ือหองชุด 
 

 

39.2

60.8

ซื้อเงินสด กูสถาบันการเงิน
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วัตถุประสงคในการซื้อ 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมวีัตถุประสงคใน

การซื้อเพื่อตองการใชประโยชนจากหองชดุโดยตรง  ดังนั้นวัตถุประสงคหลักจึงใชเพื่อการอยูอาศยั ไมวา
จะเปนการอยูอาศัยเอง  เปนบานพักอาศยัหลังที่สอง  หรือใหลูกหรือญาติพักอาศัย  สําหรับวัตถุประสงค
ในการซื้อเพื่อลงทุนเพื่อใหเชาหรือขายตอพบวามีสัดสวนที่นอยมาก  สามารถลําดับวัตถุประสงคหลักใน
การประมูลซ้ือ  โดยมีรายละเอียด  ดังตอไปนี้ 

 
ลําดับที่ 1    เพือ่ตองการอยูอาศัยเอง     คิดเปนรอยละ  63.5    
ลําดับที่ 2    เพือ่เปนบานพกัอาศัยหลังที่สอง    คิดเปนรอยละ  29.8   
ลําดับที่ 3    เพือ่ใหลูกหรือญาติพักอาศัย     คิดเปนรอยละ  23.3   
ลําดับที่ 4    ลงทุนเพื่อใหเชา      คิดเปนรอยละ  18.2   
ลําดับที่ 5    ลงทุนเพื่อขายตอ      คิดเปนรอยละ  9.9 
 
หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงไวในวตัถุประสงคแตละขอ  เทียบจากกลุมตวัอยางที่ตอบ

แบบสอบถามทั้งหมด  181  ตัวอยาง 
 
 

   ตารางที่ 5.15  แสดงจํานวนรอยละดานวัตถุประสงคในการประมูลซ้ือหองชุด 
รวม วัตถุประสงคในการซื้อ 

จํานวน รอยละ 
เพื่ออยูอาศัยเอง 

เปนบานพกัอาศัยหลังที่สอง 
เพื่อใหลูก / ญาติพักอาศัย 

ลงทุนเพื่อใหเชา 
ลงทุนเพื่อขายตอ (เก็งกําไร) 

115 
54 
42 
33 
18 

63.5 
29.8 
23.3 
18.2 
9.9 
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       แผนภูมิท่ี 5.10  แสดงจํานวนรอยละดานวัตถุประสงคในการประมลูซ้ือหองชุด 
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5.4  ขอมูลดานการวางแผนและกระบวนการตดัสินใจประมลูซ้ือหองชุด 
 
การออมเงิน 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมีการออมเงินเปน 

ประจําคิดเปนรอยละ  94.5  และไมมีการออมเงิน  มีสัดสวนเพยีงเล็กนอย  คิดเปนรอยละ  5.5 
 

 
ตารางที่ 5.16  แสดงจํานวนรอยละดานการออมเงิน  ของผูตอบแบบสอบถาม 

รวม การออมเงิน 
จํานวน รอยละ 

มีการออมเงินเปนประจํา 
ไมมีการออมเงิน 

171 
10 

94.5 
5.5 

รวม 181 100.0 
 
 
 
แผนภูมิท่ี 5.11  แสดงจํานวนรอยละดานการออมเงิน  ของผูตอบแบบสอบถาม 
 

 

 

  

5.5

94.5

ไมมีการออมเงิน มีการออมเงินเปนประจํา
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วิธีการออมเงิน 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมีการออมเงินโดย

ฝากเงินกับสถาบันการเงิน  คิดเปนรอยละ  95.9  รองลงมาไดแกซ้ือกรรมธรรมประกันชีวิตและสุขภาพ   
คิดเปนรอยละ  56.1  ซ้ือพันธบัตรหรือหลักทรัพยและเลนแชร  มีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ  
17.0  และคิดเปนรอยละ  15.8  ตามลําดับ  และสลากออมสิน  คิดเปนรอยละ  6.4 

หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงไวในวิธีการออมเงินแตละขอ  เทียบจากผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีการออมเงินเปนประจํา  จํานวน  171  ตัวอยาง 
 

 
ตารางที่ 5.17  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกับวิธีการออมเงนิ  ของผูตอบแบบสอบถาม 

รวม วิธีการออมเงิน 
จํานวน รอยละ 

สหกรณของหนวยงาน 
กรรมธรรมประกันชวีิตและสุขภาพ 

สลากออมสิน 
พันธบัตรหรือหลักทรัพย 

เลนแชร 
สถาบันการเงิน 

17 
96 
11 
29 
27 

164 

9.9 
56.1 
6.4 

17.0 
15.8 
95.9 

 
 
แผนภูมิท่ี 5.12  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกับวิธีการออมเงิน   
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 79

ประเภทบัญชีเงินฝากกับสถาบันการเงิน 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาผูที่มีการออมเงินโดยฝากเงิน

กับสถาบันการเงิน  ประเภทบัญชีออมทรัพยมีสัดสวนมากที่สุด  คิดเปนรอยละ  84.7  รองลงมาประเภท
บัญชีเงินฝากประจํา   คิดเปนรอยละ  61.9  ประเภทบัญชีกระแสรายวนั  คิดเปนรอยละ  28.4   และ
ประเภทบัญชีเงินฝากอื่น ๆ  คิดเปนรอยละ  5.1 

หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงในประเภทบัญชีเงนิฝากแตละขอ  เทียบจากผูตอบ
แบบสอบถามที่มีการออมเงินเปนประจํากบัสถาบันการเงิน  จํานวน  164  ตัวอยาง 

 
 
ตารางที่ 5.18  แสดงจํานวนรอยละดานบัญชีเงินฝากที่มีการออมเงินกับสถาบันการเงิน 

รวม ประเภทบัญชีเงินฝาก 
จํานวน รอยละ 

ออมทรัพย 
ฝากประจํา 

กระแสรายวัน 
อ่ืน ๆ 

149 
109 
50 
9 

84.7 
61.9 
28.4 
5.1 

 
 
แผนภูมิท่ี 5.13  แสดงจํานวนรอยละดานบัญชีเงินฝากที่มีการออมเงินกับสถาบันการเงิน 
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วัตถุประสงคในการออมเงิน 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมวีัตถุประสงคใน

การออมเงินเพือ่ใชจายยามฉกุเฉิน  คิดเปนรอยละ  67.6  รองลงมาไดแกเก็บไวใชยามชรา  คิดเปนรอยละ  
43.2  ทุนการศกึษาของบุตรหลาน  คิดเปนรอยละ  23.9   และเพื่อซ้ือที่อยูอาศัย  คิดเปนรอยละ  9.1 

 
หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงในวัตถุประสงคของการออมเงินแตละขอ  เทียบจากผูตอบ

แบบสอบถามที่มีการออมเงินเปนประจํา  จํานวน  171  ตัวอยาง 
 
 
ตารางที่ 5.19  แสดงจํานวนรอยละดานวัตถุประสงคในการออมเงิน 

รวม วัตถุประสงคในการออมเงิน 
จํานวน รอยละ 

ใชจายยามฉุกเฉิน 
เก็บไวใชยามชรา 

ทุนการศึกษาของบุตรหลาน 
เพื่อซ้ือที่อยูอาศัย 

119 
76 
42 
16 

67.6 
43.2 
23.9 
9.1 

 
 
แผนภูมิท่ี 5.14  แสดงจํานวนรอยละดานวตัถุประสงคในการออมเงิน 
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23.9

67.6

9.1
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ใชจายยามฉุกเฉิน เก็บไวใชยามชรา ทุนการศึกษา เพื่อซ้ือที่อยูอาศัย
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แหลงเงินท่ีนํามาชําระเงินมดัจํา     
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  สามารถลําดับแหลงเงนิสําคัญที่

นํามาชําระเงินมัดจําในการประมูลซ้ือหองชุด  โดยมีรายละเอียด  ดังตอไปนี ้
 
ลําดับที่ 1    เงินออมสวนตวัของผูประมูล   มีคาดัชน ี 2.78   
ลําดับที่ 2    รายไดประจําตอเดือนของผูประมูล  มีคาดัชน ี 2.04   
ลําดับที่ 3    รายไดพเิศษตอของผูประมูล   มีคาดัชน ี 1.51   
ลําดับที่ 4    เงินออมของครอบครัว   มีคาดัชน ี 1.35   
ลําดับที่ 5    ไดรับจากญาติโดยใหเปลา   มีคาดัชน ี 1.33   
ลําดับที่ 6     เงินโบนัส     มีคาดัชน ี 1.28   
ลําดับที่ 7    รายไดประจําตอเดือนของครอบครัว  มีคาดัชน ี 1.27   
ลําดับที่ 8    อ่ืนๆ เชน เงินของสามี ฯลฯ   มีคาดัชน ี 1.08   
ลําดับที่ 9    รายไดพเิศษของครอบครัว   มีคาดัชน ี 1.07   
 
 

ท่ีมาของคาดัชนี  (INDEX VALUE)  
 
(ความถี่ของความสําคัญอันดับ 1 x 4) + (ความถี่ของความสําคัญอันดบั 2 x 3) +…….. +(ความถี่ของความสําคัญอันดับ 4 x 1)   

จํานวนรวมของความถี่ท้ังหมด 
 

การกําหนดคาดัชน ี  
 
การกําหนดคาดัชนีแสดงลําดับความสําคัญ  สามารถกําหนดไดเปน  5  ระดับ  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

คาดัชน ี   ไมเกิน    1.5           เทากับ             นอยที่สุด 
  คาดัชน ี    1.5   ถึง   2.49      เทากับ   นอย 
  คาดัชน ี    2.5   ถึง    3.49      เทากับ    ปานกลาง 
  คาดัชน ี    3.5   ถึง   4.49      เทากับ     มาก 
  คาดัชน ี    4.5   ขึ้นไป      เทากับ   มากที่สุด 
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ตารางที่ 5.20  แสดงลําดับความสําคัญเกี่ยวกับ แหลงเงนิสําคัญที่นํามาชําระเงินมัดจํา   

ลําดับความสาํคัญ รายละเอียด 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

ไมสําคัญ ดัชนี ลําดับ 

1.  เงินออมสวนตัวของผูประมูล 
92 

(50.83) 
21 

(11.6) 
5 

(2.76) 
63 

(34.81) 2.78 1 

2.  รายไดประจํา / เดือนของผูประมูล 
31 

(17.13) 
32 

(11.68) 
32 

(17.68) 
86 

(47.51) 2.04 2 

3.  รายไดพิเศษ / เดือนของผูประมูล 
15 

(8.29) 
18 

(9.94) 
12 

(6.63) 
136 

(75.14) 1.51 3 

4.  เงินออมของครอบครัว 
14 

(7.73) 
7 

(3.87) 
7 

(3.87) 
153 

(84.53) 1.35 4 

5.  ไดรับจากญาติโดยใหเปลา 
9 

(4.97) 
9 

(4.97) 
15 

(8.29) 
148 

(81.77) 1.33 5 

6.  เงินโบนัส 
3 

(1.66) 
15 

(8.29) 
12 

(6.63) 
151 

(83.43) 1.28 6 

7.  รายไดประจํา / เดือนของครอบครัว 
11 

(6.08) 
7 

(3.87) 
2 

(1.10) 
161 

(88.95) 1.27 7 

8.  อื่น ๆ เชน เงินของสามี ฯลฯ 
5 

(2.76) 
0 

(0) 
0 

(0) 
176 

(97.24) 1.08 8 

9.  รายไดพิเศษ / เดือนของครอบครัว 
1 

(0.55) 
3 

(1.66) 
3 

(1.66) 
174 

(96.13) 1.07 9 

 
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็คือ  จํานวนรอยละเทียบจากกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด  181    

       ตัวอยาง 
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การเช็ควงเงนิกู 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมีการเชค็วงเงินกู

กอนเขารวมประมูล คิดเปนรอยละ 66.4 และไมมีการเชค็วงเงินกูกอนเขารวมประมูล คิดเปนรอยละ 33.6 
 
ปญหาในการขอกูเงิน 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญไมมีปญหาในการ

ขอกูเงิน  คิดเปนรอยละ  97.3  และมีปญหาในการขอกูเงนิ  คิดเปนรอยละ  2.7 
 
 
ตารางท่ี 5.21  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกับการเช็ควงเงินกูและปญหาในการขอกูเงิน  

รวม รายละเอียด 
 จํานวน รอยละ 
การเช็ควงเงนิกูกอนเชารวมประมูล 

มีการเช็ควงเงนิกู 
ไมมีการเช็ควงเงินกู 

 
73 
37 

 
66.4 
33.6 

รวม 110 100.0 
ปญหาในการขอกูเงิน 

มีปญหาในการขอกูเงิน 
ไมมีปญหาในการขอกูเงิน 

 
3 

107 

 
2.7 

97.3 
รวม 110 100.0 

 
หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงไวในการการเช็ควงเงินกูและปญหาในการขอกูเงิน  เทียบจาก

ผูตอบแบบสอบถามที่ประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินจากสถาบันการเงิน  จํานวน  110  ตัวอยาง 
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แผนภูมิท่ี 5.15  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกับการเช็ควงเงินกูกอนเขารวมประมูล  
 

 
 
 
 
แผนภูมิท่ี 5.16  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกับปญหาในการขอกูเงิน  
 
 
 

 
 
 

97.3 

2.7 

มีปญหา มีปญหา 

66.4

33.6

มีการเช็ควงเงิน ไมมีการเช็ควงเงิน
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วงเงินกูท่ีไดรับ 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญไดรับวงเงินกู

เพียงพอ  คิดเปนรอยละ  92.7   และไดรับวงเงินกูไมเพยีงพอ  คิดเปนรอยละ  7.3 
หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงในวงเงินกูที่ไดรับ  เทียบจากผูตอบแบบสอบถามที่ประมูลซ้ือ

หองชุดโดยการกูเงินจากสถาบันการเงิน  จํานวน  110  ตัวอยาง 
 

วิธีแกปญหาวงเงินกูไมเพยีงพอ 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาผูที่ไดรับวงเงนิกูไมเพียงพอ

สวนใหญแกปญหาโดยการหาผูกูรวม  คิดเปนรอยละ  62.5   และกูเพิม่จากแหลงอื่น  คิดเปนรอยละ 37.5 
หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงในวิธีแกปญหาวงเงนิกูไมเพยีงพอ  เทียบจากผูตอบ

แบบสอบถามที่มีปญหาวงเงนิกูไมเพยีงพอ  จํานวน  8  ตัวอยาง 
 
 
ตารางที่ 5.22  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกับวงเงินกูที่ไดรับและวธีิการแกปญหาวงเงินกูไมเพยีงพอ 

รวม รายละเอียด 
จํานวน รอยละ 

วงเงินกูท่ีไดรับ 
เพียงพอ 

ไมเพียงพอ 

 
102 
8 

 
92.7 
7.3 

รวม 110 100.0 
วิธีแกปญหาวงเงินไมเพียงพอ 

กูเงินเพิ่มจากแหลงอื่น 
หาผูกูรวม 

 
3 
5 

 
37.5 
62.5 

รวม 8 100.0 
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ระยะเวลาในการผอนชําระเงนิกู 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญเลือกระยะเวลาใน

การผอนชําระเงินกู  15 ป  คิดเปนรอยละ  34.3  รองลงมา  20 ป  คิดเปนรอยละ  27.5 ไมเกิน  10 ป และ
ไมเกิน 5 ป  มีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน   คิดเปนรอยละ  16.5  และรอยละ  15.6  ตามลําดับ  และมากกวา  20 
ปขึ้นไป  คิดเปนรอยละ  5.5 

หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงไวในระยะเวลาในการผอนชาํระเงินกู  เทียบจากผูตอบ
แบบสอบถามที่ประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินจากสถาบันการเงิน  จํานวน  110  ตัวอยาง 

 
   

ตารางที่ 5.23  แสดงจํานวนรอยละดานระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู   
รวม ระยะเวลาในการผอนชําระเงนิกู   

จํานวน รอยละ 
1 – 5  ป 
10 ป 
15  ป 
20  ป 

มากกวา 20 ปขึ้นไป 
ไมตอบ 

17 
18 
38 
30 
6 
1 

15.6 
16.5 
34.3 
27.5 
5.5 
0.6 

รวม 110 100.0 
 
 
แผนภูมิท่ี 5.17  แสดงจํานวนรอยละดานระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู   
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1-5 ป
10 ป
15 ป
20 ป
อื่นๆ
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เหตุผลในการเลือกระยะเวลาผอนชาํระเงินกู 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญที่เลือกผอนตาม

ระยะเวลาดังกลาวเนื่องจากมคีวามเหมาะสมกับรายได  คิดเปนรอยละ  83.0  รองลงมาเนื่องจากไม
ตองการเสียดอกเบี้ยมาก  คิดเปนรอยละ  11.8  และเหตผุลอ่ืน ๆ ไดแก ตองการผอนในระยะเวลาที่ไม
นาน , มีเงินคอยจายเพิ่ม   คิดเปนรอยละ  3.7  และระยะเวลากอนเกษยีณ  คิดเปนรอยละ  0.9 

หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงไวในเหตผุลในการเลือกระยะเวลาผอนชําระเงินกู  เทียบจาก
ผูตอบแบบสอบถามที่ประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินจากสถาบันการเงิน  จํานวน  110  ตัวอยาง 

 
ตารางที่ 5.24  แสดงจํานวนรอยละดานเหตผุลในการเลือกระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู   

รวม เหตุผลในการเลือกระยะเวลาผอนชาํระเงินกู 
จํานวน รอยละ 

ไมตองเสียดอกเบี้ยมาก 
ระยะเวลากอนเกษยีณ 

เหมาะสมกับรายไดตอเดือน 
อ่ืน ๆ 
ไมตอบ 

13 
1 

91 
4 
1 

11.8 
0.9 

83.0 
3.7 
0.6 

รวม 110 100.0 
 
 
แผนภูมิท่ี 5.18  แสดงจํานวนรอยละดานเหตุผลในการเลือกระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู   

0.9
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11.8 3.7
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เหตุผลท่ีเลือกระยะเวลา

รอ
ยล

ะ

ไมเสียดอกเบ้ียมาก ระยะเวลากอนเกษียณ เหมาะสมกับรายไดตอเดือน อื่นๆ
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แหลงเงินสําหรับผอนชาํระเงินกู 
จากการสํารวจผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  สามารถลําดับแหลงเงินที่สําคัญ  ในการ

ผอนชําระเงินกู  โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
ลําดับที่ 1    รายไดประจํา / เดือนของผูประมูล   คาดัชน ี 3.27   
ลําดับที่ 2    รายไดประจํา / เดือนของครอบครัว   คาดัชน ี 1.57   
ลําดับที่ 3    รายไดพเิศษ / เดอืนของผูประมูล   คาดัชน ี 1.50   
ลําดับที่ 4    เงินออมสวนตวัของผูประมูล    คาดัชน ี 1.46   
ลําดับที่ 5     เงินโบนัส      คาดัชน ี 1.25   
ลําดับที่ 6    รายไดพเิศษ / เดอืนของครอบครัว   คาดัชน ี 1.15   
ลําดับที่ 7    เงินออมของครอบครัว    คาดัชน ี 1.11   
ลําดับที่ 8    ไดรับจากญาติโดยใหเปลา    คาดัชน ี 1.11   
 

 
ท่ีมาของคาดัชนี  (INDEX VALUE)  
 
(ความถี่ของความสําคัญอันดับ 1 x 4) + (ความถี่ของความสําคัญอันดบั 2 x 3) +…….. +(ความถี่ของความสําคัญอันดับ 4 x 1)   

จํานวนรวมของความถี่ท้ังหมด 
 

การกําหนดคาดัชน ี  
 
การกําหนดคาดัชนีแสดงลําดับความสําคัญ  สามารถกําหนดไดเปน  5  ระดับ  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

คาดัชน ี   ไมเกิน    1.5           เทากับ             นอยที่สุด 
  คาดัชน ี    1.5   ถึง   2.49      เทากับ   นอย 
  คาดัชน ี    2.5   ถึง    3.49      เทากับ    ปานกลาง 
  คาดัชน ี    3.5   ถึง   4.49      เทากับ     มาก 
  คาดัชน ี    4.5   ขึ้นไป      เทากับ   มากที่สุด 
 
 
 
 



 89

 
ตารางที่ 5.25  แสดงลําดับความสําคัญ ดานแหลงเงินสําหรับผอนชําระเงินกู   

ลําดับความสาํคัญ แหลงเงินสําหรับผอนชาํระเงินกู 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

ไมสําคัญ ดัชนี ลําดับ 

1. รายไดประจําตอเดือนของผูประมูล 
76 

(69.09) 
11 

(10.0) 
0 

(0) 
23 

(20.91) 3.27 1 

2. รายไดประจําตอเดือนของครอบครัว 
15 

(13.64) 
9 

(8.18) 
0 

(0) 
86 

(78.18) 1.57 2 

3. รายไดพิเศษตอเดือนของผูประมูล 
7 

(6.36) 
25 

(13.64) 
4 

(3.64) 
84 

(76.36) 1.50 3 

4. เงินออมสวนตัวของผูประมูล 
7 

(6.36) 
10 

(9.09) 
10 

(9.09) 
83 

(75.45) 
1.46 4 

5. เงินโบนัส 
 

0 
(0) 

6 
(5.45) 

15 
(13.64) 

89 
(80.91) 1.25 5 

6.  รายไดพิเศษตอเดือนของครอบครัว 
3 

(2.73) 
1 

(0.91) 
6 

(5.45) 
100 

(90.91) 1.15 6 

7.  เงินออมของครอบครัว 
0 

(0) 
6 

(5.45) 
0 

(0) 
104 

(94.55) 
1.11 7 

8.  ไดรับจากญาติโดยใหเปลา 
2 

(1.82) 
2 

(1.82) 
2 

(1.82) 
104 

(94.55) 1.11 7 

 
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็คือ  จํานวนรอยละเทียบจากกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด   

       181  ตัวอยาง 
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ปญหาในการผอนชาํระเงินกู 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญไมมีปญหาในการ

ผอนชําระเงินกู  คิดเปนรอยละ  98.2  และมีปญหาในการผอนชําระเงินกู  คิดเปนรอยละ  1.8 
หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงในปญหาในการผอนชําระเงินกู  เทยีบจากผูตอบ

แบบสอบถามที่ประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินจากสถาบันการเงิน  จํานวน  110  ตัวอยาง 
 
 

ตารางที่ 5.26  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกับปญหาในการผอนชําระเงินกู  
รวม ปญหาในการผอนชาํระเงินกู 

จํานวน รอยละ 
มีปญหาในการผอนชําระเงินกู 

ไมมีปญหาในการผอนชําระเงินกู 
2 

108 
1.8 

98.2 
รวม 110 100.0 

 
 

 
แผนภูมิท่ี 5.19  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกับปญหาในการผอนชําระเงินกู  

 
 

 

 
 
 

1.8 

98.2 

มีปญหาการผอนชาํระ ไมมีปญหาการผอนชําระ 



 91

กระบวนการตดัสินใจประมลูซ้ือหองชุด 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  โดยภาพรวมพบวาสวนใหญมีการ

วางแผนและมกีระบวนการตดัสินใจประมลูซ้ือหองชุดที่ดี  เนื่องจากมกีารศึกษาขอมลูดานตางๆกอนเขา
รวมประมูล  โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับการสํารวจสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ  ภายใน

โครงการ  ไดแก  ที่จอดรถ  สระวายน้ํา  หองออกกําลังกาย เปนตน  คิดเปนรอยละ  93.4  รองลงมา ไดแก  
การสํารวจสภาพหองชุดและพิจารณาเลือกหองชุดที่ตองการ   คิดเปนรอยละ 92.3  ตามลําดับ 

 
การตั้งราคาประมูลซ้ือหองชุดไวในใจโดยรวมคาใชจายที่จะตองจาย ไดแก  คาดําเนนิการ  คา

โอนกรรมสิทธิ์ เปนตน  คิดเปนรอยละ  87.3 
 
การเขาสํารวจคาใชจายทีจ่ะตองจายในแตละเดือนเมื่อประมูลซ้ือหองชุดได เชน  คาใชจาย

สวนกลาง  คาน้ํา  คาไฟ เปนตน  คิดเปนรอยละ  81.8 
 
การลงทะเบียนเพื่อเขารวมประมูลที่โครงการอาคารชุดกอนวนัประมลู  ซ่ึงการลงทะเบียนจะทํา

ใหผูประมูลไดทราบเงื่อนไขและขั้นตอนของการประมูลและที่สําคัญไดทราบถึงคาใชจายตาง ๆ ที่จะตอง
จายเพิ่มจากราคาหองชุด  คิดเปนรอยละ  70.7 

 
การสํารวจขอมูลดานตางๆ ของโครงการอื่นที่มีการขายโดยวิธีอ่ืนและทําการเปรียบเทียบขอมูล

กับโครงการที่เปดประมูล  คิดเปนรอยละ  62.4 
 
การสํารวจราคาตลาดโดยการสํารวจราคาหองชุดที่มีการเปดขายในบริเวณใกลเคียง  เพื่อใชเปน

ขอมูลพื้นฐานในการตั้งราคาประมูล  คิดเปนรอยละ  52.5 
 

หมายเหตุ  :  จํานวนรอยละที่แสดงในกระบวนการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดในแตละหวัขอ  เทียบจาก 
        กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด  181 ตัวอยาง 
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ตารางที่ 5.27  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกับ กระบวนการตดัสินใจประมลูซ้ือหองชุด  
รวม  

กระบวนการตดัสินใจประมลูซ้ือหองชุด 
 จํานวน รอยละ 

1. .การลงทะเบียนกอนวันประมูล 128 70.7 
2.  การสํารวจสภาพหองชุดและพิจารณาเลือกหองชุดที่ตองการ 167 92.3 
3.  การสํารวจคาใชจายที่จะตองจายในแตละเดือน  เมื่อมาอยูหองชุด 148 81.8 
4.  การสํารวจสิ่งอํานวยความสะดวก 169 93.4 
5.  การสํารวจราคาหองชุดที่มีการเปดขายในบริเวณใกลเคียง 95 52.5 
6.  การเปรียบเทียบกับโครงการอื่นที่มีการขายดวยวิธีอื่น 110 62.4 
7.  การตั้งราคาประมูลซื้อหองชุด  โดยรวมคาใชจาย 109 87.3 

 
 
 
แผนภูมิท่ี 5.20  แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกับ กระบวนการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด   

 

92.3
81.8

62.4 60.2
52.5

93.4

70.7

0

20

40

60

80

100

กระบวนการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด

รอ
ยล
ะ

สํารวจส่ิงอํานวยความสะดวก สํารวจสภาพหองชุดที่ตองการ สํารวจคาใชจายรายเดือน

ลงทะเบียนกอนวันประมูล เปรียบเทียบกับโครงการอื่น ต้ังราคาประมูลรวมคาใชจาย

สํารวจราคาตลาด
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บุคคลท่ีเลือกปรึกษา 
กลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวากอนเขารวมประมูลสวนใหญเลือกปรึกษาคู

สมรส  คิดเปนรอยละ  32.6  รองลงมาเลือกปรึกษาเพื่อน คิดเปนรอยละ 32.0  ไมไดปรึกษาใคร   คิดเปน
รอยละ 24.3  เลือกปรึกษาบดิา / มารดา  คิดเปนรอยละ  22.7  ปรึกษาทุกคนในบาน  16.7  และลําดับ
สุดทายเลือกปรึกษาบุตรหรือญาติ คิดเปนรอยละ  9.9 

หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงในบุคคลที่เลือกปรึกษาแตละขอ  เทียบจากกลุมตัวอยางที่
ตอบแบบสอบถาม  จํานวน  181  ตัวอยาง 

 
 

    ตารางที่ 5.28  แสดงจํานวนรอยละดานบุคคลที่เลือกปรึกษา  กอนเขารวมประมูล 
รวม บุคคลท่ีเลือกปรึกษา 

จํานวน รอยละ 
คูสมรส / คูรัก 

เพื่อน 
ไมไดปรึกษาใคร 
บิดา / มารดา 
ทุกคนในบาน 
บุตร / ญาติ 

59 
58 
44 
41 
30 
18 

32.6 
32.0 
24.3 
22.7 
16.7 
9.9 

 
 
แผนภูมิท่ี 5.21  แสดงจํานวนรอยละดานบุคคลที่เลือกปรึกษา  กอนเขารวมประมูล 

32.0

24.3

16.7

9.9

32.6

22.7

0
5

10
15
20
25
30
35

บุคคลที่เลือกปรึกษา

รอ
ยล
ะ

คูสมรส/คูรัก

เพื่อน

ไมปรึกษาใคร

บิดา / มารดา

ทุกคนในบาน

บุตร / ญาติ
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เหตุผลท่ีปรึกษาบุคคลดงักลาว 
จากการสํารวจผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาเหตุผลสําคัญที่ปรึกษาบุคคล

ดังกลาวกอนเขารวมประมูล  สามารถลําดับเหตุผลสําคัญโดยมีรายละเอียด  ดังตอไปนี้ 
 
ลําดับที่ 1    เปนผูสนับสนุนทางการเงิน        คิดเปนรอยละ  30.9 
ลําดับที่ 2    ขอความเห็นชอบเพราะเกรงใจ    คิดเปนรอยละ  12.7 
ลําดับที่ 3    มั่นใจวาเปนผูมคีวามรู     คิดเปนรอยละ  11.0 
ลําดับที่ 4    ขอความคิดเหน็      คิดเปนรอยละ    7.2 
ลําดับที่ 5    มีประสบการณในการประมูล     คิดเปนรอยละ    5.5 
ลําดับที่ 6    บอกใหรับทราบ    คิดเปนรอยละ    4.4 
ลําดับที่ 7    ตองใชชีวิตรวมกัน    คิดเปนรอยละ    2.2 
ลําดับที่ 8    เคยอยูที่นีแ่ละมปีระสบการณ   คิดเปนรอยละ    1.7    
สวนผูที่ตัดสินใจซื้อดวยตวัเองและไมไดปรึกษาใคร คิดเปนรอยละ  24.3 
 
 
ตารางที่ 5.29  แสดงจํานวนรอยละดานเหตผุลที่ปรึกษาบุคคลดังกลาว   

รวม เหตุผลท่ีปรึกษาบุคคลดงักลาว 
จํานวน รอยละ 

1. เปนผูสนับสนุนทางการเงิน 
2. ไมไดปรึกษาใคร 
3.    ขอความเห็นชอบเพราะเกรงใจ 
4. มั่นใจวาเปนผูมีความรู 
5. ขอความคิดเหน็ 
6. มีประสบการณในการประมูล 
7. บอกใหรับทราบ 
8. ตองใชชีวิตรวมกัน 
9. เคยอยูที่นีแ่ละมีประสบการณ 

56 
44 
23 
20 
13 
10 
8 
4 
3 

30.9 
24.3 
12.7 
11.0 
7.2 
5.5 
4.4 
2.2 
1.7 

รวม 181 100.0 
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แผนภูมิท่ี 5.22  แสดงจํานวนรอยละดานเหตุผลที่ปรึกษาบุคคลดังกลาว   
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

24.3

12.7

7.2 5.5 4.4
2.2 1.7

30.9

11.0
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35

เหตุผลที่ปรึกษา

รอ
ยล

ะ

เปนผูสนับสนุนการเงิน ไมไดปรึกษาใคร เพราะเกรงใจ
ม่ันใจวาเปนผูมีความรู ขอความคิดเห็น มีประสบการณในการประมูล
บอกใหรับทราบ ตองใชชีวิตรวมกัน เคยอยูที่นี่
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บุคคลท่ีตัดสนิใจประมูลซ้ือหองชุด 
กลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญผูที่ตัดสนิใจซื้อที่สําคัญที่สุด  

ไดแกตัวผูประมูลเอง  คิดเปนรอยละ  70.7  รองลงมาไดแก  คูสมรสหรือคูรัก  คิดเปนรอยละ  10.5  บิดา
มารดา  คิดเปนรอยละ  7.7  ทุกคนในบาน  คิดเปนรอยละ  3.9  บุตรหรือญาติพี่นอง  และอ่ืนๆ ไดแก สามี
และภรรยาตดัสินใจรวมกัน เปนตน มีสัดสวนเทากัน  คิดเปนรอยละ  2.2 

 
ตารางที่ 5.30  แสดงจํานวนรอยละดานบุคคลที่ตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด   

รวม บุคคลท่ีตัดสนิใจประมูลซ้ือหองชุด 
จํานวน รอยละ 

ตัวทานเอง 
คูสมรส / คูรัก 
บิดา / มารดา 
ทุกคนในบาน 

เพื่อน 
บุตร / ญาติ 
อ่ืน ๆ  

128 
19 
14 
7 
5 
4 
4 

70.7 
10.5 
7.7 
3.9 
2.8 
2.2 
2.2 

รวม 181 100.0 
 

 
แผนภูมิท่ี 5.23  แสดงจํานวนรอยละดานบุคคลที่ตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด   
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บุคคลท่ีตัดสินใจประมูลซื้อ

รอ
ยล
ะ

ตัวผูประมูล คูรัก / คูสมรส บิดา / มารดา ทุกคนในบาน เพื่อน บุตร / ญาติ อื่นๆ
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5.5 ขอมูลดานการตัดสินใจและความพึงพอใจ 
 

การตัดสินใจซื้อหองชุดโดยวธีิการประมูล 
กลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมีความตั้งใจประมูลซ้ือหองชุด  

คิดเปนรอยละ  75.7  และไมไดตั้งใจประมลูซ้ือหองชุด  คิดเปนรอยละ  24.3 
 
เหตุผลท่ีไมตัง้ใจประมูลซ้ือหองชุด 
กลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาเหตุผลที่ไมไดตั้งใจประมูลซ้ือหองชุด  แต

ตัดสินใจประมูลซ้ือ  เพราะบรรยากาศในวันประมูลมีสวนกระตุนใหประมูลซ้ือ  คิดเปนรอยละ  63.6  
และเนื่องจากเห็นวาราคาประมูลซ้ือหองชุด  ราคาถูกกวาการซื้อขายโดยทั่วไป  คิดเปนรอยละ  34.1 

 
 
 

ตารางที่ 5.31  แสดงจํานวนรอยละดานการตัดสินใจซื้อหองชุดโดยวิธีการประมูล  
รวม การตัดสินใจซื้อหองชุดโดยวธีิการประมูล 

จํานวน รอยละ 
ตั้งใจประมูลซ้ือหองชุด 

ไมตั้งใจประมลูซ้ือหองชุด 
137 
44 

75.7 
24.3 

รวม 181 100.0 
เหตุผลท่ีไมตัง้ใจประมูลซ้ือหองชุด 

บรรยากาศในวันประมูล 
เห็นวาราคาถูก 

ไมตอบ 

 
28 
15 
1 

 
63.6 
34.1 
2.3 

รวม 44 100.0 
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เหตุผลในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาเหตุผลในการตัดสินใจ

ประมูลซ้ือหองชุด  สามารถลําดับเหตุผลที่สําคัญ  โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี ้
 
ลําดับที่ 1     ที่ตั้งอยูใกลที่ทํางาน / โรงเรียนบุตร      คาดัชน ี  2.20   
ลําดับที่ 2     ราคาลดลงจากเดิมมาก        คาดัชน ี  2.06   
ลําดับที่ 3     มีความสามารถในการจาย      คาดัชน ี  1.70  
ลําดับที่ 4     ตองการออมเงินในรูปแบบของอสังหาริมทรัพย   คาดัชนี   1.69  
ลําดับที่ 5     มีความจําเปนเรื่องที่อยูอาศัย        คาดัชน ี  1.39     
ลําดับที่ 6     สาธารณูปโภค / สาธารณูปการพรอม     คาดัชน ี  1.36    
ลําดับที่ 7     ที่ตั้งอยูใกลบานญาติ       คาดัชน ี  1.31 
ลําดับที่ 8     ราคาและเงื่อนไขการชําระเงิน      คาดัชน ี  1.29 
ลําดับที่ 9     เปนการลงทุนที่ดี       คาดัชน ี  1.28 
ลําดับที่ 10   รูปแบและการกอสราง      คาดัชนี   1.27 
ลําดับที่ 11   ดอกเบี้ยเงนิฝากต่ํา       คาดัชน ี  1.18 
ลําดับที่ 12   อ่ืน ๆ เชน ทําเลที่ตั้งอยูในยานชุมชน     คาดัชน ี  1.07 
     

ท่ีมาของคาดัชนี  (INDEX VALUE)  
 
(ความถี่ของความสําคัญอันดับ 1 x 4) + (ความถี่ของความสําคัญอันดบั 2 x 3) +…….. +(ความถี่ของความสําคัญอันดับ 4 x 1)   

จํานวนรวมของความถี่ท้ังหมด 
 

การกําหนดคาดัชน ี  
การกําหนดคาดัชนีแสดงลําดับความสําคัญ  สามารถกําหนดไดเปน  5  ระดับ  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

คาดัชน ี   ไมเกิน    1.5           เทากับ             นอยที่สุด 
  คาดัชน ี    1.5   ถึง   2.49      เทากับ   นอย 
  คาดัชน ี    2.5   ถึง    3.49      เทากับ    ปานกลาง 
  คาดัชน ี    3.5   ถึง   4.49      เทากับ     มาก 
  คาดัชน ี    4.5   ขึ้นไป      เทากับ   มากที่สุด 
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ตารางที่ 5.32  แสดงจํานวนรอยละดานเหตผุลในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด 
ลําดับความสาํคัญ รายละเอียด 

ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 
ไมสําคัญ ดัชนี ลําดับ 

1. ที่ต้ังใกลที่ทํางาน / โรงเรียนบุตร 
 

65 
(35.91) 

5 
(2.76) 

12 
(6.63) 

99 
(54.70) 

2.20 
 

1 
 

2. ราคาลดลงจากเดิมมาก 
 

17 
(9.39) 

56 
(30.94) 

29 
(16.02) 

79 
(43.65) 

2.06 
 

2 

3. มีความสามารถในการจาย 
 

12 
(6.36) 

32 
(17.68) 

26 
(14.36) 

111 
(61.33) 

1.70 
 

3 
 

4. ตองการออมเงินในรูปแบบของ 
        อสังหาริมทรัพย 

34     
(18.78)    

7 
(3.87) 

9 
(4.97) 

131 
(72.38) 

1.69 
 

4 
 

5. มีความจําเปนเรื่องที่อยูอาศัย 
 

12 
(6.63) 

13 
(7.18) 

8 
(4.42) 

148 
(81.77) 

1.39 
 

5 
 

6. สาธารณูปโภค / สาธารณูการพรอม 
 

5 
(2.7) 

12 
(6.63) 

27 
(14.92) 

137 
(75.69) 

1.36 
 

6 
 

7. ที่ต้ังอยูใกลบานญาติ 
 

15 
(8.29) 

2 
(1.1) 

8 
(4.42) 

156 
(86.19) 

1.31 
 

7 
 

8. ราคาและเงื่อนไขการชําระเงิน 
 

3 
(1.66) 

15 
(8.29) 

14 
(7.73) 

149 
(82.32) 

1.29 
 

8 
 

9. เปนการลงทุนที่ดี 
 

10 
(5.52) 

6 
(3.31) 

8 
(4.42) 

157 
(86.74) 

1.28 
 

9 
 

10. รูปแบบและการกอสราง 
 

5 
(2.76) 

11 
(6.08) 

12 
(6.63) 

153 
(84.53) 

1.27 
 

10 
 

11. ดอกเบี้ยเงินฝากต่ํา 
 

1 
(0.55) 

11 
(6.08) 

7 
(3.87) 

162 
(89.5) 

1.18 
 

11 
 

12. อื่นๆ เชน ทําเลที่ต้ังอยูในยานชุมชน 
 

2 
(1.1) 

 2 
(1.1) 

2 
(1.1) 

175 
(96.69) 

1.07 
 

12 
 

 
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็คือ  จํานวนรอยละเทียบจากกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด  181    

       ตัวอยาง 
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การยายเขาอยูอาศัย 
กลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญไดเขาอยูอาศัยแลว  คิดเปนรอยละ  

67.4  รองลงมาไดแกยังไมไดยายเขาอยูอาศัย  คิดเปนรอยละ  19.9  อยูอาศัยเปนครั้งคราวและใหผูอ่ืนเชา
มีสัดสวนใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ  5.5 และรอยละ  5.0  ตามลําดับ  และอ่ืน ๆ ไดแก ไมคิดที่จะอยู
อาศัยเพราะตองการขาย เปนตน  คิดเปนรอยละ  2.2   

 
 

          ตารางที่ 5.33  แสดงจํานวนรอยละดานการยายเขาอยูอาศัยหองชุดที่ประมูลซ้ือ 
รวม การยายเขาอยูอาศัย 

จํานวน รอยละ 
ไดยายเขาอยูอาศัย 

ยังไมไดยายเขาอยูอาศัย 
อยูอาศัยเปนครั้งคราว 

ใหผูอ่ืนเชา 
อ่ืน ๆ เชน ไมคิดที่จะอยูอาศยั 

122 
36 
10 
9 
4 

67.4 
19.9 
5.5 
5.0 
2.2 

รวม 181 100.0 
 

 
  
แผนภูมิท่ี 5.24  แสดงจํานวนรอยละดานการยายเขาอยูอาศัยหองชุดทีป่ระมูลซ้ือ 

19.9

5.5 2.2

67.4
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ยายเขาอยูอาศัย
ยังไมยายเขาอยูอาศัย
ไปๆมาๆ
ใหผูอ่ืนเชา
อ่ืนๆ
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ความพึงพอใจในการซื้อขายหองชุดโดยวิธีการประมูล 
กลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมีความพอใจการซื้อขายหองชุด

โดยวิธีประมูล  คิดเปนรอยละ  89.5  และไมมีความพอใจ  คิดเปนรอยละ  10.5 
 
เหตุผลท่ีพอใจการซื้อหองชุดโดยวิธีการประมูล 
เหตุผลที่ผูประมูลมีความพอใจ  พบวาสวนใหญเนื่องจากสามารถตั้งราคาซื้อไดเอง  คิดเปนรอย

ละ  61.1  รองลงมาไดแกสามารถซื้อหองชุดไดราคาถูก  คิดเปนรอยละ  30.2  เงื่อนไขและการบรกิารไม
ยุงยาก  คิดเปนรอยละ  8.6 

หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงในเหตผุลที่พอใจการซื้อหองชุดโดยวิธีการประมลู  เทียบจาก 
ผูตอบแบบสอบถามที่พอใจการซื้อขายหองชุดโดยวิธีการประมูล  จํานวน  162  ตัวอยาง 

 
เหตุผลท่ีไมพอใจการซื้อหองชดุโดยวิธีการประมูล 
เหตุผลที่ผูประมูลไมพอใจ  พบวาสวนใหญเนื่องจากวิธีการประมูลตองตัดสินใจเรว็ทําใหไม

รอบครอบเทาที่ควร และไดราคาสูง  มีสัดสวนที่เทากนั  คิดเปนรอยละ 26.3  มีความเสี่ยงที่จะไดราคาที่
สูงกวาที่ตั้งใจหรือไมไดหองชุดที่ตองการ  คิดเปนรอยละ  15.8  คิดวามีหนามามาประมูลแขง  คิดเปน
รอยละ  10.5  มีการกําหนดราคาขั้นต่ําและบริการหลังการขายไมด ี มีสัดสวนที่เทากนั  คิดเปนรอยละ 5.2 

หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงในเหตผุลที่ไมพอใจการซื้อหองชุดโดยวิธีการประมูล  เทียบ 
จากผูตอบแบบสอบถามที่ไมพอใจการซื้อขายหองชุดโดยวิธีการประมลู  จํานวน  19  ตวัอยาง 
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ตารางที่ 5.34   แสดงจํานวนรอยละเกีย่วกบัความพอใจการซื้อหองชุดโดยวิธีการประมูล   

รวม รายละเอียด 
จํานวน รอยละ 

ความพอใจการซื้อหองชุดโดยวิธีประมูล 
                มีความพอใจ 
               ไมมีความพอใจ 

 
162 
19 

 
89.5 
10.5 

รวม 181 100.0 
เหตุผลท่ีพอใจการซื้อหองชุดโดยวิธีประมูล 
                สามารถตั้งราคาซื้อไดเอง 
                ราคาถูก 
                เงื่อนไขและการบริการไมยุงยาก 

 
99 
49 
14 

 
61.1 
30.2 
8.6 

รวม 162 100.0 
เหตุผลท่ีไมพอใจการซื้อหองชดุโดยวิธีประมูล 
                ตองตัดสินใจเรว็ 
               ไดราคาสูง 
                คิดวามีหนามา  มาประมูลแขง 
                มีการกําหนดราคาขั้นต่ํา                 
                บริการหลังการขายไมด ี
              มีความเสี่ยงเรื่องราคาหรือหองชดุที่ตองการ 

                ไมตอบ 

 
5 
5 
2 
1 
1 
3 
2 

 
26.3 
26.3 
10.5 
5.2 
5.2 

15.8 
10.5 

รวม 19 100.0 
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       ความพึงพอใจราคาที่ประมูลซ้ือหองชุด 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญมีความพอใจราคา

ที่ประมูลซ้ือหองชุดได  คิดเปนรอยละ 66.3  และไมพอใจ  คิดเปนรอยละ  32.6 
 
เหตุผลท่ีพอใจราคาที่ประมูลซ้ือหองชุด 
เหตุผลที่ผูประมูลพอใจ  พบวาสวนใหญไดราคาตามที่ไดตั้งใจ  คิดเปนรอยละ  69.2 ไดราคาต่ํา

กวาที่ไดตั้งใจ  คิดเปนรอยละ  28.3  และไดราคาสูงกวาที่ตั้งใจแตก็มีความพอใจ  คิดเปนรอยละ  2.5 
 
เหตุผลท่ีไมพอใจราคาที่ประมูลซ้ือหองชุด 
เหตุผลที่ผูประมูลไมพอใจราคาที่ประมูลซ้ือหองชุดได  พบวาสวนใหญเนื่องจากประมูลไดราคา

สูงกวาที่ไดตั้งราคาไวในใจ  คิดเปนรอยละ  93.2  และเหตุผลอ่ืนๆ   คิดเปนรอยละ  6.8 
 
 

   ตารางที่ 5.35  แสดงจํานวนรอยละดานความพอใจเกีย่วกับราคาที่ประมูลซ้ือหองชุด   
รวม ความพอใจเกี่ยวกับราคาทีป่ระมูลซ้ือ 

จํานวน รอยละ 
ความพอใจราคาประมูลซ้ือ 

มีความพอใจ 
ไมมีความพอใจ 

ไมตอบ 

 
120 
59 
2 

 
66.3 
32.6 
1.1 

รวม 181 100.0 
เหตุผลท่ีพอใจราคาที่ประมูลซ้ือหองชุด 

ราคาไดตามที่ตั้งใจซื้อ 
ราคาต่ํากวาทีต่ั้งใจซื้อ 
ราคาสูงกวาที่ตั้งใจซื้อ 

 
83 
34 
3 

 
69.2 
28.3 
2.5 

รวม 120 100.0 
เหตุผลท่ีไมพอใจราคาที่ประมูลซ้ือหองชุด 

ไดราคาที่สูงกวาที่ตั้งใจซื้อ 
อ่ืน ๆ 

 
55 
4 

 
93.2 
6.8 

รวม 59 100.0 
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ความพึงพอใจ หองชุดและสภาพแวดลอมโดยทั่วไป 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาความพึงพอใจเกีย่วกับสภาพ

หองชุดและสภาพแวดลอมโดยทั่วไปของโครงการอาคารชุด  สามารถลําดับความพึงพอใจ  โดยมี
รายละเอียดดังตอไปนี ้

 
ลําดับที่ 1    ทําเลที่ตั้ง     มีคาดัชน ี   4.33 
ลําดับที่ 2    ความสงบและความเปนสวนตวั  มีคาดัชน ี   3.90 
ลําดับที่ 3    การรักษาความปลอดภัย   มีคาดัชน ี   3.59 
ลําดับที่ 4    สาธารณูปโภค / สาธารณูปการพรอม  มีคาดัชน ี   3.54 
ลําดับที่ 5    ส่ิงอํานวยความสะดวกภายในโครงการ  มีคาดัชน ี   3.46 
ลําดับที่ 6    การออกแบบและรูปรางอาคาร    มีคาดัชน ี   3.38 
ลําดับที่ 7    พื้นที่และประโยชนใชสอย   มีคาดัชน ี   3.35 
ลําดับที่ 8    สภาพแวดลอมภายนอกโครงการ  มีคาดัชน ี   3.23 
ลําดับที่ 9    คุณภาพวัสดแุละการกอสราง   มีคาดัชน ี   3.22 
ลําดับที่ 10   เพื่อนบาน     มีคาดัชน ี   3.12 
ลําดับที่ 11   การบริหารอาคาร    มีคาดัชน ี   2.89 
ลําดับที่ 12   คาสวนกลาง     มีคาดัชน ี   2.80 
 
 

ท่ีมาของคาดัชนี  (INDEX VALUE)  
 
(ความถี่ของความสําคัญอันดับ 1 x 4) + (ความถี่ของความสําคัญอันดบั 2 x 3) +…….. +(ความถี่ของความสําคัญอันดับ 4 x 1)   

จํานวนรวมของความถี่ท้ังหมด 
 

การกําหนดคาดัชน ี  
การกําหนดคาดัชนีแสดงลําดับความสําคัญ  สามารถกําหนดไดเปน  5  ระดับ  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

คาดัชน ี   ไมเกิน    1.5           เทากับ             นอยที่สุด 
  คาดัชน ี    1.5   ถึง   2.49      เทากับ   นอย 
  คาดัชน ี    2.5   ถึง    3.49      เทากับ    ปานกลาง 
  คาดัชน ี    3.5   ถึง   4.49      เทากับ     มาก 
  คาดัชน ี    4.5   ขึ้นไป      เทากับ   มากที่สุด 
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ตารางที่ 5.36  แสดงจํานวนรอยละดานความพึงพอใจ  หองชุดและสภาพแวดลอมทั่วไป 

ลําดับความพอใจ 
รายละเอียด มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอย ไมพอใจ 

 
ดัชน ี

 
ลําดับ 

1. ทําเลที่ต้ัง 
82 

(45.3) 
77 

(42.54) 
22 

(12.15) 
0 

(0) 
0 

(0) 4.33 1 

2.  ความสงบและความเปนสวนตัว 
33 

(18.23) 
103 

(56.91) 
40 

(22.1) 
3 

(1.66) 
2 

(1.10) 3.90 2 

3.  การรักษาความปลอดภัย 
22 

(12.15) 
82 

(45.30) 
63 

(34.81) 
8 

(4.42) 
6 

(3.31) 
3.59 3 

4.  สาธารณูปโภค / การพรอม 
17 

(9.39) 
80 

(44.2) 
70 

(38.67) 
12 

(6.63) 
2 

(1.10) 
3.54 

 4 

5.  สิ่งอํานวยความสะดวก 
14 

(7.73) 
74 

(40.88) 
77 

(42.54) 
14 

(7.73) 
2 

(1.10) 3.46 5 

6.  การออกแบบและรูปรางอาคาร 
12 

(6.63) 
67 

(37.02) 
87 

(48.07) 
7 

(3.87) 
8 

(4.42) 
3.38 6 

7.  พื้นที่และประโยชนใชสอย 
12 

(6.63) 
64 

(35.36) 
81 

(47.75) 
24 

(13.26) 
0 

(0) 
3.35 

 7 

8.  สภาพแวดลอมภายนอกโครงการ 
12 

(6.63) 
57 

(31.49) 
83 

(45.86) 
18 

(9.94) 
11 

(6.08) 3.23 8 

9.  คุณภาพวัสดุและการกอสราง 
6 

(3.31) 
48 

(26.52) 
113 

(62.43) 
8 

(4.42) 
5 

(3.31) 3.22 9 

10. เพื่อนบาน 
5 

(2.76) 
34 

(18.78) 
120 

(66.30) 
21 

(11.60) 
1 

(0.55) 3.12 10 

11  การบริหารอาคาร 
7 

(3.87) 
32 

(17.68) 
93 

(51.38) 
32 

(17.68) 
17 

(9.39) 
2.89 11 

12  คาสวนกลาง 
3 

(1.66) 
29 

(16.02) 
100 

(55.25) 
27 

(14.92) 
22 

(12.15) 2.80 12 

 
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็คือ  จํานวนรอยละเทียบจากกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด  181    

       ตัวอยาง 
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ความตองการที่จะขายหองชดุท่ีประมูลซ้ือ 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญไมตองการขายหอง

ชุดที่ประมูลซ้ือได  คิดเปนรอยละ  81.2  และตองการที่จะขาย  คิดเปนรอยละ 18.8 
 
 

ตารางที่ 5.37  แสดงจํานวนรอยละดานความตองการที่จะขายหองชุดทีป่ระมูลซ้ือ 
รวม รายละเอียด 

จํานวน รอยละ 
ความตองการที่จะขายขายหองชุด 

ตองการขาย 
ไมตองการขาย 

 
34 

147 

 
18.8 
81.2 

รวม 181 100.0 
 
 

 
แผนภูมิท่ี 5.25  แสดงจํานวนรอยละดานความตองการทีจ่ะขายหองชุดที่ประมูลซ้ือ 

 
 

18.8
81.2

ตองการขาย ไมตองการขาย
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เหตุผลท่ีไมตองการขายหองชุดท่ีประมูลซ้ือ 
เหตุผลที่ไมตองการขายหองชุดที่ประมูลซ้ือ  พบวาสวนใหญตองการใชเปนที่อยูอาศยั  คิดเปน

รอยละ  60.5  รองลงมาไดแก  ตองการเกบ็ไวเปนบานพักอาศัยหลังที่สอง  คิดเปนรอยละ  15.0  ตองการ
เก็บไวเปนทรพัยสิน  คิดเปนรอยละ  9.5  กลัวไดราคาต่าํไมคุมกับที่ลงทุนไป  คิดเปนรอยละ  8.2  และ
ตองการเก็บไวใหเชา  คิดเปนรอยละ  6.8 
 

เหตุผลท่ีตองการขายหองชุดท่ีประมูลซ้ือ 
เหตุผลที่ผูตองการขายหองชดุที่ประมูลซ้ือ  พบวาสวนใหญคิดวาถาไดราคาดีและคุมกบัที่ลงทุน

ไปก็จะขาย  คดิเปนรอยละ  50.0  รองลงมาไดแก หองชดุที่ประมูลซ้ือไดไมดีอยางทีต่ั้งความหวังไว  คิด
เปนรอยละ  32.3  ถามีรายไดเพิ่มจะซ้ือหองที่มีขนาดใหญขึ้น  ตองการลดภาระ  และเหตุผลอ่ืนๆ  มี
สัดสวนที่เทากัน  คิดเปนรอยละ  5.9 

 
 

ตารางที่ 5.38  แสดงจํานวนรอยละดานเหตผุลที่ตองการขายและไมตองการขายหองชดุที่ประมูลซ้ือ 
รวม รายละเอียด 

จํานวน รอยละ 
เหตุผลท่ีตองการขายหองชุด 
                     ถาไดราคาดี 
                     ไมดีอยางที่ตั้งความหวังไว 
                     ถามีรายไดเพิม่จะซื้อหองทีม่ีขนาดใหญขึน้ 
                     ตองการลดภาระ 
                     อ่ืนๆ 

 
17 
11 
2 
2 
2 

 
50.0 
32.3 
5.9 
5.9 
5.9 

รวม 34 100.0 
เหตุผลท่ีไมตองการขายหองชุด 
                     ตองการใชเปนที่อยูอาศัย 
                     เปนบานพักอาศัยหลังที่สอง 
                     เก็บไวเปนทรพัยสิน 
                     กลัวไดราคาต่าํ / ไมคุมกับทีล่งทุน 
                     เก็บไวใหเชา                    

 
89 
22 
14 
12 
10 

 
60.5 
15.0 
9.5 
8.2 
6.8 

รวม 147 100.0 
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แผนภูมิท่ี 5.26  แสดงจํานวนรอยละดานเหตุผลที่ไมตองการขายหองชุดที่ประมูลซ้ือ 
 

 
 
แผนภูมิท่ี 5.27  แสดงจํานวนรอยละดานเหตุผลที่ตองการขายหองชุดที่ประมูลซ้ือ 
 

 
 

32.3

5.9 5.9

50.0

5.9

0.0

10.0

20.0

30.0

40.0

50.0

60.0

เหตุผลที่ตองการขาย
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ถาไดราคาดี หองไมดีตามที่หวัง ถารายไดเพิ่มจะซ้ือหองใหญ ตองการลดภาระ อื่นๆ
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เหตุผลที่ไมตองการขาย
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ใชเปนที่อยูอาศัย ใชเปนบานหลังที่2 เก็บเปนทรัพยสิน กลัวไดราคาต่ํา เก็บไวใหเชา
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5.6  ความสัมพันธของขอมูลท่ีศึกษา 
 

 5.6.1   ความสัมพันธระหวางสถานภาพการครอบครองบานหลังเดิมกับการชําระเงิน 
 

       ผูประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสด  
       จากการสาํรวจผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบวาสวนใหญเปนเจาของบาน 

หลังเดิมโดยไมมีภาระในการผอนชําระ  คิดเปนรอยละ 52.6  และกําลังผอนชําระอยู  คิดเปนรอยละ 1.3     
       สําหรับผูประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสด  โดยไมไดเปนเจาของบานหลังเดิม  สวนใหญเปน

เพียงผูอาศัยโดยการอยูฟรี  คิดเปนรอยละ 16.0  รองลงมาเปนผูอาศัยโดยชวยคาใชจายบางสวน  คิดเปน
รอยละ 7.0  และเปนเพยีงผูเชา  คิดเปนรอยละ 4.0 

 
       ผูประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินจากสถาบันการเงนิ  
       พบวาผูประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงนิจากสถาบันการเงิน  สวนใหญไมไดเปนเจาของบาน

หลังเดิม  และเปนเพียงผูอาศยัโดยการอยูฟรี  คิดเปนรอยละ 36.0  รองลงมาเปนเพียงผูเชา  คิดเปนรอยละ 
22.0   และเปนผูอาศัยโดยชวยคาใชจายบางสวน  คิดเปนรอยละ  15.0 

       สําหรับผูประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินจากสถาบันการเงิน  โดยเปนเจาของบานหลังเดิม
สวนใหญไมมภีาระในการผอนชําระ  คิดเปนรอยละ  35.9  และกําลังผอนชําระอยู  คดิเปนรอยละ 10.3    

        
ตารางที่ 5.39  แสดงความสมัพันธระหวางสถานภาพการครอบครองบานหลังเดิม  กับการชาํระเงิน 

การชําระเงิน 
ซื้อสด ซื้อผอน 

รวม  
สถานภาพการครอบครองบานหลังเดิม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
เปนเจาของ ไมมีภาระในการผอนชําระ 

กําลังผอนชําระ  
(ไมตอบ  3 คน) 

41 
1 

52.6 
1.3 

28 
8 

35.9 
10.3 

69 
9 
 

88.5 
11.6 

 
รวม 42 53.8 36 46.2 78 100.0 

 
ไมไดเปน
เจาของ 

ผูเชา 
ผูอาศัย(อยูฟรี) 
ผูอาศัย (ชวยคาใชจายบางสวน) 

4 
16 
7 

4.0 
16.0 
7.0 

22 
36 
15 

22.0 
36.0 
15.0 

26 
52 
22 

26.0 
52.0 
22.0 

รวม 27 27.0 73 73.0 100 100.0 
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  5.6.2   ความสัมพันธระหวางสถานภาพการครอบครองบานหลังเดิมกับสาเหตุการยาย 
 

ดานความสัมพันธระหวางสถานภาพการครอบครองบานหลังเดิม  กับสาเหตุการยายออก 
จากบานหลังเดิม  พบวาผูทีม่ีสถานภาพในการครอบครองบานหลังเดมิโดยเปนเจาของบาน  สวนใหญมี
สาเหตุในการยายออกจากบานหลังเดิม  เนื่องจากอยูไกลที่ทํางาน / โรงเรียนบุตร  คดิเปนรอยละ  13.8  
รองลงมาไดแก  การคมนาคมไมสะดวก  คิดเปนรอยละ  9.9 และเหตผุลอ่ืนๆ  คิดเปนรอยละ  5.5 
 
        ผูที่มีสถานภาพในการครอบครองบานหลังเดิมโดยไมไดเปนเจาของบาน  พบวาสวนใหญมี
สาเหตุในการยายออกจากบานหลังเดิม  เนื่องจากตองการมีบานเปนของตนเอง  คิดเปนรอยละ  38.1  
รองลงมาไดแก  ตองการแยกครอบครัว  คิดเปนรอยละ  22.1 อยูไกลทีท่ํางาน / โรงเรียนบุตร  การ
คมนาคมไมสะดวก และมีรายไดเพิ่มขึ้น  มีสัดสวนใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ  15.5 , 14.9 และ 13.8  
ตามลําดับ  เดมิอยูบานเชา  และบานหลังเดิมสภาพแวดลอมไมดี  มีสัดสวนที่เทากนั  คิดเปนรอยละ  7.2  

 
ตารางที่ 5.40  แสดงความสมัพันธระหวางสถานภาพการครอบครองบานหลังเดิม  กับสาเหตุการยาย 

สถานภาพการครอบครองบานหลังเดิม 

เปนเจาของ ไมเปนเจาของ 

 
รวม 

 
สาเหตุการยาย 

 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

  1.  ตองการมีบานเปนของตนเอง 1 0.6 69 38.1 70 38.7 
  2.  อยูไกลที่ทํางาน / โรงเรียนบุตร 25 13.8 28 15.5 53 29.3 
  3.  การคมนาคมไมสะดวก 18 9.9 27 14.9 45 24.9 
  4.  ตองการแยกครอบครัว 2 1.1 40 22.1 42 23.2 
  5.  มีรายไดเพิ่มขึ้น 4 2.2 25 13.8 29 16.0 
  6.  สภาพแวดลอมไมดี 8 4.4 13 7.2 21 11.6 
  7.  ฐานะทางสังคมดีขึ้น 8 4.4 11 6.1 19 10.5 
  8.  บานเดิมเล็กและคับแคบ 8 4.4 10 5.5 18 9.9 
  9.  อื่น ๆ 10 5.5 4 2.2 14 7.7 
10.  เดิมอยูบานเชา - - 13 7.2 13 7.2 
11.  ตองการมีบานที่มีขนาดเล็กลง - - 9 5.0 9 5.0 
12.  เจาของบานตองการบานคืน - - 2 1.1 2 1.1 
13.  บานเดิมมีสภาพทรุดโทรม 2 1.1 - - 2 1.1 
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  5.6.3   ความสัมพันธระหวางลักษณะการซื้อและการชําระเงิน  กับวัตถุประสงคในการประมูลซ้ือ 
             หองชดุ 
 

ดานความสัมพันธระหวางลักษณะการซื้อและการชําระเงิน  กับวัตถุประสงคในการประมูล 
ซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบรายละเอียดที่นาสนใจ ไดแก 
 

       ผูท่ีประมลูซ้ือหองชุดเปนการซื้อบานหลังแรก  และชําระเงินดวยเงินสด 
       พบวาสวนใหญมวีัตถุประสงคในการซื้อเพื่ออยูอาศัย  คิดเปนรอยละ  21.4  รองลงมาได 

แก ลงทุนเพื่อใหเชา  คิดเปนรอยละ  7.8  ลงทุนเพื่อขายตอและเพื่อใหลูกหรือญาติพักอาศัย  มีสัดสวนที่
ใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ  4.9 และ 3.9  ตามลําดับ  เพือ่เปนบานพกัอาศัยหลังที่สอง  มีสัดสวนนอย
ที่สุด  คิดเปนรอยละ  2.3 
 

       ผูท่ีประมลูซ้ือหองชุดเปนการซื้อบานหลังแรก และชําระเงินโดยกูเงินจากสถาบนัการเงิน   
       พบวาสวนใหญมวีัตถุประสงคในการซื้อเพื่ออยูอาศัย  คิดเปนรอยละ  69.9  รองลงมาไดแก 

เพื่อเปนบานพกัอาศัยหลังทีส่อง  ลงทุนเพื่อใหเชา  และเพื่อใหลูกหรือญาติพักอาศัย  มีสัดสวนที่เทากัน
กัน  คิดเปนรอยละ  6.8  ลงทุนเพื่อขายตอ  มีสัดสวนนอยที่สุด  คิดเปนรอยละ  5.8 

 
         ผูท่ีประมูลซ้ือหองชุดเปนการซื้อบานหลังที่สองขึน้ไป  และชําระเงินดวยเงนิสด 

          พบวาสวนใหญมวีัตถุประสงคในการซื้อเพื่อเปนบานพักอาศยัหลังที่สอง  และเพื่อใหลูก
หรือญาติพักอาศัย  มีสัดสวนใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ  29.5 และ 26.9 ตามลําดับ รองลงมาไดแก  
ลงทุนเพื่อใหเชาและเพื่อใชเปนที่อยูอาศัย  มีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน คิดเปนรอยละ  12.8 และ 10.3  
ตามลําดับ ลงทุนเพื่อขายตอ มีสัดสวนนอยที่สุด   คิดเปนรอยละ  6.4 
 

         ผูท่ีประมูลซ้ือหองชุดเปนการซื้อบานหลังท่ีสองขึน้ไป  และชําระเงินโดยการกูเงินจาก 
                       สถาบันการเงนิ   
          พบวาสวนใหญมวีัตถุประสงคในการซื้อเพื่อเปนบานพักอาศยัหลังที่สอง  คิดเปนรอยละ  
28.2  รองลงมาไดแกเพื่อเปนที่อยูอาศัย  คดิเปนรอยละ  16.7  เพื่อใหลูกหรือญาติพกัอาศัย  และลงทุน
เพื่อใหเชา  มสัีดสวนใกลเคยีงกัน คดิเปนรอยละ 12.8 และ 10.3 ตามลําดับ ลงทุนเพือ่ขายตอ มีสัดสวน
นอยที่สุด   คิดเปนรอยละ  2.6 
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         แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีวัตถุประสงคในการซื้อหองชุด  เพื่อตองการใชอยู 
อาศัยเปนหลัก  ไมวาจะอยูประจํา  เพื่อเปนบานพักอาศยัหลังที่สอง  และเพื่อใหบุตรหรือญาติอยูอาศัย  
สวนการซื้อเพือ่เปนการลงทุนเพื่อหาประโยชนนัน้พบวามีสัดสวนที่นอยมาก  แสดงใหเห็นวาถึงแม
ดอกเบี้ยเงินฝากจะต่ํา  ราคาที่อยูอาศัยลดลงจากเดิมมาก  แตผูซ้ือก็คํานงึถึงประโยชนใชสอยท่ีพึงจะไดรับ
มากกวาการคาํนึงถึงผลประโยชนที่พึงจะไดจากการประมูลซ้ือหองชุด 
 
 
     

 
ตารางที่ 5.41  แสดงความสมัพันธระหวางลักษณะการซื้อและการชําระเงิน  กับวัตถุประสงคในการ 

         ประมูลซ้ือหองชุด 
เปนบานหลังแรก เปนบานหลังที่สอง 

ซื้อสด ซื้อผอน ซื้อสด ซื้อผอน 
 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

1. เพื่ออยูอาศัย 
2. เปนบานพักอาศัยหลังที่สอง 
3.  ลงทุนเพื่อขายตอ 
4.  ลงทุนเพื่อใหเชา 
5.  เพื่อใหลูก/ ญาติพักอาศัย 
 

22 
2 
5 
8 
4 

21.4 
1.9 
4.9 
7.8 
3.9 

72 
7 
6 
7 
7 

69.9 
6.8 
5.8 
6.8 
6.8 

8 
23 
5 
10 
21 

10.3 
29.5 
6.4 
12.8 
26.9 

13 
22 
2 
8 
10 

16.7 
28.2 
2.6 
10.3 
12.8 

 
 

หมายเหตุ  : จํานวนรอยละที่แสดงไวในวตัถุประสงคแตละขอ  เทียบจากกลุมตวัอยางที่ตอบ
แบบสอบถามทั้งหมด  181  ตัวอยาง 
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5.6.4     ความสัมพันธระหวางอายุกับลักษณะการประมูลซ้ือหองชุด 
 
       ดานความสัมพันธระหวางอายุกับลักษณะการประมลูที่ซ้ือหองชุด  พบวาสวนใหญประมูล 

ซ้ือหองชุดเปนการซื้อบานหลังแรก  และสวนใหญมีอายุระหวาง  25 – 34 ป  คิดเปนรอยละ  39.2  
รองลงมาอายุระหวาง 35 – 44 ป  คิดเปนรอยละ  10.5  อายุระหวาง  45 – 54 ป  คิดเปนรอยละ  3.3   และ
อายุไมเกนิ  24 ป  คิดเปนรอยละ  2.2  
        ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีการวางแผนการเงินในแตละชวงชวีิตของบุคล  ซ่ึงอยูในระยะขยาย
ครอบครัว  (The expanding family)  ระยะนี้ครอบครัวตองมีภาระการใชจายสูง  ขณะเดยีวกัน
ความสามารถในการหารายไดของครอบครัวในชวงนีก้็จะสูงดวย  และจะมีการวางแผนการใชเงินเพื่อ
สรางหลักประกันและความมั่นคงใหแกครอบครัวไดแก  การประกันชวีิต  การซื้อบานเปนของตนเอง  
ฯลฯดังนั้นการซื้อบานในชวงนี้จึงมกัเปนการซื้อบานหลังแรก 
 

      สําหรับผูที่ประมูลที่ซ้ือหองชุดเปนการซื้อบานหลังที่สอง  สวนใหญมีอายุระหวาง  35 – 44  
ป  คิดเปนรอยละ  17.1  รองลงมาอายุระหวาง 45 – 54 ป  คิดเปนรอยละ  16.0  อายุระหวาง  25 – 34 ป  
คิดเปนรอยละ 7.2  อายุระหวาง  55 – 64 ป  และอายุไมเกิน  24 ป  มีสัดสวนเทากัน  คิดเปนรอยละ  2.2   

       แสดงใหเห็นวาเมื่อมีอายุมากขึ้นมีความมั่นคงมากขึน้ลักษณะการซื้อบานจะเปนการซื้อบาน 
หลังที่สองขึ้นไป 
 
 
ตารางที่ 5.42  แสดงความสมัพนัธระหวางอายุ  กับลักษณะการประมลูซ้ือหองชุด 

ลักษณะการซื้อ 
บานหลังแรก บานหลังที่สองขึ้นไป 

รวม  
อายุ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ไมเกิน  24  ป 

25 – 34  ป 
35 – 44  ป 
45 – 54  ป 
55 – 64  ป 

4 
71 
19 
6 
0 

2.2 
39.2 
10.5 
3.3 
0 

4 
13 
31 
29 
4 

2.2 
7.2 

17.1 
16.0 
2.2 

8 
84 
50 
35 
4 

4.4 
46.4 
27.6 
19.3 
2.2 

รวม 100 55.2 81 44.8 181 100.0 
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5.6.5     ความสัมพันธระหวางอายุกับการชําระเงินของผูประมูลซ้ือหองชุด 
 

      ดานความสัมพันธระหวางอายุกับการชําระเงินของผูประมูลที่ซ้ือหองชุด  พบวาสวนใหญ 
ประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินกับสถาบันการเงิน  และสวนใหญมีอายุระหวาง  25 – 34 ป  คิดเปนรอย
ละ  33.7  รองลงมาอายุระหวาง 35 – 44 ป  คิดเปนรอยละ  16.0  อายุระหวาง  45 – 54 ป  คิดเปนรอยละ  
8.8   อายุระหวาง  55 – 64 ป  และอายุไมเกิน  24 ป  มีสัดสวนเทากัน  คิดเปนรอยละ  1.1  
 

      สําหรับผูที่ประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสด  สวนใหญมอีายุระหวาง  25 – 34 ป  คิดเปนรอยละ 
12.7  รองลงมาอายุระหวาง 35 – 44 ป  คิดเปนรอยละ  11.6  อายุระหวาง  45 – 54 ป  คิดเปนรอยละ  10.5   
อายุไมเกนิ  24 ป  คิดเปนรอยละ  3.3  และอายุระหวาง  55 – 64 ป  คิดเปนรอยละ 1.1  
 
 
 
ตารางที่ 5.43  แสดงความสมัพันธระหวางอายุ  กับการชําระเงินของผูประมูลซ้ือหองชุด 

การชําระเงิน 
ซื้อเงินสด ซื้อเงินผอน 

รวม  
อายุ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ไมเกิน  24  ป 

25 – 34  ป 
35 – 44  ป 
45 – 54  ป 
55 – 64  ป 

6 
23 
21 
19 
2 

3.3 
12.7 
11.6 
10.5 
1.1 

2 
61 
29 
16 
2 

1.1 
33.7 
16.0 
8.8 
1.1 

8 
84 
50 
35 
4 

4.4 
46.4 
27.6 
19.3 
2.2 

รวม 71 39.2 110 60.8 181       100.0 
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5.6.6    ความสัมพันธระหวางอาชีพกับการชําระเงินของผูประมูลซ้ือหองชุด 
 

       ดานความสัมพันธระหวางอาชีพกับการชําระเงินของผูประมูลซ้ือหองชุด  พบวาสวนใหญ
ประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินกับสถาบันการเงิน  และสวนใหญทํางานบริษัทเอกชน  คิดเปนรอยละ 
40.3  รองลงมาไดแกเจาของกิจการ  คิดเปนรอยละ  7.2  ทํางานรัฐวิสาหกิจ / รับราชการ  อาชีพอิสระและ
อาชีพอ่ืนๆ  มีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ  5.0 , 4.4 และ 3.9  ตามลําดับ   
 

     สําหรับผูประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสด  สวนใหญเปนเจาของกิจการ  คิดเปนรอยละ  17.7   
รองลงมาไดแกทํางานบริษทัเอกชน  คิดเปนรอยละ  7.2  อาชีพอิสระ  และทํางานรฐัวิสาหกจิ /รับราชการ  
มีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ  5.5 และ 5.0  ตามลําดับ  และอาชีพอ่ืนๆ  คิดเปนรอยละ 3.9  
 
 
 
ตารางที่ 5.44  แสดงความสมัพันธระหวางอาชีพ  กับการชําระเงินของผูประมูลซ้ือหองชุด 

การชําระเงิน 
ซื้อเงินสด ซื้อเงินผอน 

รวม  
อาชีพ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ทํางานบริษัทเอกชน 
ทํางานรัฐวิสาหกิจ 
เจาของกิจการ 
อาชีพอิสระ 

อื่นๆ 

13 
9 

32 
10 
7 

7.2 
5.0 

17.7 
5.5 
3.9 

73 
9 
13 
8 
7 

40.3 
5.0 
7.2 
4.4 
3.9 

86 
18 
45 
18 
14 

47.5 
9.9 

24.9 
9.9 
7.7 

รวม 71 39.2 110 60.8 181       100.0 
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5.6.7    ความสัมพันธระหวางจํานวนสมาชิกผูมีรายไดในครอบครัวกับการชําระเงิน 
 

ดานความสัมพันธระหวางจาํนวนสมาชิกผูมีรายไดในครอบครัวกับการชําระเงิน  พบวาผู 
ประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสด  สวนใหญมจีํานวนสมาชิกผูมีรายได 2 - 3 คน  คิดเปนรอยละ 24.3 
รองลงมาไดแกมีจํานวนสมาชิกผูมีรายไดเพียง  1 คน  คิดเปนรอยละ  9.4  และมีจํานวนสมาชิกผูมรีายได
มากกวา  4 คน  คิดเปนรอยละ 5.6 
 
        สําหรับผูประมูลซ้ือหองชุดดวยการกูเงินจากสถาบันการเงิน  พบวาสวนใหญมจีํานวน
สมาชิกผูมีรายได 2 - 3 คน  คิดเปนรอยละ 33.7 รองลงมาไดแกมจีํานวนสมาชิกผูมีรายไดเพียง  1 คน  คิด
เปนรอยละ  23.2  และมีจํานวนสมาชิกผูมรีายไดมากกวา  4 คน  คิดเปนรอยละ 3.9 
 
 
 
ตารางที่ 5.45  แสดงความสมัพันธระหวางจํานวนสมาชิกผูมีรายไดในครอบครัว  กับการชําระเงิน 

การชําระเงิน 
ซื้อเงินสด ซื้อเงินผอน 

รวม  
สมาชิกผูมีรายได 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
1  คน 

2 –3  คน 
4 – 5  คน 

6  คนขึ้นไป 

17 
44 
7 
3 

9.4 
24.3 
3.9 
1.7 

42 
61 
4 
3 

23.2 
33.7 
2.2 
1.7 

59 
105 
11 
6 

32.6 
58.0 
6.1 
3.4 

รวม 71 39.2 110 60.8 181 100.0 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



 117

   5.6.8    ความสัมพันธระหวางอาชีพกับรายไดรวมของครอบครัวตอเดือน 
 

ดานความสัมพันธระหวางอาชีพกับรายไดรวมของครอบครัวตอเดือน  จาการสํารวจกลุมผู 
ประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลางพบวา 
 
  ผูประมูลซ้ือหองชุดที่ทํางานในบริษัทเอกชน  คิดเปนรอยละ  47.2  สวนใหญมีรายไดรวม
ของครอบครัวตอเดือนมากกวา 100,000 บาท  คิดเปนรอยละ  18.3  รองลงมาไดแก  40,001 – 50,000 
บาท  คิดเปนรอยละ  9.4 
 
 ผูประมูลซ้ือหองชุดที่ทํางานรัฐวิสาหกจิ / รับราชการ  คิดเปนรอยละ  10.0  สวนใหญมี
รายไดรวมของครอบครัวตอเดือนระหวาง  50,001 – 100,000 บาท  คิดเปนรอยละ  5.6  รองลงมาไดแก  
40,001 – 50,000 บาท  คิดเปนรอยละ  2.2  มากกวา 100,000 บาท  และอยูระหวาง  10,001 – 30,000  บาท  
มีสัดสวนเทากนั  คิดเปนรอยละ  1.1 
 
 ผูประมูลซ้ือหองชุดที่เปนเจาของกิจการ  คิดเปนรอยละ  25.0  สวนใหญมีรายไดรวมของ
ครอบครัวตอเดือนมากกวา 100,000 บาท  คิดเปนรอยละ  16.1  รองลงมาไดแก  30,001 – 50,000 บาท  
คิดเปนรอยละ  1.7  แสดงใหเห็นวาผูที่เปนเจาของกิจการเองสวนใหญเปนผูมีรายไดสูง 
 
 ผูประมูลซ้ือหองชุดที่มีอาชีพอิสระ  คิดเปนรอยละ  10.0  สวนใหญมีรายไดรวมของ
ครอบครัวตอเดือนอยูระหวาง  40,001 – 70,000 บาท  คิดเปนรอยละ  5.0  รองลงมาไดแก  20,001 – 
40,000 บาท  คิดเปนรอยละ  3.9  และมากกวา  100,000 บาท  คิดเปนรอยละ   1.1 
 
 ผูประมูลซ้ือหองชุดที่ทํางานในอาชีพอ่ืน ๆ  คิดเปนรอยละ  7.8  สวนใหญมีรายไดรวมของ
ครอบครัวตอเดือนอยูระหวาง  20,001 – 50,000 บาท  คิดเปนรอยละ  5.0  รองลงมาไดแก  70,001 – 
100,000 บาท  คิดเปนรอยละ  2.2  และมากกวา  100,000 บาท  คิดเปนรอยละ  0.6 
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ตารางที่ 5.46  แสดงความสมัพันธระหวางอาชีพ  กับรายไดรวมของครอบครัวตอเดอืน 

อาชีพ  
รายไดรวม / เดือน บริษัท 

เอกชน 
รัฐวิสาหกิจ / 
รับราชการ 

เจาของกิจการ อาชีพอิสระ อื่น ๆ 
 

รวม 

10,001 - 20,000 
 

3 
(1.7) 

1 
(0.6) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4 
(2.2) 

20,001 - 30,000 1 
(0.6) 

1 
(0.6) 

0 
(0) 

3 
(1.7) 

2 
(1.1) 

7 
(3.9) 

30,001 - 40,000 9 
(5.0) 

0 
(0) 

1 
(0.6) 

4 
(2.2) 

4 
(2.2) 

18 
(10.0) 

40,001 - 50,000 17 
(9.4) 

4 
(2.2) 

2 
(1.1) 

7 
(3.9) 

3 
(1.7) 

33 
(18.3) 

50,001 - 70,000 
 

13 
(7.2) 

5 
(2.8) 

8 
(4.4) 

2 
(1.1) 

0 
(0) 

28 
(15.6) 

70,001 - 100,000 9 
(5.0) 

5 
(2.8) 

5 
(2.8) 

0 
(0) 

4 
(2.2) 

23 
(12.8) 

มากกวา 100,000 33 
(18.3) 

2 
(1.1) 

29 
(16.1) 

2 
(1.1) 

1 
(0.6) 

67 
(37.2) 

รวม 85 
(47.2) 

18 
(10.0) 

45 
(25.0) 

18 
(10.0) 

14 
(7.8) 

181 
(100.0) 
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5.6.9     ความสัมพันธระหวางรายไดรวมของครอบครัวกับอัตราการผอนชําระเงินกูตอเดือน 
 
ดานความสัมพันธระหวางรายไดรวมของครอบครัวกับอัตราการผอนชําระเงินกู  พบวาสวน 

ใหญมีระดับเงนิเดือน มากกวา  100,000 บาทตอเดือน  คิดเปนรอยละ  36.9  สวนใหญมีอัตราการผอน
ชําระเงินกูตอเดือนไมเกินรอยละ  30  ของรายไดครอบครัว  คิดเปนรอยละ  10.2  รองลงมา ไดแก ไมเกิน
รอยละ 10  คิดเปนรอยละ 4.5  และไมเกินรอยละ  20  คิดเปนรอยละ  4.0 
 

       รองลงมาไดแกกลุมผูประมูล  มีระดับเงินเดือน 40,001 – 50,000 บาท คิดเปนรอยละ  18.8 
สวนใหญมีอัตราการผอนชําระเงินกูตอเดือนไมเกนิรอยละ  20 และไมเกินรอยละ 30  ของรายไดรวมของ
ครอบครัว  มีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน คิดเปนรอยละ  6.3 และ 5.7  ตามลําดับ  ไมเกินรอยละ  10 และไมเกนิ
รอยละ 40 มีสัดสวนเทากัน  คิดเปนรอยละ  1.7   
 

       ระดับเงินเดือน 50,001 – 70,000 บาท คิดเปนรอยละ  15.9  สวนใหญมีอัตราการผอนชําระ 
เงินกูตอเดือน ไมเกินรอยละ  10 ของรายไดรวมครอบครัว  คิดเปนรอยละ  4.5  รองลงมาไมเกินรอยละ 
20 และไมเกินรอยละ 40  มีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ 2.3 และ 1.7  ตามลําดับ  และไมเกิน
รอยละ 30  ของรายไดรวมครอบครัว  มีสัดสวนนอยที่สุดคิดเปนรอยละ  0.6 

            
       ระดับเงินเดือน 70,001 – 100,000 บาท คิดเปนรอยละ  12.5  สวนใหญมีอัตราการผอน 

ชําระเงินกูตอเดือนไมเกินรอยละ  10 และไมเกินรอยละ 20  ของรายไดรวมครอบครัว  มีสัดสวนที่
ใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ 2.8 และ 2.3  ตามลําดับ  รองลงมาไมเกินรอยละ 30 คิดเปนรอยละ 1.1  และ
ไมเกินรอยละ 40  ของรายไดรวมครอบครัว  มีสัดสวนนอยที่สุดคิดเปนรอยละ  0.6 

 
ระดับเงินเดือน  10,001 – 40,000 บาท  คิดเปนรอยละ  15.9  สวนใหญมีอัตราการผอนชําระ 

เงินกูตอเดือนไมเกินรอยละ  20  คิดเปนรอยละ 5.6  รองลงมาไมเกินรอยละ 40  คิดเปนรอยละ 2.9  และ
ไมเกินรอยละ 30  ของรายไดรวมครอบครัว  มีสัดสวนนอยที่สุดคิดเปนรอยละ  1.2 
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ตารางที่ 5.47  แสดงความสมัพันธระหวางรายไดรวมของครอบครัวกับอัตราการผอนชําระเงินกูตอเดือน 
อัตราการผอนชําระตอเดือน 

ไมเกิน 10% ไมเกิน 20% ไมเกิน 30% ไมเกิน 40% 
ซ้ือสด รวม  

รายได 
จําน

วน
 

รอ
ยล
ะ 

จําน
วน

 

รอ
ยล
ะ 

จําน
วน

 

รอ
ยล
ะ 

จําน
วน

 

รอ
ยล
ะ 

จําน
วน

 

รอ
ยล
ะ 

จําน
วน

 

รอ
ยล
ะ  

10,001 - 20,000 0 0 0 0 1 0.6 1 0.6 2 1.1 4 2.3 
20,001 - 30,000 0 0 2 1.1 0 0 4 2.3 0 0 6 3.4 
30,001 - 40,000 0 0 8 4.5 1 0.6 0 0 9 5.1 18 10.2 
40,001 - 50,000 3 1.7 11 6.3 10 5.7 3 1.7 6 3.4 33 18.8 
50,001 - 70,000 8 4.5 4 2.3 1 0.6 3 1.7 12 6.8 28 15.9 
70,001 - 100,000 5 2.8 4 2.3 2 1.1 1 0.6 10 5.7 22 12.5 
มากกวา 100,000 8 4.5 7 4.0 18 10.2 0 0 32 18.2 65 36.9 

รวม 24 13.6 36 20.5 33 18.8 12 6.8 71 40.3 176 100.0 
 

หมายเหตุ :   ตารางความสัมพันธระหวางรายไดรวมของครอบครัว  กับอัตราการผอนชําระเงินกูตอเดือน 
         ไมไดระบุผูที่ไมตอบแบบสอบถาม จาํนวน  5 ตัวอยาง 
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5.6.10   ความสัมพันธระหวางรายไดรวมของครอบครัวตอเดือน  กับลักษณะการซื้อ 
 

ดานความสัมพันธระหวางรายไดรวมของครอบครัวตอเดือนกับลักษณะการซื้อ  จากการ 
สํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบรายละเอียดทีน่าสนใจไดแก 
 

       ผูท่ีประมลูซ้ือหองชุดเปนการซื้อบานหลังแรก   
       กลุมผูที่ประมูลซ้ือหองชุดเปนการซื้อบานหลังแรก  โดยมีสัดสวนมากกวากลุมผูที่ประมูล 

ซ้ือหองชุดเปนการซื้อบานหลังที่สองขึ้นไป  สวนใหญมีรายไดอยูระหวาง  10,001 – 70,000 บาท คิดเปน
รอยละ  36.1   
 

        ผูท่ีประมลูซ้ือหองชุดเปนการซื้อบานหลังสองขึ้นไป  
 กลุมผูที่ประมูลซ้ือหองชุดเปนการซื้อบานหลังที่สองขึ้นไป  โดยมีสัดสวนมากกวากลุมผูที่ 

ประมูลซ้ือหองชุดเปนการซือ้บานหลังแรก  สวนใหญมรีายไดอยูระหวาง  70,001 บาทขึ้นไป คิดเปนรอย
ละ  29.4   
 
 
ตารางที่ 5.48  แสดงความสมัพันธระหวางรายไดรวมของครอบครัวตอเดือน  กับลักษณะการซื้อ 

ลักษณะการซื้อ 
บานหลังแรก บานหลังที่สอง 

รวม  
รายไดรวมของครอบครัวตอเดือน 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
10,001 - 20,000 
20,001 - 30,000 
30,001 - 40,000 
40,001 - 50,000 
50,001 - 70,000 
70,001 - 100,000 
มากกวา 100,000 

4 
5 

14 
25 
15 
10 
27 

2.2 
2.8 
7.8 

13.9 
8.3 
5.6 

15.0 

0 
2 
4 
8 

13 
13 
40 

0 
1.1 
2.2 
4.4 
7.2 
7.2 

22.2 

4 
7 

18 
33 
28 
23 
67 

2.2 
3.9 

10.0 
18.3 
15.6 
12.8 
37.2 

รวม 100 55.2 81 44.8 181 100.0 
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5.6.11   ความสัมพันธระหวางการเช็ควงเงนิกูกอนเขารวมประมูล  กับปญหาในการขอกูเงิน 
 

ดานความสัมพันธระหวางการเช็ควงเงินกูกอนเขารวมประมูล  กับปญหาในการของกูเงิน   
โดยภาพรวมพบวา  สวนใหญมีการเช็ควงเงินกูกอนเขารวมประมูล  คดิเปนรอยละ  66.4  และไมไดเช็ค
วงเงินกูกอนเขารวมประมูล  คิดเปนรอยละ  33.6   
  
 สําหรับผูที่เช็ควงเงินกู  กอนเขารวมประมูล  พบวาสวนใหญไมมีปญหาในการขอกูเงนิคิด
เปนรอยละ  63.3  และมีปญหาในการขอกูเงินจากสถาบนัการเงิน  มีสัดสวนที่นอยมาก  คิดเปนรอยละ  
2.7  สาเหตุของปญหาไดแก  สถาบันการเงินอนุมัติชา 
 
 สําหรับผูที่ไมไดเช็ควงเงินกู  กอนเขารวมประมูล   พบวาทั้งหมดไมมปีญหาในการขอกูเงิน
คิดเปนรอยละ  33.6   

 
        แสดงใหเห็นวาผูประมลูซ้ือหองชุดโดยการกูเงินจากสถาบันการเงนิ  ซ่ึงสวนใหญเปนกลุม

ผูมีรายไดสูง  ประกอบกับมกีารวางแผนทีด่ี  โดยการเช็ควงเงินกูกอนเขารวมประมูล  เพื่อดูความสามารถ
ในการผอนชําระของตนเอง  สงผลใหสวนใหญจึงไมมีปญหาในการขอกูเงิน   
 
 
ตารางที่ 5.49  แสดงความสมัพันธระหวางการเช็ควงเงนิกูกอนเขารวมประมูล  กับปญหาในการกูเงิน 

การเช็ควงเงินกูกอนประมูลซื้อ 
เช็ควงเงินกู ไมไดเช็ควงเงินกู 

รวม  
ปญหาในการขอกูเงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ไมมีปญหา 
มีปญหา 

70 
3 

63.3 
2.7 

37 
0 

33.6 
0 

107 
3 

97.3 
2.7 

รวม 73 66.4 37 33.6 110 100.0 
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5.6.12   ความสัมพันธระหวางระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูกับเหตุผลท่ีเลือกระยะเวลาดังกลาว 
 

ดานความสัมพันธระหวางระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูกับเหตุผลที่เลือกระยะเวลาดัง 
กลาว  พบวาสวนใหญเลือกระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  15 ป  เนื่องจากมีความเหมาะสมกับรายได
ตอเดือน  คิดเปนรอยละ  33.0   
  
        รองลงมาเลือกระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  10 ป  เนื่องจากมีความเหมาะสมกบัรายได
ตอเดือน  คิดเปนรอยละ 14.7   
 
        เลือกระยะเวลาในการผอนชําระเงินกูไมเกิน  5 ป  เนื่องจากไมตองการเสียดอกเบี้ยมาก  คิด
เปนรอยละ  11.0   
 
 
ตารางที่ 5.50  แสดงความสมัพันธระหวางระยะเวลาในการผอนชําระ  กับเหตุผลที่เลือกผอนตามระยะ 

         เวลาดังกลาว 
ระยะเวลาในการผอนชําระ เหตุผลท่ีผอน 

1 – 5 ป 10 ป 15 ป 20 ป 20 ปขึ้นไป 
รวม 

1. ไมตองเสียดอกเบี้ยมาก 12 
(11.0) 

1 
(0.9) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

13 
(11.9) 

2.  เหมาะสมกับระยะเวลากอนเกษียณ 0 
(0) 

0 
(0) 

1 
(0.9) 

0 
(0) 

0 
(0) 

1 
(0.9) 

3.  เหมาะสมกับรายไดตอเดือน 3 
(2.8) 

16 
(14.7) 

36 
(33.0) 

30 
(27.5) 

6 
(5.5) 

91 
(83.5) 

4.  อื่น ๆ โปรดระบุ 2 
(1.8) 

1 
(0.9) 

1 
(0.9) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4 
(3.7) 

รวม 17 
(15.6) 

18 
(16.5) 

38 
(34.9) 

30 
(27.5) 

6 
(5.5) 

109 
(100.0) 

 
หมายเหตุ  :   ตารางที่ 5.50   ไมไดรวมจํานวนผูที่ไมไดตอบแบบสอบถาม จํานวน 1 ตัวอยาง 
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5.6.13   ความสัมพันธระหวางประสบการณในการประมลูกับการลงทะเบียนเขารวมประมูล 
 

การลงทะเบียนเขารวมประมูลกอนถึงวันประมูลจริง  หรือผูที่เคยมีประสบการณในการ 
ประมูลกับโครงการอื่นมากอน  จะทําใหทราบถึงขั้นตอนและเงื่อนไขในการประมลู  ตลอดจนคาใชจาย
ในการคาดําเนนิงานและในการโอนกรรมสิทธิ์  จากการศกึษาพบรายละเอียดที่นาสนใจ ดังนี ้
 
        ผูท่ีไมเคยมีประสบการณในการเขารวมประมูล 

       พบวาสวนใหญไมเคยมีประสบการณในการรวมประมูลมากอน  แตมกีารลงทะเบียนเขา
รวมประมูลกอนวันประมูล  คิดเปนรอยละ  60.0  และไมไดลงทะเบยีนเขารวมประมูลกอนวันประมูล  
คิดเปนรอยละ  24.1 
 
        ผูท่ีเคยมีประสบการณในการเขารวมประมูล 

       สวนผูที่มีประสบการณในการรวมประมูลมากอน  และมีการลงทะเบียนเขารวมประมูลกอน
วันประมูล  คดิเปนรอยละ  10.3  และไมไดลงทะเบียนเขารวมประมูลกอนวนัประมลู  คิดเปนรอยละ  5.0 

 
                แสดงใหเห็นวามผูีที่ไมทราบขั้นตอนและเงื่อนไขในการประมูลไดแกผูที่ไมเคยมี
ประสบการณในการประมูลมากอนและไมไดลงทะเบยีนกอนถึงวนัประมูล  มีจํานวน  44 คน  คิดเปน
รอยละ  24.1 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด  

 
 
ตารางที่ 5.51  แสดงความสมัพันธระหวาง ประสบการณในการประมูล กับการลงทะเบียนเขารวมประมูล 

มีประสบการณในการประมลู 
ไมใช ใช 

รวม  
การลงทะเบียนเขารวมประมูล 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ไมมีการการลงทะเบียนเขารวมประมูล 

มีการลงทะเบียนเขารวมประมูล 
ไมตอบ 

44 
108 

- 

24.1 
60.0 

- 

9 
19 
- 

5.0 
10.3 

- 

53 
127 

1 

29.1 
70.3 
0.6 

รวม 152 84.1 28 15.3 181 100.0 
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5.6.14   ความสัมพันธระหวางกระบวนการในการตัดสนิใจประมูลซอหองชุด กับการชําระเงิน 
 
ดานความสัมพันธระหวางกระบวนการในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  กับการชําระเงิน  

จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบรายละเอียดที่นาสนใจ ไดแก  
 

      ผูท่ีประมูลซ้ือหองชุด  ชาํระเงินดวยเปนเงินสด 
      พบวาสวนใหญ   ใหความสําคัญกับการตั้งราคาประมูลซ้ือโดยรวมคาใชจายทีจ่ะตองจาย เชน 

คาดําเนินการ  คาใชจายในการโอนกรรมสิทธิ์  เปนตน  คดิเปนรอยละ  95.8   
 
       รองลงมาไดแก  การสํารวจสภาพหองชุด  โดยทําการเลือกหองชุดที่ตองการประมูลไวในใจ

กอนถึงวันประมูลจริง  และมีการสํารวจสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ภายในโครงการอาคารชุด  มี
สัดสวนที่เทากัน  คิดเปนรอยละ  92.9   ซ่ึงการสํารวจหองชุดและสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ นี้สามารถ
ทําพรอมกันได  ทําใหมีสัดสวนที่ใกลเคยีงกัน   
 
         การสํารวจคาใชจายที่จะตองจายในแตละเดือนเมื่อประมูลหองชุดได  เชน คาใชจาย
สวนกลาง  คาน้ํา  คาไฟ เปนตน  และการลงทะเบียนที่โครงการอาคารชุดกอนถึงวนัเปดประมูล  มี
สัดสวนที่ใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ  80.3  และ 74.6  ตามละดับ 
 

       ลําดับสุดทาย  ไดแก  การสํารวจราคาหองชุดที่มีการเปดขายในบริเวณใกลเคียง  และทําการ
เปรียบเทียบขอมูลดานตางๆ ระหวางโครงการที่เปดขายโดยวิธีประมูล  กับโครงการที่มีการเปดขายโดย
วิธีอ่ืน  กอนประมูล มีสัดสวนที่เทากัน  คดิเปนรอยละ  59.1           

 
ผูท่ีประมูลซ้ือหองชุด โดยกูเงินจากสถาบันการเงิน 

 
พบวาสวนใหญ   ใหความสาํคัญกับการสํารวจสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ภายในโครงการ   

และมีการสํารวจสภาพหองชุด  โดยทําการเลือกหองชุดที่ตองการประมูลไวในใจกอนถึงวันประมลูจริง  
มีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ  93.6  และ 91.8  ตามลําดับ 
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รองลงมา ไดแก การสํารวจคาใชจายทีจ่ะตองจายในแตละเดือนเมื่อประมูลหองชุดได  เชน 
คาใชจายสวนกลาง  คาน้ํา  คาไฟ เปนตน  และการตั้งราคาซื้อรวมคาใชจายที่จะตองจาย เชน คา
ดําเนินการ  คาใชจายในการโอนกรรมสิทธิ์  มีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน  คิดเปนรอยละ  82.7  และ 81.8  
ตามลําดับ 

 
การเปรียบเทยีบขอมูลดานตางๆ ระหวางโครงการที่เปดขายโดยวิธีประมูล  กับโครงการที่มีการ

เปดขายโดยวธีิอ่ืน  กอนประมูล คิดเปนรอยละ  64.5  และลําดับสุดทาย  ไดแก  การสํารวจราคาหองชุดที่
มีการเปดขายในบริเวณใกลเคียง  คิดเปนรอยละ 48.2   

 
 
ตารางที่ 5.52  แสดงความสมัพันธระหวางกระบวนการในการตัดสินใจประมูลซ้ือ  กับการชําระเงนิ 

การชําระเงิน 
ซื้อดวยเงินสด * กูสถาบันการเงิน** 

 
กระบวนการในการตัดสนิใจประมูลซ้ือ 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

1.  การลงทะเบียนกอนวันประมูล 
2.  สํารวจสภาพหองชุดและเลือกหองชุดที่ตองการ 
3.  สํารวจคาใชจายสวนกลางในแตละเดือน 
4.  สํารวจสิ่งอํานวยความสะดวก 
5.  สํารวจราคาหองชุดที่เปดขายในบริเวณเดียวกัน 
6.  เปรียบเทียบโครงการอื่นที่มีการขายโดยวิธีอื่น     
7.  ต้ังราคาซื้อรวมคาใชจายที่ตองจายกอนประมูล 

53 
66 
57 
66 
42 
42 
68 

74.6 
92.9 
80.3 
92.9 
59.1 
59.1 
95.8 

75 
101 
91 

103 
53 
71 
90 

68.2 
91.8 
82.7 
93.6 
48.2 
64.5 
81.8 

 
หมายเหตุ      *    รอยละที่แสดงในแตละขอ  เทียบจากผูตอบแบบสอบถามที่ประมูลซ้ือหองชุด  ดวยเงิน 

 สด จํานวน  71  ตัวอยาง 
* *  รอยละที่แสดงในแตละขอ  เทียบจากผูตอบแบบสอบถามที่ประมูลซ้ือหองชุด  โดยการ 
       กูเงินจากสถาบันการเงิน จํานวน  110  ตัวอยาง 
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5.6.15   ความสัมพันธระหวางระหวางบคุคลท่ีเลือกปรึกษา  กับเหตุผลท่ีเลือกบุคคลดังกลาว 

 
 ดานความสัมพันธระหวางบุคคลที่เลือกปรึกษากับเหตผุลที่เลือกบุคคลดังกลาว  จากการ 

สํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบรายละเอียดทีน่าสนใจไดแก 
 

        ผูที่เลือกปรึกษาบิดา / มารดา  สวนใหญเนื่องจากเปนผูสนับสนุนทางการเงิน  คิดเปนรอย 
ละ  15.5  รองลงมาเนื่องจากขอความเห็นชอบเพราะเกรางใจ  คิดเปนรอยละ  3.3 
 

        ผูที่เลือกปรึกษาคูสมรส  สวนใหญเนื่องจากเปนผูสนับสนุนทางการเงิน  คิดเปนรอยละ 
13.8  รองลงมาเนื่องจากขอความเหน็ชอบเพราะเกรงใจ  คิดเปนรอยละ  10.5 
 

        ผูที่เลือกปรึกษาบุตร / ญาติพี่นอง  สวนใหญเนื่องจากเปนผูสนับสนุนทางการเงิน  ขอความ 
เห็นชอบเพราะเกรงใจ  และขอความคิดเหน็  มีสัดสวนเทากัน  คิดเปนรอย  2.2  รองลงมาเนื่องจากตอง
ใชชีวิตรวมกนั  และบอกใหรับทราบ  มีสัดสวนเทากนั  คิดเปนรอยละ  1.1 
 

        ผูที่เลือกปรึกษาเพื่อน  สวนใหญเนื่องจากเปนผูสนบัสนุนทางการเงิน  คิดเปนรอย  10.5 
รองลงมาเนื่องจากมั่นใจวาเปนผูมีความรู  คิดเปนรอยละ  9.4 
 

        ผูที่เลือกปรึกษาทุกคนในบาน  สวนใหญเนื่องจากเปนผูสนับสนุนทางการเงิน  คิดเปนรอย   
7.8  รองลงมาเนื่องจากขอความเห็นชอบเพราะเกรงใจ  และขอความคิดเห็น  มีสัดสวนใกลเคียงกัน   คิด
เปนรอยละ  2.8 และ 2.2  ตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 128

 
 
ตารางที่ 5.53  แสดงความสมัพันธระหวางบุคคลที่เลือกปรึกษา  กับเหตุผลที่เลือกบุคคลดังกลาว 

บุคคลท่ีเลือกปรึกษา เหตุผลท่ีปรึกษา 
บิดา/
มารดา 

คูสมรส บุตร /ญาติ เพื่อน ทุกคน 
ในบาน 

รวม 

1. เปนผูสนับสนุนทางการเงิน 
 

28 
(15.5) 

25 
(13.8) 

4 
(2.2) 

19 
(10.5) 

14 
(7.8) 

56 
(30.9) 

2.  ไมไดปรึกษาใคร 0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

44 
(24.3) 

3.  ขอความเปนชอบเพราะเกรงใจ 
 

6 
(3.3) 

19 
(10.5) 

4 
(2.2) 

2 
(1.1) 

5 
(2.8) 

23 
(12.7) 

4.   มั่นใจวาเปนผูมีความรู 
 

1 
(0.6) 

3 
(1.7) 

1 
(0.6) 

17 
(9.4) 

2 
(1.1) 

20 
(11.0) 

5.  ขอความคิดเห็น 
 

3 
(1.7) 

6 
(3.3) 

4 
(2.2) 

6 
(3.3) 

4 
(2.2) 

13 
(7.2) 

6.  มีประสบการณในการประมูล 
 

0 
(0) 

1 
(0.6) 

0 
(0) 

9 
(5.0) 

3 
(1.7) 

10 
(5.5) 

7.  บอกใหรับทราบ 3 
(1.7) 

1 
(0.6) 

2 
(1.1) 

3 
(1.7) 

2 
(1.1) 

8 
(4.4) 

8.  ตองใชชีวิตรวมกัน 0 
(0) 

4 
(2.2) 

2 
(1.1) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4 
(2.2) 

9.  เคยอยูที่นี่และมีประสบการณมากอน 
 

0 
(0) 

0 
(0) 

1 
(0.6) 

2 
(1.1) 

0 
(0) 

3 
(1.7) 

รวม 
 

41 
(22.7) 

59 
(32.6) 

18 
(9.9) 

58 
(32.0) 

30 
(16.7) 

181 
(100.0) 
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 5.6.16   ความสัมพันธระหวางอายุกับผูตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด 
 

 ดานความสัมพันธระหวางอายุกับผูตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  จากการสํารวจกลุมผู 
ประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบรายละเอียดที่นาสนใจ ไดแก 
 
  ผูประมูลซ้ือหองชุดที่มีอายุไมเกิน  24 ป  คิดเปนรอยละ  4.4  สวนใหญ บิดา / มารดาเปนผู
ตัดสินใจประมูลซ้ือ  คิดเปนรอยละ  2.8  รองลงมา ไดแก ตัดสินใจประมูลซ้ือดวยตวัเอง  คิดเปนรอยละ  
1.1 
 
        ผูประมูลซ้ือหองชุดที่มีอายุระหวาง 25 – 54 ป  สวนใหญตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดดวย
ตัวเอง  คิดเปนรอยละ  38.7  รองลงมา ไดแก คูสมรสเปนผูตัดสินใจประมูลซ้ือ  คิดเปนรอยละ 3.3  บิดา / 
มารดาเปนผูตดัสินใจประมลูซ้ือ  คิดเปนรอยละ  2.2  ทุกคนในบานและเพื่อน  เปนผูตัดสินใจประมลูซ้ือ    
มีสัดสวนที่เทากัน  คิดเปนรอยละ  1.1 
 

       ผูประมูลซ้ือหองชุดที่มีอายุระหวาง  35 – 44 ป  สวนใหญตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดดวยตัว 
เอง  คิดเปนรอยละ  17.7  รองลงมา ไดแก คูสมรสเปนผูตัดสินใจประมูลซ้ือ  คิดเปนรอยละ  5.0  และ
บิดา / มารดาเปนผูตัดสินใจประมูลซ้ือ  คิดเปนรอยละ  2.8       
     

 ผูประมูลซ้ือหองชุดที่มีอายุระหวาง  45 – 54 ป  สวนใหญตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดดวย 
ตัวเอง  คิดเปนรอยละ  12.2  รองลงมา ไดแก คูสมรสและบุตรเปนผูตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  มี
สัดสวนเทากนั  คิดเปนรอยละ  2.2  และทกุคนในบานมสีวนรวมในการตัดสินใจประมูลซ้ือรวมกนั  คิด
เปนรอยละ  1.7 
 

 ผูประมูลซ้ือหองชุดที่มีอายุระหวาง  55 – 64 ป  สวนใหญตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดดวย 
ตัวเองและปรึกษาทุกคนในบานมีสัดสวนที่เทากัน  คิดเปนรอยละ  1.1 
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ตารางที่ 5.54  แสดงความสมัพันธระหวางอายุ  กับผูตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด 
อายุ ผูท่ีตัดสนิใจประมูลซ้ือ 

<  24 ป 25 – 34 ป 35 – 44 ป 45 – 54 ป 55 – 64 ป 
รวม 

ตัวทานเอง 
 

2 
(1.1) 

70 
(38.7) 

32 
(17.7) 

22 
(12.2) 

2 
(1.1) 

128 
(70.7) 

คูสมรส 
 

0 
(0) 

6 
(3.3) 

9 
(5.0) 

4 
(2.2) 

0 
(0) 

19 
(10.5) 

บิดา / มารดา 
 

5 
(2.8) 

4 
(2.2) 

5 
(2.8) 

0 
(0) 

0 
(0) 

14 
(7.7) 

ทุกคนในบาน 
 

0 
(0) 

2 
(1.1) 

0 
(0) 

3 
(1.7) 

2 
(1.1) 

7 
(3.9) 

เพื่อน 
 

0 
(0) 

2 
(1.1) 

3 
(1.7) 

0 
(0) 

0 
(0) 

5 
(2.8) 

บุตร 
 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4 
(2.2) 

0 
(0) 

4 
(2.2) 

อื่น ๆ 
 

1 
(0.6) 

0 
(0) 

1 
(0.6) 

2 
(1.1) 

0 
(0) 

4 
(2.2) 

รวม 8 
(4.4) 

84 
(46.4) 

50 
(27.6) 

35 
(19.3) 

4 
(2.2) 

181 
(100.0) 

 
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็คือ  จํานวนรอยละเทียบจากกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด   

       181 ตัวอยาง 
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5.6.17   ความสัมพันธระหวางเพศ  กับผูตดัสินใจประมลูซ้ือหองชุด 
 

 ดานความสัมพันธระหวางเพศกับผูตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  จาการสํารวจกลุมผูประมูล 
ซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบรายละเอียดที่นาสนใจไดแก 
 

 ผูประมูลซ้ือหองชุดท่ีเปนเพศหญิง  
        พบวาสวนใหญจะมีการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดดวยตวัเอง  คิดเปนรอยละ  37.4  รองลง 

มาไดแก บิดา / มารดา  และคูสมรส / คูรัก  เปนผูตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  มีสัดสวนที่เทากัน  คดิเปน
รอยละ  6.1  บุตร  เพื่อน  และทุกคนในบานมีสวนรวมในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดรวมกัน  มี
สัดสวนเทากนั  คิดเปนรอยละ  1.7   
 

        ผูประมูลซ้ือหองชุดท่ีเปนเพศชาย  
        พบวาสวนใหญจะมีการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดดวยตวัเอง  คิดเปนรอยละ  33.1  รองลง 

มา ไดแก คูสมรส / คูรักเปนผูตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  คิดเปนรอยละ  4.4  และบดิา / มารดาเปนผู
ตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  คิดเปนรอยละ  1.7 
 
 
ตารางที่ 5.55  แสดงความสมัพันธระหวางเพศ  กับผูตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด 

เพศชาย เพศหญิง รวม ผูตัดสินใจประมูลซื้อหองชุด 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

1. บิดา / มารดา 
2. คูสมรส / คูรัก 
3. บุตร 
4. เพื่อน 
5. ทุกคนในบาน 
6. ตัวทานเอง 
7. อ่ืนๆ เชน ตัดสินใจรวมกัน 

3 
8 
1 
2 
2 

60 
1 

1.7 
4.4 
0.6 
1.1 
1.1 

33.1 
0.6 

11 
11 
3 
3 
5 

68 
3 

6.1 
6.1 
1.7 
1.7 
2.8 

37.4 
1.7 

14 
19 
4 
5 
7 

128 
4 

7.8 
10.5 
2.3 
2.8 
3.9 

70.5 
2.2 

รวม 77 42.5 104 57.5 181 100.0 
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5.6.18   ความสัมพันธระหวางสถานภาพการสมรส  กับผูตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด 
 

 ดานความสัมพันธระหวางสถานภาพการสมรส  กับผูตัดสินใจประมลูซ้ือหองชุด  จากการ 
สํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบรายละเอียดทีน่าสนใจไดแก 
 

        ผูมีสถานภาพโสด  พบวาสวนใหญจะมีการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดดวยตัวเอง  คิดเปน 
รอยละ  47.0  รองลงมา ไดแก บิดา / มารดาเปนผูตัดสินใจประมูลซื้อหองชุด  คิดเปนรอยละ  6.1  และ
เพื่อน คิดเปนรอยละ  2.8  สวนคูรักและทกุคนในบานมสีวนรวมในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  มี
สัดสวนเทากนั  คิดเปนรอยละ  1.1 
 

       ผูมีสถานภาพสมรส  พบวาสวนใหญจะมีการตดัสินใจประมูลซ้ือหองชุดดวยตัวเอง  คิดเปน 
รอยละ  18.8  รองลงมาไดแก คูสมรสเปนผูตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  คิดเปนรอยละ 9.4  ทุกคนใน
บานมีสวนรวมในการตัดสนิใจประมูลซ้ือหองชุด  คิดเปนรอยละ 2.8  บิดา / / มารดา และบุตรเปนผู
ตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  มีสัดสวนเทากัน  คิดเปนรอยละ  1.7 
 

       ผูมีสถานภาพหยาและแยกกนัอยู  พบวาทั้งหมดจะมกีารตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  ดวยตวั 
เอง  คิดเปนรอยละ  3.9   
 

       ผูมีสถานภาพหมาย  พบวาสวนใหญจะมีการตดัสินใจประมูลซ้ือหองชุดดวยตัวเอง  คิดเปน 
รอยละ  1.1  รองลงมา ไดแก บุตรเปนผูตัดสินใจซื้อ  คิดเปนรอยละ  0.6 
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ตารางที่ 5.56  แสดงความสมัพันธระหวางสถานภาพการสมรส  กับผูตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด 

สภานภาพการสมรส  
ผูตัดสินใจประมูลซื้อ โสด สมรส หยา หมาย แยกกันอยู 

รวม 

1. ตัวทานเอง 
 

85 
(47.0) 

34 
(18.8) 

2 
(1.1) 

2 
(1.1) 

5 
(2.8) 

128 
(70.7) 

2.  คูสมรส / คูรัก 2 
(1.1) 

17 
(9.4) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

19 
(10.5) 

3.  บิดา / มารดา 11 
(6.1) 

3 
(1.7) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

14 
(7.7) 

4.  ทุกคนในบาน 2 
(1.1) 

5 
(2.8) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

7 
(3.9) 

5.  เพื่อน 5 
(2.8) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

5 
(2.8) 

6.  บุตร 0 
(0) 

3 
(1.7) 

0 
(0) 

1 
(0.6) 

0 
(0) 

4 
(2.2) 

7. อ่ืนๆ 
 

0 
(0) 

4 
(2.2) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4 
(2.2) 

รวม 105 
(58.0) 

66 
(36.5) 

2 
(1.1) 

3 
(1.7) 

5 
(2.8) 

181 
(100.0) 

 
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็คือ  จํานวนรอยละเทียบจากกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด   

       181 ตัวอยาง 
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5.6.19   ความสัมพันธระหวางอาชีพของผูประมูล  กับเหตุผลในการตดัสินใจประมูลซ้ือหองชุด 
 

 ดานความสัมพันธระหวางอาชีพ  กับเหตุผลลําดับแรกในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด 
จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง  พบรายละเอียดที่นาสนใจ ไดแก 
 
 ผูประมูลซ้ือหองชุดที่ทํางานในบริษัทเอกชน  พบวาเหตุผลลําดับแรกในการตัดสินใจ
ประมูลซ้ือหองชุด  สวนใหญเนื่องจากที่ตัง้อยูใกลที่ทํางาน / โรงเรียนลูก  คิดเปนรอยละ  20.4  รองลงมา
เนื่องจากตองการออมเงินในรูปแบบของอสังหาริมทรัพย  คิดเปนรอยละ  7.2  และเนื่องจากมีความ
จําเปนเรื่องที่อยูอาศัย  คิดเปนรอยละ  4.4 
 
 ผูประมูลซ้ือหองชุดที่ทํางานรัฐวิสาหกจิ / รับราชการ  พบวาเหตุผลลําดับแรกในการ
ตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  สวนใหญเนื่องจากที่ตั้งอยูใกลที่ทํางาน / โรงเรียนลูก  คิดเปนรอยละ  5.5  
รองลงมาเนื่องจากที่ตั้งอยูใกลบานญาติ  คิดเปนรอยละ  1.7   
 
 ผูประมูลซ้ือหองชุดที่เปนเจาของกิจการ  พบวาเหตุผลลําดับแรกในการตัดสินใจประมูลซ้ือ
หองชุด  สวนใหญเนื่องจากตองการออมเงินในรูปแบบของอสังหาริมทรัพย  คิดเปนรอยละ  7.2  
รองลงมาเนื่องจากที่ตั้งอยูใกลที่ทํางาน / โรงเรียนลูก  คิดเปนรอยละ  6.1  และคิดวาเปนการลงทุนที่ดี  
คิดเปนรอยละ  3.3 
   
 ผูประมูลซ้ือหองชุดที่มีอาชีพอิสระ  พบวาเหตุผลลําดับแรกในการตัดสินใจประมูลซ้ือหอง
ชุด  สวนใหญเนื่องจากตองการออมเงินในรูปแบบของอสังหาริมทรัพย  คิดเปนรอยละ  2.8  รองลงมา
เนื่องจากที่ตั้งอยูใกลที่ทํางาน / โรงเรียนลูก  มีความสามารถในการจาย  และมีความจาํเปนเรื่องที่อยูอาศัย  
มีสัดสวนเทากนั  คิดเปนรอยละ  1.7 
 
 ผูประมูลซ้ือหองชุดที่ทํางานในอาชีพอ่ืน ๆ  พบวาเหตุผลลําดับแรกในการตัดสินใจประมูล
ซ้ือหองชุด  สวนใหญเนื่องจากที่ตั้งอยูใกลที่ทํางาน / โรงเรียนลูก  คิดเปนรอยละ  2.2  รองลงมาเนื่องจาก
ราคาลดลงจากเดิมมาก  คดิเปนรอยละ  1.7 
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ตารางที่ 5.57   แสดงความสมัพันธระหวางอาชีพ  กับเหตุผลลําดับแรกในการตัดสินใจประมูลซ้ือ 
อาชีพ  

เหตุผลลําดับแรก 
ในการตัดสินใจประมูลซื้อ 

 

บริษัท 
เอกชน 

รัฐวิสาหกิจ
ราชการ 

เจาของ
กิจการ 

อาชพี
อิสระ 

อื่นๆ 
 

รวม 

1. การออมเงินในรูปของ   
        อสังหาริมทรัพย     

13 
(7.2) 

1 
(0.6) 

13 
(7.2) 

5 
(2.8) 

2 
(1.1) 

34 
(18.8) 

2. ที่ต้ังอยูใกลที่ทํางาน /โรงเรียน.ลูก 37 
(20.4) 

10 
(5.5) 

11 
(6.1) 

3 
(1.7) 

4 
(2.2) 

65 
(35.9) 

3. ที่ต้ังอยูใกลบานญาติ 5 
(2.8) 

3 
(1.7) 

5 
(2.8) 

0 
(0) 

2 
(1.1) 

15 
(8.3) 

4. มีความสามารถในการจาย 3 
(1.7) 

1 
(0.6) 

3 
(1.7) 

3 
(1.7) 

2 
(1.1) 

12 
(6.6) 

5. สาธารณูปโภค / การพรอม 4 
(2.2) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

1 
(0.6) 

5 
(2.8) 

6. รูปแบบบานและการกอสราง 
 

5 
(2.8) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

5 
(2.8) 

7. ราคาและเงื่อนไขการชําระเงิน 1 
(0.6) 

1 
(0.6) 

1 
(0.6) 

0 
(0) 

0 
(0) 

3 
(1.7) 

8. ราคาลดลงจากเดิมมาก 6 
(3.3) 

1 
(0.6) 

5 
(2.8) 

2 
(1.1) 

3 
(1.7) 

17 
(9.4) 

9. เปนการลงทุนที่ดี 2 
(1.1) 

0 
(0) 

6 
(3.3) 

2 
(1.1) 

0 
(0) 

10 
(5.5) 

10.   ดอกเบี้ยเงินฝากต่ํา 0 
(0) 

0 
(0) 

1 
(0.6) 

0 
(0) 

0 
(0) 

1 
(0.6) 

11. มีความจําเปนเรื่องที่อยูอาศัย 8 
(4.4) 

1 
(0.6) 

0 
(0) 

3 
(1.7) 

0 
(0) 

12 
(6.6) 

12. อื่น ๆ 2 
(1.1) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

2 
(1.1) 

รวม 
 

86 
(47.5) 

18 
(9.9) 

45 
(24.9) 

18 
(9.9) 

14 
(7.7) 

181 
(100.0) 

หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็คือ  จํานวนรอยละเทียบจากกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
       181 ตัวอยาง 
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5.6.20   ความสัมพันธระหวางความพอใจเกี่ยวกับการประมูลซ้ือหองชุด  กับความตองการที่จะขาย 
       หองชุดท่ีประมูลซ้ือ 

 
       ดานความสัมพันธระหวางความพอใจเกี่ยวกับการประมูลซ้ือหองชุด  กับความตองการที่จะ 

ขายหองชุดทีป่ระมูลซ้ือ  จากการสํารวจกลุมผูประมูลซ้ือหองชุดระดบัราคาปานกลาง  พบรายละเอียดที่
นาสนใจ ไดแก 
 
 ความพอใจวิธีการ ประมูลซ้ือหองชุด 
 พบวาสวนใหญมีความพอใจวิธีการประมลูซ้ือหองชุด  และไมตองการขายหองชุดทีป่ระมูล
ซ้ือ  คิดเปนรอยละ  71.8  สวนผูที่มีความพอใจวิธีการประมูลซ้ือหองชุด  แตก็มีความตองการขายหองชุด
ที่ประมูลซ้ือ  คิดเปนรอยละ 17.7 
 
 สําหรับผูที่ไมพอใจวิธีการประมูลซ้ือหองชุด  แตกไ็มตองการขายหองชุดที่ประมูลซ้ือ  คิด
เปนรอยละ  9.4  สวนผูที่ไมพอใจวิธีการประมูลซ้ือหองชุด  และมีความตองการขายหองชุดที่ประมูลซ้ือ  
มีสัดสวนที่นอยมาก  คิดเปนรอยละ 1.1 
 
 ความพอใจราคา ประมูลซ้ือหองชุด 
 พบวาสวนใหญมีความพอใจราคาประมูลซ้ือหองชุด  และไมตองการขายหองชุดทีป่ระมูล
ซ้ือ  คิดเปนรอยละ  37.0  สวนผูที่มีความพอใจราคาประมูลซ้ือหองชุด  แตก็มีความตองการขายหองชุดที่
ประมูลซ้ือ  คิดเปนรอยละ 10.1 
 
 สําหรับผูที่ไมพอใจราคาประมูลซ้ือหองชุด  แตกไ็มตองการขายหองชดุที่ประมูลซ้ือ  คิด
เปนรอยละ  24.0  สวนผูที่ไมพอใจราคาประมูลซ้ือหองชุด  และมีความตองการขายหองชุดที่ประมูลซ้ือ  
มีสัดสวนที่นอยมาก  คิดเปนรอยละ 8.9 
 
         แสดงใหเห็นวาผูที่ตองการขายหองชดุที่ประมูลซ้ือ  เนื่องจากความไมพอใจวิธีการประมูล
ซ้ือหองชุด  และเนื่องจากไมพอใจราคาทีป่ระมูลซ้ือหองชุด  รวมเปนรอยละ  9.9  ของผูตอบ
แบบสอบถามทั้งหมด  181  ตัวอยาง 
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ตารางที่ 5.58   แสดงความสมัพันธระหวางความพอใจเกี่ยวกับการประมูลซ้ือหองชุด  กับความตองการที่ 
          จะขายหองชุดที่ประมูลซ้ือ 

ความตองการขายหองชุด 
ไมตองการขาย ตองการขาย 

รวม  
รายะเอียด 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ความพอใจวิธีการ ประมูลซ้ือหองชุด 
ไมพอใจ 
พอใจ 

 
17 

130 

 
9.4 
71.8 

 
2 
32 

 
9.1 
17.7 

 
19 

162 

 
10.5 
89.5 

รวม 147 81.2 34 18.8 181 100.0 
ความพอใจราคา ประมูลซ้ือหองชุด 

ไมพอใจ 
พอใจ 

 
43 

102 

 
24.0 
37.0 

 
16 
18 

 
8.9 
10.1 

 
59 

120 

 
33.9 
67.0 

รวม 145 81.0 34 19.0 179 100.0 
 
หมายเหตุ  :   ตารางแสดงความสัมพันธระหวางความพอใจราคาประมูลซ้ือหองชุด กับความตองการที่จะ 

        ขายหองชุดที่ประมูลซ้ือ  ไมรวมผูที่ไมไดตอบแบบสอบถาม จํานวน  2  ตัวอยาง 
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5.7   การทดสอบสมมุติฐาน 
 
        ทําการพสูิจนสมมุติฐานโดยใชคอมพิวเตอร  โปรแกรมสําเร็จรปู SPSS Version 10.0 For  

Windows สําหรับรายละเอยีดการพิสูจนสมมุติฐานมีดงันี้ 
 
        ยอมรับ Ho : เมื่อ x2   ที่คํานวณดวยคอมพิวเตอร    มีคานอยกวาคา x2  ที่ไดจากตาราง 

Chi-square  ตัวแปรทั้งสองเปนอิสระตอกนั หรือ ตัวแปรทั้งสองไมมีความสัมพันธกนัอยางมีนยัสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ  0.05 

     ปฏิเสธ  Ho : เมื่อ x2   ที่คํานวณดวยคอมพิวเตอร    มีคามากกวาคา x2  ที่ไดจากตาราง Chi-
square  ตัวแปรทั้งสองไมเปนอิสระตอกัน หรือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

   
        สมมุติฐานการวิจัย 
 “ผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง   โดยการชําระเงินในการประมูลซ้ือหองชุดดวย 

เงินสด  และโดยการกูเงินจากสถาบันการเงิน   มีผลตอการวางแผนในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด”   
        กลาวคือ  ผูที่ประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินจากสถาบันการเงิน  นาจะใหความสาํคัญกับ

การวางแผนในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  มากกวาผูที่ประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสด  เนื่องจากมี
ความเสี่ยงในเรื่องของการผอนชําระเงินกู  จึงตองมีความละเอียดรอบครอบในการตัดสินใจประมูลซ้ือ
มากกวา 

 
        ผลการพสิูจนสมมุติฐาน   
 เมื่อทําการทดสอบทางสถิติ  คาสถิติ  x2 ที่คํานวณดวยคอมพิวเตอร นํามาเปรียบเทียบกับ  x2   

ที่ไดจากตาราง Chi-square โดยม ี Degree of freedom = 1  ผลการพิสูจนสมมุติฐาน  มีรายละเอียดดังนี ้
 

1. ผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง   โดยการชําระเงินในการประมูลซ้ือหองชุด 
ดวยเงินสด  และโดยการกูเงนิจากสถาบันการเงิน   ไมมีผลตอการวางแผนในการตัดสินใจประมูลซ้ือหอง
ชุด  ไดแก 

• การลงทะเบียนที่โครงการอาคารกอนวันประมูล 
• สํารวจสภาพหองชุดและเลือกหองชุดที่ตองการ 
• สํารวจคาใชจายสวนกลางในแตละเดือน 
• สํารวจสิ่งอํานวยความสะดวก 
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• สํารวจราคาหองชุดที่เปดขายในบริเวณเดยีวกัน 
• เปรียบเทียบโครงการอื่นที่มีการขายโดยวธีิอ่ืน 
 
ยอมรับ Ho : เมื่อ x2   ที่คํานวณดวยคอมพวิเตอร  มีคานอยกวาคา x2  ที่ไดจากตาราง  

Chi-square  ดังนั้นการชําระเงินกับการวางแผนในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดดังกลาวขางตน  ไมมี
ความสัมพันธกันอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
        2.  ผูประมูลซ้ือหองชุดระดับราคาปานกลาง   โดยการชําระเงินในการประมูลซ้ือหองชุดดวย 
เงินสด  และโดยการกูเงินจากสถาบันการเงิน   มีผลตอการวางแผนในการตั้งราคาประมูลซ้ือหองชุด
โดยรวมคาใชจายในการดําเนินการประมลู 3%  คาใชจายในการโอนกรรมสิทธิ์  และคาใชจายอื่นๆ 
 

ปฏิเสธ   Ho : เมื่อ x2   ที่คํานวณดวยคอมพวิเตอร = 7.377   มีคามากกวาคา x2  ที่ไดจากตาราง  
Chi-square = 3.84  ดังนั้นการชําระเงินกับการวางแผนในการตั้งราคาซื้อรวมคาใชจายที่ตองจายเมือ่
ประมูลซ้ือหองชุดได  มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 
ตารางที่ 5.59  แสดงผลการพิสูจนสมมุติฐานโดยใชคอมพิวเตอร  โปรแกรมสําเร็จรปู SPSS Version 10.0  

 ผลการคํานวณคาความสัมพันธ 
คา 
df 

คาx2  จาก 
ตารางสถิติ 

คา x2  ที่
คํานวณได 

ผลการพิสูจน 

1.  การลงทะเบียนที่โครงการอาคารกอนวันประมูล 1 3.84 0.871 ยอมรับ   Ho  
2.  สํารวจสภาพหองชุดและเลือกหองชุดที่ตองการ 1 3.84 0.790 ยอมรับ   Ho  
3.  สํารวจคาใชจายสวนกลางในแตละเดือน 1 3.84 0.173 ยอมรับ   Ho  
4.  สํารวจสิ่งอํานวยความสะดวก 1 3.84 0.032 ยอมรับ   Ho  
5.  สํารวจราคาหองชุดที่เปดขายในบริเวณเดียวกัน 1 3.84 2.083 ยอมรับ   Ho  
6.  เปรียบเทียบโครงการอื่นที่มีการขายโดยวิธีอื่น 1 3.84 0.535 ยอมรับ   Ho  
7.  ต้ังราคาซื้อรวมคาใชจายที่ตองจายกอนประมูล 1 3.84 7.377 ปฏิเสธ   H0  
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ผลการพิสูจนสมมุติฐาน  พบวาผูที่ประมลูซ้ือหองชุดดวยเงนิสด  และผูที่ประมูลซ้ือหองชุด 
โดยการกูเงินจากสถาบัน  ใหความสําคัญกับการวางแผนในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดเหมือนกนั   
 

        ยกเวนในสวนของการวางแผนเกีย่วกบัการตั้งราคาประมูลซ้ือหองชุด  พบวากลุมผูที่ประมูล
ซ้ือหองชุดดวยเงินสดจะใหความสําคัญกับการตั้งราคาประมูลซ้ือ  มากกวากลุมผูประมูลซ้ือหองชุดโดย
การกูเงินจากสถาบันการเงิน  รายละเอียดแสดงไวในตารางที่  5.52 

 
        เนื่องมาจากผูประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสดมีการกําหนดจํานวนเงนิที่มีความแนนอนกวา 

ตามกําลังซื้อหรือจํานวนเงินที่มีอยู  ในขณะที่ผูประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินจากสถาบันการเงินนั้น
สามารถยืดหยุนได  เพราะสิ่งที่ตองคํานึงถึงนั้นจะอยูในสวนของวงเงนิกูที่จะไดรับการอนุมัติจากสถาบัน
การเงิน  หากมีปญหาวงเงินกูไมเพยีงพอซึง่ผูประมูลสามารถแกปญหาไดโดยหาผูกูรวมหรือเปลี่ยน
สถาบันการเงิน   
 
 
 

 
 



บทท่ี  6 
 

สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 
 

6.1   สรุปผลการศกึษา 
 

        การศึกษาวิจัยคร้ังนี้เกีย่วกับ    “การวางแผนเพื่อประมูลซ้ือหองชุดพักอาศัยระดับราคาปาน 
กลาง  ในเขตกรุงเทพมหานคร”  ระหวางป พ.ศ. 2542 – ตุลาคม พ.ศ. 2543  เครื่องมือที่ใชในการเก็บ
ขอมูล  ไดแกแบบสอบถามโดยการสงทางไปรษณยี  ประชากรที่ทําการศึกษามีจํานวนทั้งสิ้น  351  ราย 
คํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางที่เหมาะสมไดจํานวน  187 ราย  ใชระยะเวลาในการเก็บรวบรวม
แบบสอบถาม  90 วัน  ไดรับแบบสอบถามกลับคืนมาจํานวน  181 ชุด  คิดเปนรอยละ  96.8  ของกลุม
ตัวอยางทั้งหมดที่ตองการ  สามารถสรุปผลการศึกษา  โดยมีรายละเอยีดดังตอไปนี ้

 
6.1.1  การวางแผนของผูประมูลซ้ือหองชุดอาศัยระดับราคาปานกลาง 
 
         สวนท่ี 1 การวางแผนการเงินเพื่อประมูลซ้ือหองชุด 

 
        การออมเงินกอนประมูลซ้ือหองชุด 

         การออมเงินเปนวิธีการระดมเงินที่สําคัญในการซื้อที่อยูอาศัย  จากการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามมีการออมเงินเปนประจํา  มสัีดสวนมากถงึ รอยละ 94.5  สวนใหญออมเงินกับสถาบัน
การเงิน  บัญชเีงินฝากที่มีสัดสวนมากที่สุดไดแกบัญชีออมทรัพย  รองลงมาไดแกบัญชีเงินฝากประจํา  
โดยมีวัตถุประสงคหลักในการออมเงินเพื่อใชจายยามฉุกเฉิน  รอยละ 65.7  สวนวัตถุประสงคในการออม
เงินเพื่อซ้ือที่อยูอาศัยพบวามสัีดสวนนอยทีสุ่ด  เพียงรอยละ  9.1  แสดงใหเห็นวาประชาชนยังไมให
ความสําคัญกับการออมเงินเพื่อซ้ือที่อยูอาศัยเทาที่ควร  แตเมื่อพิจารณาถึงลักษณะการออมเงินระยะสั้น
และระยะยาวพบวา  การออมเงินระยะยาวมีสัดสวนที่มากกวา  คดิเปนรอยละ  76.2  ในขณะที่เงินออม
ระยะสั้น คดิเปนรอยละ 65.7 
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    ทฤษฎี “ วัตถุประสงคทางการเงิน”1 ไดอธิบายไววาเงินออมระยะยาว  ไดแก  เงินที่เตรียม
ไวใชจายภายหลังการเกษยีณอายุการทํางาน , เงินทุนเพือ่การศึกษาของบุตรหลาน  และเงินเพื่อซ้ือที่อยู
อาศัยดวยระบบเงินผอน  ซ่ึงจําเปนที่จะตองมีเงินดาวนเปนจํานวนเงนิประมาณ รอยละ 10–20  ของราคา 
ที่อยูอาศัยที่ตกลงซื้อขายกัน  จํานวนเงินดงักลาวเปนจํานวนเงนิที่คอนขางมากและตองใชระยะเวลาใน
การออมอยางนอย 3 ปขึ้นไป  จึงถือไดวาเปนเงินออมระยะยาว  

 
        เงินมัดจํา 

         แหลงเงินที่นํามาชําระเงนิมัดจํา  พบวาสวนใหญจะใชเงินออมสวนตัวของผูตอบ
แบบสอบถาม  รองลงมาไดแกรายไดประจาํตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม   
 

        เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูมีเงินออมระยะยาว   ถึงแมวาวัตถุประสงค
หลักจะเปนการออมเงินเพื่อใชจายในยามฉกุเฉินก็ตาม  แตเงินออมดังกลาวก็มีจํานวนเงินที่เพยีงพอ
สําหรับการชําระเงินมัดจํา  ซ่ึงในการประมูลซ้ือหองชุดไมวาจะเปนการประมูลซ้ือดวยเงนิสด  หรือ
ประมูลซ้ือโดยการกูเงนิจากสถาบันการเงินก็ตาม  จําเปนตองมีเงินสดเพื่อใชในการชําระเงินมัดจําทันทีที่
ประมูลซ้ือหองชุดได  จํานวนเงินอยูระหวาง  90,000 – 200,000 บาท (ขึ้นอยูกับเงื่อนไขของแตละบริษัท)  
และตองชําระเงินมัดจําเพิ่มใหครบรอยละ  20 ของราคาหองชุดที่ประมลูรวมคาใชจายในการดําเนนิการ
อีกรอยละ 3 ของราคาหองชุดที่ประมูลได  และตองชําระใหเสร็จสิ้นภายใน  5 วันหลังจากวนัประมลู   

 
 จากเงื่อนไขเกีย่วกับการชําระเงินมัดจําในการประมูลซ้ือหองชุดดังกลาวขางตน  เทากับเปน

การกําหนดวาผูประมูลจะตองเปนผูมีความพรอมทางดานการเงิน  ซ่ึงจะเห็นไดวาผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนผูมีรายไดสูงและมีการออมเงินเปนประจํา 

 

                                                           
          1 สุพพตา  ปยเกคิน ,  การเงนิสวนบุคคล  (กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย,  2539) ,  หนา 4-7 
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    การชําระเงนิในการประมูลซ้ือหองชุด 
    การชําระเงนิในการประมลูซ้ือหองชุด  พบวาสวนใหญประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินจาก
สถาบันการเงิน  คิดเปนรอยละ 60.8  โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทํางานในบริษัทเอกชน  และมี
รายไดรวมของครอบครัวตอเดือนมากกวา 100,000 บาทขึ้นไป  จํานวนสมาชิกในครอบครัวและจาํนวน
สมาชิกผูมีรายไดในครอบครวัมีจํานวน  2 – 3 คน  ลักษณะการซื้อสวนใหญเปนการซื้อบานหลังแรก  
โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อใชเปนที่อยูอาศยั   
 
 สําหรับผูที่ประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสด  คิดเปนรอยละ  39.2  สวนใหญเปนเจาของกิจการ  
รอยละ 17.7  มีรายไดรวมของครอบครัวตอเดือนมากกวา  100,000 บาทขึ้นไป  จํานวนสมาชิกใน
ครอบครัวและจํานวนสมาชิกผูมีรายไดในครอบครัวมีจํานวน  2 – 3 คน  ลักษณะการซื้อสวนใหญเปน
การซื้อบานหลังหลังที่สองขึ้นไป  โดยมวีัตถุประสงคหลักเพื่อใชเปนบานพักอาศยัหลังที่สองและเพื่อให
ลูกหรือญาติพกัอาศัยโดยมีรายละเอียดที่นาสนใจคือ 
 
         ชวงอายุไมเกิน  24 ป  เปนชวงอายุทีก่ําลังศึกษาและเริ่มจบการศกึษา  ซ่ึงมีสัดสวนของผูที่
ประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสดมากกวาประมูลซ้ือดวยการกูเงินจากสถาบันการเงิน  โดยลักษณะการซื้อ
เปนการซื้อบานหลังแรกและบานหลังที่สองขึ้นไปมีสัดสวนที่เทากนั  กอนเขารวมประมูลจะเลือกปรึกษา
บิดา / มารดา  เนื่องจากเปนผูสนับสนุนทางการเงิน  และสวนใหญ บดิา / มารดา  เปนผูตัดสินใจประมูล
ซ้ือหองชุด   
 
 ชวงอายุระหวาง 45 – 54 ป  เปนชวงอายุทีบุ่ตรเร่ิมจบการศึกษา  มีสัดสวนของผูที่ประมูล
ซ้ือหองชุดดวยเงินสดมากกวาประมูลซ้ือดวยการกูเงินจากสถาบันการเงิน  โดยลักษณะการซื้อเปนการซื้อ
บานหลังที่สองขึ้นไป  กอนเขารวมประมูลสวนใหญไมไดปรึกษาใคร  รองลงมาเลือกปรึกษาคูสมรส
เนื่องจากเปนผูสนับสนุนทางการเงินและสวนหนึ่งตองการความเหน็ชอบเพราะเกรงใจ  และตัดสนิใจ
ประมูลซ้ือหองชุดดวยตนเองเปนสวนใหญ 
 
    ผลการศึกษาสอดคลองกับทฤษฎี “การวางแผนการเงินในแตละชวงชีวติของบคุคล”2  ได
กลาวไววา  ระยะการแยกยายครอบครัว (The launching family)  ชวงนี้เร่ิมเมื่อบุตรสําเร็จการศึกษาและ
                                                           
          2 สุดใจ  น้ําผุด ,  กลยุทธการบริหารการเงินบุคคล  (กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร,  2537) ,  
หนา 11-12 
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แยกยายไปตั้งครอบครัวใหม  ซ่ึงชวงนี้ครอบครัวจะเริ่มเก็บเงินไดอยางดี  เพราะไมมีภาระตองสงเสียบุตร  
รายจายเพื่อการพักผอนจะสงูขึ้น  บางครอบครัวอาจมีการใชจายเงนิเพือ่สรางที่อยูอาศัยใหกับบุตรดวย 
 
        เงินกู / เงินผอนชําระ 
                     การเช็ควงเงินกูกอนเขารวมประมูล  พบวาผูประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินกับสถาบัน
การเงินสวนใหญมีการเช็ควงเงินกูกอนเขารวมประมูลรอยละ  66.4  ทั้งนี้เพื่อดูความสามารถในการผอน
ชําระของตนเอง  ประกอบกบัสวนใหญเปนผูมีรายไดสูง  สงผลใหผูตอบแบบสอบถามไมมีปญหาในการ
ขอกูเงิน รอยละ  97.3  และไมมีปญหาเกี่ยวกับวงเงนิกูไมเพียงพอ  รอยละ 92.7  สําหรับผูที่มีปญหาใน
การขอกูเงิน รอยละ 2.7  สาเหตุสวนใหญเนื่องจากสถาบันการเงินอนุมตัิวงเงินกูชา  สวนผูที่มีปญหา
วงเงินกูไมเพยีงพอ  รอยละ 7.3  จะแกปญหาโดยการหาผูกูรวมหรือเปลีย่นสถาบันการเงิน 
 
        ระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  พบวาสวนใหญเลือกระยะเวลาในการผอนชําระเงินกู  15 
ป  เนื่องจากมคีวามเหมาะสมกับรายไดตอเดือน  สําหรับแหลงเงินทีน่ํามาชําระเงินกูสวนใหญเปนรายได
ประจําตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม  
 

       สวนอัตราคาใชจายในการผอนชําระเงินกูซ้ือหองชุด  พบวาสวนใหญไมเกินรอยละ  20, 30 
และ 10 ของรายไดรวมของครอบครัว พบวามีสัดสวนทีไ่มแตกตางกันมาก  คิดเปนรอยละ 32.7,  30.0  
และ 21.8 ตามลําดับ 
 
        สวนท่ี  2  การวางแผนในการตัดสนิใจประมูลซ้ือหองชดุ 
 

การรับรูปญหาหรือตระหนักถึงความตองการ  PROBLEM RECOGNITION   
สถานภาพการครอบครองบานหลังเดิมพบวาสวนใหญไมไดเปนเจาของบานเดิม  รอยละ   

55.2  อาศัยอยูกับครอบครัวโดยไมตองเสยีคาใชจาย  ประเภทบานหลงัเดิมเปนบานเดี่ยว  สาเหตุทีย่าย
ออกจากบานหลังเดิมเนื่องจากตองการมบีานเปนของตนเอง  รอยละ  38.1 รองลงมาไดแกตองการแยก
ครอบครัวและบานเดิมอยูไกลที่ทํางานหรือโรงเรียนบุตร  รอยละ  22.1 และ 15.5  ตามลําดับ  ประมูลซ้ือ
หองชุดเปนการซื้อบานหลังแรก  โดยมีวัตถุประสงคในการประมูลซ้ือหองชุดสวนใหญเพื่ออยูอาศยัเอง   
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สวนผูที่มีสถานภาพการครอบครองบานหลังเดิมโดยเปนเจาของบานหลังเดิม  รอยละ  44.8   
สวนใหญไมมภีาระในการผอนชําระ  ประเภทบานหลังเดิมพบวาสวนใหญเปนบานเดี่ยว  โดยสาเหตุที่
ยายออกจากบานหลังเดิมเนือ่งจากบานเดมิอยูไกลที่ทํางานหรือโรงเรียนบุตร  รอยละ  13.8  รองลงมา
เนื่องจากการคมนาคมไมสะดวก  ประมูลซ้ือหองชุดเปนการซื้อบานหลังที่สองขึ้นไป  โดยมวีัตถุประสงค
ในการประมูลซ้ือหองชุดสวนใหญเพื่อเปนบานพักอาศยัหลังที่สอง   
 

การคนหาขอมูล  THE INFORMATION SEARCH   
        เนื่องจากการประมูลที่อยูอาศัยในประเทศไทยเปนเรือ่งที่คอนขางใหม  ประชาชนสวนใหญ 

ยังไมทราบเงื่อนไขและขั้นตอนในการประมูล  ดังนั้นผูประมูลซ้ือหองชุดสวนใหญ  จึงใหความสําคัญใน
การวางแผนและศึกษาขอมลูดานตางๆ  กอนการตัดสินใจเขารวมประมูล  เพื่อไมใหเกิดความผดิพลาดใน
การตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  และเพื่อเปนการปองกนัไมใหเกดิปญหาแกตนเองในภายหลัง  จากผล
การศึกษาพบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการลงทะเบียนเพื่อเขารวมประมูลที่โครงการอาคารชุด
กอนวนัประมลู  รอยละ 70.7  
 

      ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับการสํารวจสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ   
ภายในโครงการมาเปนอันดบัแรก  ไดแก  ที่จอดรถ  สระวายน้ํา  หองออกกําลังกาย เปนตน  รอยละ 93.4    

      การสํารวจสภาพหองชุดและพิจารณาเลือกหองชุดทีต่องการ  ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญใกลเคียงกับการสํารวจสิ่งอํานวยความสะดวก  โดยมีสัดสวนที่ไมแตกตางกันมาก รอยละ 
92.3   

      การเขาสํารวจคาใชจายที่จะตองจายในแตละเดือนเมื่อประมูลซ้ือหองชุดได เชน  คาใชจาย
สวนกลาง  คาน้ํา  คาไฟ เปนตน รอยละ  81.8 

 
                    ในการลงทะเบยีนเพื่อเขารวมประมูลที่โครงการอาคารชุดกอนวนัประมลู  ผูประมูลจะได
รับทราบถึงเงื่อนไขและขั้นตอนการประมูล  ตลอดจนคาใชจายตางๆ  ที่ผูประมูลจะตองชําระเพิม่
นอกเหนือจากการชําระเงินคาหองชุด  ซ่ึงถือไดวาเปนราคาหองชุดที่แทจริง  และในการลงทะเบียนที่
โครงการอาคารชุดนี้เอง  ผูประมูลสามารถวางแผนเพื่อสํารวจสิ่งตาง ๆ ภายในโครงการอาคารชุดไป
พรอมกัน ไดแก การสํารวจสภาพหองชดุและเลือกหองชดุที่ตองการประมูล  การสํารวจระบบ
สาธารณูปโภคและสิ่งอํานวยความสะดวก  การสํารวจคาใชจายในแตละเดือนเมื่อประมูลซ้ือหองชุดได  
จากผลการศึกษาจะเห็นไดวาขั้นตอนของการลงทะเบียนและการสํารวจเพื่อหาขอมลูดานตางๆ ภายใน
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โครงการอาคารชุด  จะมีสัดสวนที่สูงและใกลเคียงกัน  เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการ
วางแผนทีด่ี  และเล็งเห็นวาจะเปนประโยชนตอตนเอง  ทาํใหโอกาสในการตัดสินใจทีผิ่ดพลาดมีนอยลง 

นอกจากนี้ยังพบวากลุมผูประมูลซ้ือหองชุด  มีการคนหาขอมูลเพิ่มเติมโดยการปรกึษาบุคคล 
ผูใกลชิด  พบวาสวนใหญผูที่มีสถานภาพสมรสจะเลือกปรึกษาคูสมรส  เนื่องจากเปนผูสนับสนุนทาง
การเงิน  สวนผูที่มีสถานภาพโสดสวนใหญขอคาํปรึกษาจากเพื่อน  เนื่องจากมั่นใจวาเปนผูมีความรู  สวน
บุคคลที่ตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดที่สําคัญที่สุด  สวนใหญไดแกตัวผูตอบแบบสอบถามเอง 
 

การประเมินผลทางเลือก  ALTERNATIVE EVALUATION   
การประเมินผลทางเลือก  พบวาสวนใหญมีการการสํารวจราคาตลาดโดยการสํารวจราคา 

หองชุดของโครงการอื่นที่เปดขายในบริเวณใกลเคยีง  รอยละ 52.5  และนําขอมูลดานตางๆ ที่ไดศกึษา
คนควาและทําการสํารวจทั้งหมด  มาทําการเปรียบเทียบกับโครงการอื่นที่มีการขายโดยวิธีอ่ืน  รอยละ 
62.4  เมื่อไดพจิารณาประเมนิผลทางเลือกระหวางการซื้อหองชุดโดยวธีิการประมูลและการซื้อหองชุด
โดยวิธีอ่ืนๆ  ผูตอบแบบสอบถามไดทําการสรุปผลและเลือกที่จะซื้อหองชุดโดยวิธีการประมูล   
 

จากการศึกษาพบวาสวนใหญมีความตั้งใจซื้อหองชุดโดยวิธีการประมลู  รอยละ  75.7  สวน 
ผูที่ไมตั้งใจซื้อหองชุดโดยวิธีการประมูล  รอยละ  24.3  แตตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  สาเหตุสวนใหญ
เนื่องจากเมื่อไดเขาไปอยูในสถานที่ที่มีการจัดประมูล  บรรยากาศในการเสนอราคาแขงขันกัน  ประกอบ
กับแรงกระตุนจากเจาหนาทีด่ําเนินการประมูล  ทําใหตดัสินใจซื้ออยางรวดเร็วโดยไมไดคิดไตรตรอง
อยางรอบครอบ  และอีกสวนหนึ่งเนื่องจากเห็นวาราคาถูกจึงตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดดังกลาว 
 

นอกจากนี้ขอมูลที่ไดจากการสํารวจราคาตลาดและขอมูลดานตางๆ สามารถนํามาประกอบ 
การพิจารณา  เพื่อใชในการวางแผนเกีย่วกบัการตั้งราคาประมูลซ้ือไวในใจ  กอนตัดสินใจเขารวมประมูล  
พบวาสวนใหญจะมีการตั้งราคาประมูลซ้ือไวกอน  รอยละ 87.3  สวนหนึ่งจะเปนการตั้งราคาประมูลซ้ือ
หองชุดจากการเปรียบเทียบราคาตลาด  และสวนหนึ่งจะเปนการตั้งราคาประมูลซ้ือหองชุดจาก
ความสามารถในการจายหรือผอนชําระได  
 

การตัดสินใจซื้อ  PURCHASE DECISION   
ผูที่ตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดที่สําคัญที่สุด  สวนใหญอายุตั้งแต 25 ปขึ้นไปจะเปนผูตัดสิน 

ใจประมูลซ้ือดวยตัวเอง  รอยละ 69.6   สวนผูที่อายุไมเกนิ  24 ป  สวนใหญบิดา / มารดาเปนผูที่ตัดสินใจ
ประมูลซ้ือหองชุดมีสัดสวนเพียง รอยละ 2.8 
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       เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด  โดยภาพรวมพบวาสวนใหญคํานึงถึงเรื่อง  
ทําเลที่ตั้งที่อยูใกลที่ทํางานหรือใกลโรงเรียนบุตร  เนื่องจากวัตถุประสงคในการประมลูซ้ือหองชุดสวน
ใหญเพื่อใชเปนที่อยูอาศัยเปนหลัก  จึงคํานึงความสะดวกสบายในการอยูอาศัยและการเดินทางที่สะดวก   
นอกจากนี้ยังคาํนึงถึงสวนที่เกี่ยวของกับการใชจายเงนิ  เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามประมูลซ้ือหองชุด
ในชวงสภาวะเศรษฐกิจตกต่าํ  ดังนั้นผลการศึกษาจึงพบวาเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจประมูลซ้ือหอง
ชุด  รองลงมาไดแกราคาของหองชุดที่ซ้ือโดยวิธีการประมูลนั้นราคาจะลดลงจากราคาขายเดิมมาก  และ
ลําดับตอมาจะคํานึงถึงความสามารถในการจายหรือผอนชําระได  เพื่อไมใหเกดิปญหาในภายหลัง 
         

การตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดสวนใหญ  จะเปนการตัดสินใจที่ไดผานกระบวนการและการ 
วางแผนมากอน  โดยผูตอบแบบสอบถามจะมีการคนหาขอมูลดานตาง ๆ และทําการเปรียบเทียบขอมูล
กับโครงการอื่นที่มีการขายโดยวิธีอ่ืนกอนการตัดสินใจเขารวมประมูล  จากผลการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีความตั้งใจที่จะซื้อหองชุดโดยวธีิประมูล รอยละ75.5   
 

การประเมินผลภายหลังการซื้อ  POSTPURCHASE EVALUATION   
การประเมินผลภายหลังการประมูลซ้ือ  พบวาสวนใหญผูประมูลซ้ือหองชุด   ไดมีการยาย 

เขาอยูอาศัยแลว  รอยละ 67.4  ที่นาสนใจคอืผูที่มีวัตถุประสงคในการซือ้เพื่อลงทุนใหเชาหรือขายตอ ก็ได
มีการยายเขาอยูอาศัยแลวเชนเดียวกนั  แสดงใหเห็นวาผูประมูลซ้ือหองชุดสวนหนึ่งที่มีวัตถุประสงคเผ่ือ
ทางเลือกไวหลายประการ  เมื่อประมูลซ้ือหองชุดและไดรับการโอนกรรมสิทธิ์มาเปนของตนเอง  ก็
เล็งเห็นวาควรใชประโยชนจากหองชุดนั้นใหคุมคาที่ลงทุน  สวนวัตถุประสงคเพื่อการลงทุนใหเชาหรือ
ขายตอนั้นขึ้นอยูกับโอกาสและสถานการณอ่ืนๆ จะเอื้ออํานวยตอไป 
        

       ความพอใจวิธีการซื้อขายโดยวิธีการประมูลพบวาสวนใหญมีความพอใจ รอยละ  89.5  
เหตุผลที่พอใจเนื่องจากสามารถตั้งราคาซื้อไดเอง  สวนเหตุผลที่มีผูไมพอใจการซื้อขายโดยวิธีการประมูล
มีสัดสวนที่นอยมาก รอยละ 10.5  เหตุผลที่ไมพอใจเนื่องจากตองตัดสนิใจเรว็ทําใหไมละเอียดเทาทีค่วร  
สงผลใหไดประมูลไดในราคาที่สูงกวาที่ตัง้ใจซื้อ  มีผลตอเนื่องทําใหไมพอใจราคาทีป่ระมูลซ้ือได 
 
        ความพอใจเกี่ยวกบัราคาที่ประมูลซ้ือหองชุด  พบวาสวนใหญมีความพอใจ รอยละ 66.4  
เหตุผลเนื่องจากไดราคาตามที่ตั้งใจซื้อ  และที่นาสนใจคอืพบวาผูที่ประมูลซ้ือหองชุดไดในราคาที่สูงกวา
ที่ตั้งใจซื้อ  สวนหนึ่งก็มีความพอใจราคาทีป่ระมูลซ้ือหองชุดได  สวนผูที่ไมพอใจราคาที่ประมูลซ้ือหอง
ชุด รอยละ 32.6  เหตุผลเนื่องจากประมูลซ้ือหองชุดไดในราคาที่สูง 
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        ความพึงพอใจเกี่ยวกับหองชุดและสภาพแวดลอมโดยทั่วไปของโครงการ  พบวาสวนใหญมี
ความพอใจในเรื่องทําเลที่ตั้ง  เนื่องจากใกลที่ทํางานหรือโรงเรียนบุตรมคีวามสะดวกในการเดินทาง  
นอกจากนี้พบวามีความพอใจในเรื่องของความสงบ  มีความเปนสวนตวั  และการรักษาความปลอดภัย  
สวนสิ่งที่ผูประมูลไมพอใจ ไดแกคาใชจายเกีย่วกับทรัพยสินสวนกลางและการบริหารอาคาร     
 

       จากการทีผู่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพอใจ  ทั้งในเรื่องของการซื้อหองชุดโดย
วิธีการประมูล  ราคาที่ประมูลซ้ือหองชุด  สภาพหองชุดและสภาพแวดลอมทั่วไปของโครงการ  สงผลให
ผูประมูลสวนใหญไมตองการขายหองชุดที่ประมูลซ้ือ รอยละ 81.2  เหตุผลเนื่องจากตองการใชเปนที่อยู
อาศัย  สวนผูทีต่องการขาย  มีสัดสวนที่นอยมาก  คือรอยละ  18.8  เหตผุลที่ตองการขายคือ   ถาไดราคาดี
และหองชุดทีป่ระมูลซ้ือไดไมดีอยางที่ตั้งความหวังไว 

 
        สําหรับผูที่ไมพอใจการซื้อหองชุดดวยวิธีการประมลู  สงผลใหตองการขายหองชุด  พบวามี

สัดสวนเพยีง รอยละ 1.1  สวนผูที่ไมพอใจราคาที่ประมูลซ้ือหองชุด  สงผลใหตองการขายหองชุด  รอย
ละ 8.8  ดังนั้นผูที่ตองการขายหองชุดมีผลมาจากการประมูลซ้ือหองชุด  รวมเปนรอยละ 9.9  สวนผูที่
ตองการขายหองชุด  เนื่องมาจากความตองการสวนตวัซ่ึงเปนวัตถุประสงคของผูประมูล รอยละ 8.9 
        

6.1.2 ผลการพิสูจนสมมุติฐาน 
 

             นอกจากนี้ผลการพสูิจนสมมุติฐาน  พบวาผูที่ประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสด  และผูที่
ประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินจากสถาบัน  ใหความสําคัญกับการวางแผนและกระบวนการในการ
ตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดเหมือนกนั  ยกเวนในสวนของการวางแผนเกี่ยวกับการตั้งราคาประมูลซ้ือหอง
ชุด  พบวากลุมผูที่ประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสดจะใหความสําคัญกับการตั้งราคาประมูลซ้ือ  มากกวากลุม
ผูประมูลซ้ือหองชุดโดยการกูเงินจากสถาบันการเงิน  อาจเนื่องมาจากผูประมูลซ้ือหองชุดดวยเงินสดมี
การกําหนดจํานวนเงนิที่มีความแนนอนกวาตามกําลังซื้อหรือจํานวนเงินที่มีอยู  ในขณะที่ผูประมลูซ้ือ
หองชุดโดยการกูเงินจากสถาบันการเงินนัน้สามารถยืดหยุนได  เพราะสิ่งที่ตองคํานึงถึงนั้นจะอยูในสวน
ของวงเงินกูทีจ่ะไดรับการอนุมัติจากสถาบันการเงิน  หากมีปญหาวงเงินกูไมเพียงพอซ่ึงผูประมูลสามารถ
แกปญหาไดโดยหาผูกูรวมหรือเปลี่ยนสถาบันการเงิน   
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6.2   ขอเสนอแนะ 
 

6.2.1  ขอเสนอแนะผูบริโภคท่ีตองการประมูลซ้ือท่ีอยูอาศัย 
         ในชวงสภาวะวกิฤติเศรษฐกิจ  การประมูลที่อยูอาศัยแบบเด็ดขาดโดยไมกําหนดราคาขั้นต่ํา  
ซ่ึงจัดโดยบริษทัประมูลเอกชน  เปนรูปแบบการขายที่อยูอาศัยอีกแบบหนึ่ง  โดยการใหผูสนใจเขาสูราคา
กัน  ซ่ึงผูซ้ือรูสึกสบายใจจากการแขงขันราคากันเองโดยไมมีผูขายมาเกี่ยวของในการตั้งราคาซื้อ  ราคาที่
ประมูลซ้ือจึงเปนราคาที่ผูซ้ือพอใจเนื่องจากสามารถที่จะซื้อหรือผอนชําระได  เพราะเปนราคาที่ผูซ้ือเปน
ผูกําหนดเอง  จึงถือไดวาราคาประมูลเปนราคาตลาดที่แทจริง  นอกจากนี้การประมลูซ้ือที่อยูอาศัยจะมี
การกําหนดวนั เวลา และสถานที่ที่แนนอน  นําผูซ้ือและผูขายมาพบกนัทําใหขั้นตอนการตัดสินใจซื้อขาย
นั้นเปนไปดวยความรวดเร็ว  และเหตุผลสําคัญอีกประการหนึ่งที่มีผูสนใจซื้อที่อยูอาศยัโดยวิธีการ
ประมูลเปนจํานวนมากนั้น  เนื่องจากสวนใหญสามารถซื้อไดในราคาทีถู่กกวาการซื้อโดยวิธีอ่ืน ผูซ้ือจึง
ไดรับประโยชนโดยตรงจากการซื้อที่อยูอาศัยโดยวิธีประมูล 
 
 นับไดวาในชวงสภาวะวิกฤตเิศรษฐกิจ  การประมูลเปนรูปแบบการขายทีอ่ยูอาศัยที่นาสนใจ
ทําใหไดรับความสนใจและสามารถกระตุนใหผูสนใจเขาเยี่ยมชมโครงการไดเปนจํานวนมาก  ใน
ระยะเวลาอันสั้น การประมลูจึงเปนกลยุทธทางการตลาดอยางหนึ่งสําหรับผูประกอบการ  ใชเปนชองการ
ทางการจําหนายที่อยูอาศยั  ถึงแมนวาเจาของโครงการจะไดรับกําไรนอยลง  แตก็สามารถปดการขายได
เร็ว  ไมตองแบกรับภาระดอกเบี้ยหรือเสียคาใชจายในการดําเนินงานสาํหรับการขายแบบปกต ิ การ
ประมูลที่อยูอาศัยจึงเหมาะสําหรับผูประกอบการที่ตองการขายทรัพยสินใหไดจํานวนมากที่สุดภายในวัน
เดียว 

 
       ถึงแมนวาการประมูลที่อยูอาศัย  จะเปนวิธีการขายทีม่ีประสิทธิภาพในชวงสภาวะเศรษฐกิจ

ตกต่ํา  สามารถชวยลดจํานวนบานวางในตลาดที่อยูอาศัยไดมากกวาการซื้อ / ขายที่อยูอาศัยโดยวิธีอ่ืน  แต
การประมูลที่อยูอาศัยไมไดสงผลดีแตเพียงดานเดยีว  จากการศึกษาพบวาผลเสียที่เกิดจากการประมูลที่อยู
อาศัยนั้นสงผลกระทบกับผูประมูลซ้ือที่อยูอาศัยโดยตรง  ดังมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 
       จากการศกึษาโดยการสัมภาษณบริษัทประมูล  พบวามีผูประมูลที่สละสิทธิ์การประมูลซ้ือ

หองชุดหลังจากที่ไดชําระเงนิมัดจํา  เหตุผลในการสละสิทธิ์เนื่องมาจากการขอสินเชือ่ไมผาน,  ไมพอใจ
หองชุดที่ประมูลซ้ือได  ซ่ึงการสละสิทธิ์ดงักลาวบริษัทประมูลจะทําการยึดเงินมดัจํา  ทําใหผูประมลูตอง
สูญเสียเงินดังกลาวโดยไมไดรับผลประโยชนใดๆ  เปนการตอบแทน 
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       และจากการศึกษาโดยการแจกแบบสอบถามกลุมผูประมูลซ้ือหองชุด  พบวาผูประมูล รอย
ละ 9.9  ตองการที่จะขายหองชุดที่ประมูลซ้ือเนื่องจากความไมพอใจทีเ่กิดจากการประมูล  ซ่ึงเทากบัวา
การประมูลที่อยูอาศัยมีสวนในการลดจํานวนบานวางมือหนึ่ง  แตก็มีสวนในการเพิ่มจํานวนบานมอืสอง
ที่รอการขายในตลาดที่อยูอาศัย   

 
 สาเหตุสําคัญเนื่องมาจากผูประมูลไมมีการวางแผนศกึษาขอมูลดานตางๆ  กอนเขารวม

ประมูล  แตตดัสินใจประมลูซ้ือหองชุดโดยไมไดตั้งใจและไมมีการไตรตรองอยางดีกอน  ประกอบกับมี
ผูใหความสนใจเขารวมประมูลเปนจํานวนมาก  จึงทําใหเกิดการเสนอราคาแขงขันกันสูง  ซ่ึงในการเสนอ
ราคาแตละครั้งผูประมูลตองใชระยะเวลาในการตัดสินใจที่รวดเรว็  ขณะเดียวกนัผูประมูลก็ไมมขีอมูล
ดานตางๆ  มาประกอบการตดัสินใจเนื่องจากไมมีการวางแผนที่ดีมาตั้งแตแรกนั่นเอง  สงผลใหเกิดการ
ตัดสินใจที่ผิดพลาด  ประมลูซ้ือหองชุดไดในราคาสูงกวากําลังซื้อหรือเกินกวาความสามารถในการจาย  
หรือไมพอใจหองชุดที่ประมูลซ้ือได  เปนตน 

 
         เนื่องจากการประมูลที่อยูอาศัยในประเทศไทยเปนเรือ่งที่คอนขางใหมสําหรับประชาชน
ทั่วไป  ดังนั้นประชาชนสวนใหญยังไมทราบวาควรมีวธีิการวางแผนกอนเขารวมประมูลอยางไร  การที่
จะใหการประมูลที่อยูอาศัยเกิดประโยชนตอตัวผูประมลูสูงสุด  ผูประมูลควรมีขั้นตอนในการวางแผน
และศึกษาขอมูลดานตางๆ  กอนตัดสินใจเขารวมประมลู  โดยมีขอเสนอแนะ  ดังนี ้
 

1. ผูประมูลควรกําหนดวัตถุประสงคในการประมูลใหชัดเจนและควรพจิารณาเลือกในขั้น 
พื้นฐาน ไดแก รูปแบบของหองชุด  รายละเอียดการกอสราง  ขนาดพื้นที่หอง  ลักษณะการครอบครอง  
ทําเลที่ตั้งและระดับราคาใหตรงกับความตองการ 
 

2. ผูประมูลควรลงทะเบียนเขารวมการประมลูที่สํานักของโครงการอาคารชุดกอนถึงวนั 
ประมูล  เพื่อใหทราบถึงเงื่อนไขและขั้นตอนการประมลูอยางละเอียด 
 

3. ผูประมูลควรเขาชมหองตาง ๆ ของโครงการอาคารชุดที่เปดประมูล  ทําการเลือกหองชุด 
ที่ตองการอยางนอย  4 ยูนิต  เผ่ือไวเมื่อประมูลซ้ือหองชุดไมไดในหองแรก  และควรจะตองตรวจสอบ
สภาพหองชุดอยางละเอียด   
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4. ผูประมูลควรตรวจสอบระบบสาธารณูปโภค เชน ถนน  น้ําประปา ไฟฟา ฯลฯ  วามี 
พรอมสําหรับการใชงานไดทันทีที่ไดยายเขาอยูอาศัย 
 

5. ผูประมูลควรมีการสํารวจสิ่งอํานวยความสะดวกของโครงการอาคารชุด เชน ที่จอดรถ 
สระวายน้ํา  สนามเทนนิส  หองออกกําลังกายตางๆ  นั้นตรงตามความตองการ  และควรตรวจสอบวาเปน
ทรัพยสินสวนกลางของนิติบุคคลอาคารชุดหรือเปนทรัพยสวนบุคคลทีม่ีผูซ้ือพื้นที่เพื่อการหาประโยชน  
 

6. ผูประมูลควรสํารวจคาใชจายที่จะตองจายในแตละเดือน  เมื่อประมูลซ้ือหองชุดได เชน  
คาทรัพยสินสวนกลาง  คาสมทบกองทุนสวนกลาง  คาใชบริการสิ่งอํานวยความสะดวก 
 

7. ผูประมูลควรสํารวจสภาพแวดลอมภายนอกบริเวณใกลเคียง  เชน เปนพื้นที่ที่มีมลภาวะ   
หรือพื้นที่บริเวณนั้นตั้งอยูใกลสถานที่ที่กอใหเกดิมลภาวะหรือไม  และตรวจสอบวาทางราชการมี
โครงการที่จะดําเนินการใด ๆ ในบริเวณทีด่ินนั้นหรือไม เชน ตรวจสอบแนวเวนคืน  เปนตน 
 

8. ผูประมูลควรสํารวจราคาตลาด (ราคาขายในพื้นทีใ่กลเคยีง)  หาราคาเฉลี่ยและเปรียบ 
เทียบกับราคาประเมินจากสํานักงานที่ดนิ  เพื่อจะไดไมเสนอราคาที่สูงเกินควร  และตั้งราคาที่จะประมูล
ซ้ือไวเพื่อประกอบการตัดสนิใจภายใตงบประมาณที่มีอยู  จะทําใหผูประมูลไดประโยชนสูงสุด  
เนื่องจากสามารถประมูลซ้ือที่อยูอาศัยไดในราคาถูก  และเปนราคาที่สามารถจายหรือผอนชําระได  โดย
ไมกอใหเกิดปญหาในภายหลัง  ในการตั้งราคาที่จะประมูลซ้ือ  ราคาที่ตั้งไวควรเปนราคาที่ลดลงจากราคา
เฉลี่ย 30 %  ซ่ึงในการตั้งราคาประมูลซ้ือนี้ผูประมูลจะตองรวมถึงคาใชจายตางๆ ไดแก 

       8.1   คาดําเนินการประมลู รอยละ 3 ของราคาหองชุดที่ประมูลซ้ือ  โดยคาดําเนนิการนี้
จะนําไปรวมกบัราคาหองชุดที่ประมูลซ้ือถือเปนราคาซื้อที่แทจริง 
 8.2   คาใชจายในการโอนกรรมสิทธิ์ทั้งหมด  คาธรรมเนียมการโอน  คาภาษีธุรกิจเฉพาะ   
คาภาษีหกั ณ ที่จาย คากองทุนสวนกลาง   

                           8.3  นอกจากนี้ควรคํานึงถึงคาใชจายในการซอมแซมปรับปรุง  คาตกแตง  เปนตน   
 

 เนื่องจากบางโครงการที่เปดประมูลนั้น  ไดมีบุคคลที่ถูกจัดตั้งขึ้น (หนามา)  เพื่อเสนอราคา 
แขงขันกับผูประมูลที่ตองการซื้อที่อยูอาศัยที่แทจริง  เนื่องจากหวังที่จะดึงราคาขายใหสูงขึ้น  ดังนั้นเมื่อ
ถึงขั้นเสนอราคาในวนัประมลู  ผูประมูลตองคํานึงถึงราคาประมูลซ้ือที่ตั้งไวตลอดระยะเวลาที่เสนอราคา
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แขงขันกับผูอ่ืน  ไมควรเสนอราคาตามอารมณและตามบรรยากาศในวนัประมูล  จนเสนอราคาเกินราคาที่
ตั้งใจจะประมลูซ้ือ  เพราะอาจกอใหเกดิปญหากับผูประมูลในภายหลัง 
 

9. ผูประมูลตองมีความพรอมทางดานการเงนิ  ซ่ึงควรจะมเีงินสดที่พรอมสําหรับการจาย 
เงินมัดจําทนัททีี่ประมูลได  เนื่องจากผูที่ประมูลไดในแตละรายการตองวางเงินมดัจําเปนจํานวนเงนิ   
90,000-200,000 บาท ( ขึ้นอยูกับเงื่อนไขของแตละบริษทั ) ในวันประมูล  และจะตองวางเงินมดัจําเพิ่ม
ใหครบ  20 % ของราคาที่ประมูลไดพรอมทั้งคาดําเนินการประมูล  ภายใน 5 วันหลังจากวนัประมูล  
จะตองชําระเงนิสวนที่เหลือพรอมรับโอนกรรมสิทธิ์  ใหเสร็จสิ้นภายใน 30 วันหลังจากประมูล 
 

10.   ผูประมูลตองสํารวจกําลังซื้อของตนเอง  เพื่อตัดสินใจวาจะซื้อดวยเงนิสดหรือเงินผอน   
หากตัดสินใจซื้อดวยเงนิผอน  ผูประมูลควรมีการเช็ควงเงินกูเพื่อดูความสามารถในการผอนชําระ  และ
ในการขอกูเงนิจากสถาบันการเงิน  ผูประมูลควรจะคํานงึถึงความมั่นคงของอาชีพและรายไดในอนาคต 
 
  11.  ผูประมูลควรนําขอมูลดานการตลาด, ดานกายภาพและเงื่อนไขทางดานการเงิน  เชน
เงินมัดจํา เงนิผอน ระยะเวลาในการผอนชาํระและความเสี่ยงมาพิจารณาอยางละเอียด  และทําการ
เปรียบเทียบขอมูลดานตางๆ  กับโครงการอื่นที่มีการขายโดยวิธีอ่ืน  โดยทําการตรวจสอบขอมูลภายใต
งบประมาณทีม่ีอยู 
 
           6.2.2  ขอเสนอแนะเกี่ยวกับการประมูลท่ีอยูอาศัย 
 
                     จากการศึกษาวจิัยในครั้งนี ้ ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยการออกภาคสนามเพื่อทําการ
สัมภาษณบริษทัประมูลตาง ๆ  รวมทั้งจากการสังเกตโดยการเขาไปรวมอยูในการประมูล  และที่สําคัญ
คือการรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม  ผูวิจัยไดพบสิง่ที่นาจะนําไปสูการพัฒนาและปรับปรุงระบบการ
ประมูลที่อยูอาศัยในประเทศไทย  เพื่อใหเกดิประโยชนตอผูบริโภคมากยิ่งขึ้น  โดยมีขอเสนอแนะดังนี้ 
 

1. จากผลการศึกษาพบวา  ผูประมูลบางกลุมซึ่งไมใชผูประมูลที่ตองการประมูลซ้ือที่อยู 
อาศัยอยางแทจริง  แตเปนบคุคลที่ไดจัดตัง้ขึ้น (หนามา)  เพื่อเสนอราคาประมูลแขงกับผูประมูลรายอื่น  
โดยหวังดึงราคาขายใหสูงขึน้  ซ่ึงถือวาไมยุติธรรมสําหรับผูประมูลซ้ือท่ีแทจริง  และผิดหลักการของการ
ซ้ือ / ขายที่อยูอาศัยโดยวิธีประมูล  ผูวิจัยเล็งเห็นวาควรมีการจัดตั้งองคกรกลางซึ่งมีอํานาจหนาที่  ในการ
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ควบคุม  ดูแล  และทําการตรวจสอบการทํางานของบริษัทประมูล  เพื่อใหการประมูลที่อยูอาศัยในแตละ
คร้ัง  มีความโปรงใสและเกดิความยุติธรรมกับผูประมูลซ้ือที่อยูอาศัย 
 
 2.   จัดใหผูดําเนินการประมลูเปนอาชีพควบคุม  ที่ตองมีใบประกอบวชิาชีพ  หากพบวา
ผูดําเนินการประมูลมีการปฏิบัติและดําเนินการประมูลที่ผิดจากหลักการ  ที่ไดมีการประชาสัมพันธให
ผูบริโภคไดรับทราบ  องคกรกลางที่ทําหนาที่ในการควบคมุ  ดูแลในสวนของการประมูลที่อยูอาศัย  
สามารถทําการยึดใบประกอบวิชาชีพได  

   
         6.2.3  ขอเสนอแนะเกี่ยวกับการศึกษาวิจัยคร้ังตอไป 
                 

      การศึกษาเรื่องการวางแผนเพื่อประมูลซ้ือหองชุดพักอาศัยระดับราคาปานกลางในเขต
กรุงเทพมหานคร  เปนการศึกษาเฉพาะพฤติกรรมในการวางแผนและการตัดสินใจประมูลซ้ือของ
ผูบริโภค  จากการศึกษาพบวายังมีอีกหลายประเด็นทีน่าสนใจ  และควรจะมีการศกึษาครั้งตอไป  ไดแก 

 
1. การศึกษาพฤตกิรรมผูบริโภค  ที่ประมูลซ้ือที่อยูอาศัยที่มกีารจัดประมูลโดยบริษัท 

ประมูลเอกชน  โดยศึกษาในชวงที่ผานพนวิกฤตเศรษฐกจิ 
 

      2.   การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  ที่ประมูลซ้ือที่อยูอาศัยที่มีการจดัประมูลโดยสถาบัน
การเงินหรือในสวนของหนวยงานรัฐบาล  เพื่อนํามาเปรยีบเทียบกับบริษัทประมูลเอกชน 

 
       3.   การศึกษาในสวนของผูประกอบการ  ที่ตัดสินใจเปดประมูลโครงการและกอนการ

ตัดสินใจผูประกอบการ  และผลของการขายโดยวิธีการประมูลผูประกอบการมีความพอใจในระดบัไหน 
 

4. การศึกษาในสวนของบริษัทประมูล  มีการวางแผนการตลาดอยางไรบาง  เมื่อเปรียบ 
เทียบกับวิธีการซื้อขายโดยตรงกับโครงการ  มีการวางแผนแตกตางกันอยางไรที่ทําใหการประมูลไดรับ
ความสนใจจากประชาชน   
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คําถามสวนที่ 1 
 

 
คําถามสวนที่ 2 
 
 

 

 
 

 
 

ผูประมูลซื้อหองชุดระดับราคาปานกลาง 

ลักษณะทางสังคม ลักษณะทางเศรษฐกิจ 

สถานภาพการครอบครองบานหลังเดิม 

สาเหตุการยายออกจากบานหลังเดิม 

วัตถุประสงคในการประมูลซ้ือหองชุด 

ซ้ือเงินสด ซ้ือเงินผอน 

การวางแผนและกระบวนการตัดสินใจ 

มีการวางแผนที่ดี ไมมีการวางแผน 

ผูซ้ือไดประโยชนท่ีแทจริง 
• ลด อุปทานบานมือหนึ่ง 
• ธนาคารใหกูไมเปน NPL 

ผูซ้ือไมไดรับประโยชน 
• เพิ่ม อุปทานบานมือสอง 
• ธนาคารใหกูเปน NPL 

เหตุผลในการตัดสินใจซื้อ 

การตัดสินใจซือ้ 

ไมพอใจ พอใจ 

คา
ดก

ารณ
วา 

การยายเขาอยูอาศัย 

วัตถุประสงค  ขอท่ี 1. 

วัตถุประสงค  ขอท่ี  2. 

วัตถุประสงค  ขอท่ี  3. 

ประเมินความพึงพอใจ 

• ราคาถูก 
• ไดที่อยูอาศัยถูกใจ 
• ผอนชําระได 

• ราคาแพง 
• ไดท่ีอยูอาศัยไมถูกใจ 
• ผอนชําระไมได 

สมมุติฐานการวิจัย 

คา
ดก

ารณ


คําถามสวนที่  3 

คําถามสวนที่  5 

คําถามสวนที่  4 

แผนภูมิท่ี  6.1    แสดงแนวทางการสรุปผลการวิจยั 
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ตารางที่ 6.1   แสดงสรุปผลการศึกษาขอมลูดานลักษณะสังคมและเศรษฐกิจของผูตอบแบบสอบถาม 
 

รวม สรุปผลการศึกษา 
ลักษณะสังคมและเศรษฐกิจของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

1. เพศ 
 

หญิง 104 57.5 

2. อายุ 
 

25 – 34 ป 25-34 46.4 

3.  สถานภาพการสมรส โสด 
สมรส 

105 
66 

58.0 
36.5 

4.  ระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 
      

ปริญญาตรีขึ้นไป 148 81.8 

5.  อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 
     อาชีพของคูสมรส 

บริษัทเอกชน 
เจาของกิจการ 

86 
35 

47.5 
53.0 

6.  ตําแหนงของผูตอบแบบสอบถาม      
     ตําแหนงงานของคูสมรส 

ผูบริหารระดับกลาง 
เจาของกิจการ 

44 
34 

24.3 
51.5 

7.  สมาชิกในครอบครัว 2 – 3 คน 
1 คน 

63 
48 

34.8 
26.5 

8.  จํานวนสมาชิกผูมีรายไดในครอบครัว 2 – 3 คน 
1 คน 

105 
59 

58.0 
32.6 

9. รายไดรวมของครอบครัวตอเดือน 
 

มากกวา 1 แสนบาท 67 37.0 

10.อัตราการผอนชําระเงินกูซื้อที่อยูอาศัย ไมเกิน 20% ของรายได 
ไมเกิน 30% ของรายได 
ไมเกิน 10% ของรายได 

 

36 
33 
24 

32.7 
30.0 
21.8 
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ตารางที่  6.2   แสดงสรุปผลการศึกษาขอมลูดานเกีย่วกับที่อยูอาศัยหลังเดิม 
รวม สรุปผลการศึกษา 

ขอมูลเกี่ยวกับที่อยูอาศัยหลังเดิม จํานวน รอยละ 
1. สถานภาพการครอบครองบานหลังเดิม 

 
1.1  เปนเจาของบานหลังเดิม 

• ผอนชําระ
หมดแลว 

• กําลังผอน
ชําระ 

1.2 ไมเปนเจาของบานหลังเดิม 
• ผูเชา 
• ผูอาศัย

(อยูฟรี) 
• ผูอาศัย

ชวยคาใชจาย 

81 
69 
9 

100 
26 
52 
22 

44.8 
88.5 
11.5 
55.2 
26.0 
52.0 
22.0 

2. ประเภทที่อยูอาศัยของบานหลังเดิม 
 

บานเดี่ยว 75 41.4 

3.  เหตุผลที่ยายออกจากบานหลังเดิม 1.  ตองการมีบานเปนของตนเอง 
2.  อยูไกลที่ทํางาน / โรงเรียนบุตร 
3.  การคมนาคมไมสะดวก 
4.  ตองการแยกครอบครัว      

70 
53 
45 
42 

38.7 
29.3 
24.9 
23.2 

 
ตารางที่  6.3   แสดงสรุปผลการศึกษาขอมลูเกี่ยวกับหองชุดที่ซ้ือโดยวธีิประมูล 

รวม สรุปผลการศึกษา 
ขอมูลเกี่ยวกับหองชุดที่ประมูลซ้ือ จํานวน รอยละ 

1.  หองชุดที่ประมูลซื้อเปนบานหลังที่ บานหลังแรก 
บานหลังที่สองขึ้นไป 

100 
81 

55.2 
44.8 

2.  วัตถุประสงคในการซื้อ 1. เพื่ออยูอาศัย 
2. บานพักอาศัยหลังที่สอง 
3. ใหลูก / ญาติพักอาศัย 
4. ลงทุนเพื่อใหเชา 
5. ลงทุนเพื่อขายตอ 

115 
54 
42 
33 
18 

63.5 
29.8 
23.2 
18.2 
9.9 

3.  การชําระเงิน กูเงินจากสถาบันการเงิน 
ชําระเงินสด 

110 
71 

60.8 
39.2 
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ตารางที่  6.4   แสดงสรุปผลการศึกษาขอมลูดานการวางแผนการเงินเพือ่ประมูลซ้ือหองชุด 
รวม สรุปผลการศึกษา 

ขอมูลดานการวางแผนการเงนิเพื่อประมูลซ้ือหองชุด จํานวน รอยละ 
1. โอกาสที่จะไดรับผลกระทบจาก

สภาวะเศรษฐกิจ   ผลกระทบไดแก 
 

1.1 ไดรับผลกระทบ 
• สินคาราคา

สูงขึ้น 
• รายไดลดลง 
• เงินเดือนไมขึ้น 
• ถูกใหออกจากงาน 
• ถูกลดเงินเดือน 

1.2  ไมไดรับผลกระทบ 

109 
61 
60 
28 
21 
5 
72 

60.2 
56.0 
55.0 
25.7 
19.3 
4.6 

39.8 

2. การออมเงิน        
 

เปนประจํา 171 94.5 

3.  วิธีการออมเงิน 1. ฝากธนาคาร 
2. ประกันชีวิต 
3. ซื้อพันธบัตร 

164 
96 
29 

95.9 
56.1 
17.0 

4.  บัญชีเงินฝากธนาคาร ออมทรัพย 
ฝากประจํา 

149 
109 

84.7 
61.9 

5.  วัตถุประสงคในการออม 1. ใชจายยามฉุกเฉิน 
2. เก็บไวใชยามชรา 
3. ทุนการศึกษาของบุตรหลาน 
4.     เพื่อซื้อที่อยูอาศัย 

119 
76 
42 
16 

67.6 
43.2 
23.9 
9.1 

6.  การวางแผนในการออม 
 

กําหนดจํานวนเงินออม / เดือน 78 44.3 

7.  แหลงเงินในการจายเงินมัดจํา 1. เงินออมผูตอบแบบสอบถาม 
2. รายไดประจําผูตอบแบบสอบถาม 
3. รายไดพิเศษผูตอบแบบสอบถาม 

2.63 
2.12 
1.59 

 
คาดัชนี 

8. การเช็ควงเงินกูกอนประมูล 
 

มีการเช็ควงเงินกอนประมูล 73 66.4 

9. ปญหาในการขอกูเงิน 
 

ไมมี 107 97.3 

10.  วงเงินที่ไดรับอนุมัติ เพียงพอ 
ไมพอ 

102 
8 

92.7 
7.3 
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10.  วิธีแกปญหาวงเงินกูไมพอ หาผูกูรวม 
กูเงินเพิ่มจากแหลงอื่น 

5 
3 

62.5 
37.5 

11.  ระยะเวลาในการผอนชําระ 
 

15 ป 38 34.3 

12. เหตุผลที่เลือกผอนระยะเวลาดังกลาว 
 

เหมาะสมกับรายได / เดือน 91 83.0 

13.  แหลงเงินในการผอนชําระเงินกู 1. รายไดประจํา / เดือนของผูตอบ 
2. รายไดประจํา / เดือนของครอบครัว 
3.    รายไดพิเศษ / เดือนของผูตอบ   

3.27 
1.57 
1.50 

 
คาดัชนี 

13. ปญหาในการผอนชําระเงินกู 
 

ไมมี 108 98.2 

 
ตารางที่ 6.5  แสดงสรุปผลการศึกษาขอมูลดานการวางแผนในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด 
 

รวม สรุปผลการศึกษา 
ขอมูลดานการวางแผนในการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุด จํานวน รอยละ 

1.  ไดสํารวจสิ่งอํานวยความสะดวก ใช 169 93.4 
2.  ไดสํารวจหองขุดและเลือกหองชุดที่ตองการ ใช 167 92.3 
3.  ไดต้ังราคาประมูลซื้อโดยรวมคาใชจายแลว ใช 158 87.3 
4.  ไดสํารวจคาใชจายสวนกลาง ไฟ ประปา ฯลฯ ใช 148 81.8 
5.  ลงทะเบียนกอนวันประมูล ใช 128 70.7 
6.  ไดเปรียบเทียบกับโครงการอื่นที่ขายโดยวิธีอื่น ใช 113 62.4 
7.  สํารวจราคาตลาด ใช 95 52.5 
8.  มีประสบการณในการประมูล ใช 28 15.6 
9.  บุคคลที่ปรึกษา  คูสมรส / คูรัก 

เพื่อน 
59 
58 

32.6 
32.0 

10.  เหตุผลที่เลือกปรึกษา เปนผูสนับสนุนทางการเงิน 
ขอความเห็นชอบ 

56 
23 

30.9 
12.7 

11.  บุคคลที่ตัดสินใจซื้อที่สําคัญที่สุด ตัวผูประมูลเอง 
คูสมรส 

128 
19 

70.7 
10.5 
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ตารางที่  6.6   แสดงสรุปผลการศึกษาขอมลูดานการตัดสนิใจประมูลซ้ือหองชุดและความพึงพอใจ 
 

รวม สรุปผลการศึกษา 
ขอมูลดานการตัดสินใจประมูลซ้ือหองชุดและความพึงพอใจ จํานวน รอยละ 

1.  เหตุผลในกาตัดสินใจประมูลซื้อหองชุด 1. ที่ต้ังใกลที่ทํางาน / โรงเรียนลูก 
2. ราคาลดลงจากเดิมมาก 
3.     มีความสามารถในการจาย 

2.20 
2.06 
1.70 

 
คาดัชนี 

2.  การยายเขาอยูอาศัย ไดยายเขาอยูอาศัยแลว 122 67.4 
3.  ความพอใจวิธีการซื้อขายโดยวิธีการประมูล 

3.1 เหตุผลที่พอใจ 
3.2 เหตุผลที่ไมพอใจ 

พอใจ 
• สามารถตั้งราคาซื้อไดเอง 
• ตองตัดสินใจเร็ว / ไดราคาสูง 

162 
99 
10 

89.5 
61.1 
52.6 

4.  ถาประมูลโครงการนี้ไมได  มีความตั้งใจใน  
     การเขารวมประมูลโครงการอื่นตอ   

ต้ังใจเขารวมประมูลโครงการอื่น 109 60.2 

5.  ความพอใจราคาที่ประมูลซื้อหองชุดได 
5.1 เหตุผลที่พอใจ 
5.2 เหตุผลที่ไมพอใจ 

พอใจ 
• ราคาไดตามที่ต้ังใจซื้อ 
• ราคาสูงกวาที่ต้ังใจซื้อ 

120 
83 
55 

66.3 
69.2 
90.2 

6.  หองชุดที่ประมูลไดเปนหองชุดที่เลือกไว หองชุดที่เลือก 
ไมใชหองชุดที่เลือก 

92 
89 

50.8 
49.2 

7.  ความพอใจหองชุดและสภาพแวดลอมทั่ว 
    ไป (กายภาพ) 

1. ทําเลที่ต้ัง 
2. ความสงบและความเปนสวนตัว 
3. การรักษาความปลอดภัย 

4.33 
3.90 
3.59 

 
คาดัชนี 

8.  ความตั้งใจในการประมูลซื้อ 
8.1 เหตุผลที่ไมต้ังใจประมูลซื้อ 

ต้ังใจเขารวมประมูล 
• บรรยากาศในวันประมูลพาไป 

137 
28 

75.7 
63.6 

9. ความตองการที่จะขายหองชุด 
9.1 เหตุผลที่ไมตองการขาย 
9.2 เหตุผลที่ตองการขาย 

ไมตองการขาย 
• ตองการใชเปนที่อยูอาศัย 
• ถาไดราคาดี 
 

147 
89 
17 

81.2 
60.5 
50.0 

 
 



รายการอางอิง 
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  ภาควิชาเคหการ  คณะสถาปตยกรรมศาสตร 
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

 
         วันที่  1  ธันวาคม  2543 

 
เรื่อง  ขอความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม 
เรียน  ทานเจาของหองชุด 
 
 เนื่องดวยดิฉัน นางวาสินี  ลิ่มอรุณ  นิสิตวิทยานิพนธบัณฑิตวิทยาลัย  ภาควิชาเคหการ  คณะสถาปตยกรรม
ศาสตร  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  ไดดําเนินการจัดทําวิทยานิพนธเรื่อง “การวางแผนเพื่อประมูลซื้อหองชุดพักอาศัย
ระดับราคาปานกลาง  ในเขตกรุงเทพมหานคร”    
 

ดิฉันใครขอความอนุเคราะหขอมูลและขอคิดเห็นของทาน  เพื่อใชในการจัดทําวิทยานิพนธดังกลาว ในฐานะ
ที่ทานเปนผูมีประสบการณในการประมูลหองชุดพักอาศัย  โดยขอความกรุณากรอกแบบสอบถามที่แนบมาพรอมกับ
หนังสือฉบับนี้  ซึ่งขอมูลที่ไดรับจากการตอบแบบสอบถามของทาน   จะเปนประโยชนตอผูที่สนใจประมูลซื้อที่อยู
อาศัยโดยทั่วไป  ไดใชเปนขอมูลในการประกอบการตัดสินใจ  กอนเขารวมประมูลซื้อที่อยูอาศัย  และขอมูลที่ไดรับ
นั้นมีความสําคัญตอความสําเร็จในการศึกษาของดิฉันครั้งนี้เปนอยางยิ่ง 

 
 ทั้งนี้ดิฉันขอกราบขอบพระคุณ  ที่ทานใหความอนุเคราะหและกรุณาเสียสละเวลาตอบแบบสอบถามใหกับ
ดิฉัน  หากทานตองการทราบขอมูลดานตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับเรื่องที่อยูอาศัย  ทานสามารถสงความจํานงคมาพรอมกับ
แบบสอบถามที่ไดสงกลับคืนใหกับดิฉัน  ซึ่งดิฉันจะจัดสงขอมูลที่ทานตองการโดยทันที 
 

ทายนี้ดิฉันใครขออาราธนาคุณพระศรีรัตนตรัย   ตลอดจนสิ่งศักดิ์สิทธิ์ทั้งหลายในสากลโลก  จงดลบันดาล
ใหทานและครอบครัวจงประสบแดความสุข  ความสําเร็จสมปรารถนาทุกประการ 
 
 
       ขอแสดงความนับถือ 
            

                วาสินี   ล่ิมอรุณ  
 

          นิสิตบัณฑิตวิทยาลัย ภาควิชาเคหการ 
           คณะสถาปตยกรรมศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
 
 
 
โทร 9199897  เพจเจอร 1144 เรียก 930972 



165 

      ภาควิชาเคหการ  คณะสถาปตยกรรมศาสตร 
                จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

 
        วันที่ 11 กุมภาพนัธ  2544 

 
 เรียน  ทานเจาของหองชุด 
 
 เนื่องดวยดิฉนั นางวาสิน ี ล่ิมอรุณ  นิสิตภาควิชาเคหการ  คณะสถาปตยกรรมศาสตร  จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย  กําลังดําเนินการจัดทําวิทยานิพนธ  และไดสงแบบสอบถามเรื่อง “ การวางแผนเพื่อประมูลซ้ือ 
หองชุดพักอาศัยระดับราคาปานกลาง  ในเขตกรุงเทพมหานคร ”  มาใหกบัทานเมื่อเดือนธันวาคม  2543   
โดยจัดสงไปที่โครงการอาคารชุดที่ทานไดประมูลซ้ือ  แตเนื่องจากแบบสอบถามที่ดิฉันไดจัดสงนั้น  มี
จํานวนหนึ่งทีไ่มถึงมือผูรับ  ทําใหแบบสอบถามที่ไดรับตอบกลับคืนมามีจํานวนนอยมาก  ไมเพยีงพอ
สําหรับการจัดทําวิทยานิพนธใหสําเร็จลุลวง  และสงผลใหดิฉันไมสามารถจบการศึกษาได   

 
ดวยเหตุผลดังกลาวขางตนดฉิันจึงไดจัดสงแบบสอบถามมาใหกับทานอีกครั้งหนึ่ง  และกราบขอ 

ความเมตตาจากทาน  กรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถามใหกับดิฉันดวยคะ  ดิฉันขอขอบพระคุณเปนอยางสูง
ในความอนุเคราะหของทานที่ไดใหความกรุณากับดิฉัน  มา ณ ที่นี้ดวย 
 

ทายนี้ดิฉันใครขออาราธนาคุณพระศรีรัตนตรัย   ตลอดจนสิ่งศักดิ์สิทธิ์ทั้งหลายในสากลโลก  จงดล 
บันดาลใหทานและครอบครัวจงประสบแดความสุข  ความสําเร็จสมปรารถนาทุกประการ 
 
 
       ขอแสดงความนับถือ 
            

                  วาสินี   ล่ิมอรุณ  
 

          นิสิตบัณฑติวิทยาลัย ภาควิชาเคหการ 
           คณะสถาปตยกรรมศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลยั 
 
 

โทร 9199897  เพจเจอร 1144 เรียก 930972 
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แบบสอบถาม                                  แบบสอบถามชุดที่ 

วิทยานิพนธเรื่อง     ID 
การวางแผนเพือ่ประมูลซื้อหองชุดพักอาศัยระดับราคาปานกลาง  ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
คําช้ีแจง 
1. กรุณาทําเครื่องหมาย  3ลงใน �  � และ ο  ที่ตองการและเติมคําลงในชองวางตามความคิดเห็นของทาน 
2. แบบสอบถามที่ทานไดกรอกเรียบรอยแลว กรุณาพับใสซองจาหนาซองถึงตัวดิฉัน  ซ่ึงดิฉันไดจัดเตรียมไวใหเรียบรอยแลว( แนบมาพรอม

แบบสอบถามชุดนี้ )  และสงคืนใหกับดิฉัน  ขอขอบพระคุณเปนอยางยิ่งในความอนุเคราะหของทานที่สละเวลากรอกแบบสอบถามในครั้งนี ้
 

1 ขอมูลดานลักษณะทั่วไปของประชากร 
                     เจาหนาที ่
1. เพศ               

1.(    )   ชาย              2.(    )   หญิง                                              A1 
2. อายุของทาน             

1.(    )   ไมเกิน 24 ป           2.(    )   25-34 ป                      3.(    )   35-44 ป                     A2     
4.(    )    45-54 ป              5.(    )   55-64 ป        6.(    )   65  ปขึ้นไป 

3. สถานภาพการสมรสของทาน 
1.(    )   โสด                         2.(    )   สมรส        3.(    )  หยา          A3       
4.(    )   หมาย                         5.(    )   แยกกันอยู  6.(    )  อื่นๆ โปรดระบุ……………….. 
 

4. ระดับการศึกษา ของทาน    ระดับการศึกษา ของคูสมรส 
1.(    )   ต่ํากวาปริญญาตรี     1.(    )   ต่ํากวาปริญญาตรี               A4 
2.(    ).  ปริญญาตรี  ขึ้นไป     2.(    )   ปริญญาตรี  ขึ้นไป                                  A5 
        

5. อาชีพหลัก ของทาน     อาชีพหลัก ของคูสมรส 
             1.(    )   ทํางานบริษัทเอกชน       1.(    )  ทํางานบริษัทเอกชน                                   A6 
             2.(    )   ทํางานรัฐวิสาหกิจ / ขาราชการ    2.(    )  ทํางานรัฐวิสาหกิจ / ขาราชการ       A7     
             3.(    )  ขาราชการบํานาญ    3.(    )  ขาราชการบํานาญ  
             4.(    )  เจาของกิจการเอง       4.(    )  เจาของกิจการเอง 
             5.(    )  อาชีพอิสระ     5.(    )  อาชีพอิสระ  
             6.(    )  อื่น ๆ โปรดระบุ…………………………….  6.(    )  อื่น ๆ โปรดระบุ………………… 
         
6. ตําแหนงหนาที่การงาน ของทาน     ตําแหนงหนาที่การงาน ของคูสมรส 

1.(    )  ผูบริหารระดับสูง     (ถาเปนขาราชการซี 8 ขึ้นไป)    1.(    )  ผูบริหารระดับสูง            A8 
2.(    )  ผูบริหารระดับกลาง (ถาเปนขาราชการซี 6-7)  2.(    )  ผูบริหารระดับกลาง         A9 
3.(    )  พนักงานทั่วไป         (ถาเปนขาราชการซี 2-5)    3.(    ). พนักงานทั่วไป           
4.(    )  ผูปฏิบัติการ โดยใชวิชาชีพ    4.(    )  ผูปฏิบัติการ โดยใชวิชาชีพ 
5.(    )  อื่น ๆ โปรดระบุ…………………..   5.(    )  อื่น ๆ โปรดระบุ………………… 
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7.   ในครอบครัวของทานมีสมาชิกกี่คน                    เจาหนาที ่

1.(    )   1 คน           2.(    )   2 คน   3.(    )   3 คน         
 4.(    )   4 คน             5.(    )  อื่น ๆ โปรดระบุ………………………………       A10 

8. ในครอบครัวของทานมีสมาชิกที่มีรายไดอยูกี่คน                        
1.(    )   1 คน           2.(    )   2 คน                3.(    )   3 คน                   A11 
4.(    )   4 คน             5.(    )   อื่น ๆ โปรดระบุ………………………………. 

9. รายไดรวมของครอบครัว  ตอเดือน    
1.(    )  ไมเกิน     10,000   บาท     2.(    )   10,001 – 20,000    บาท         A12 
3.(    )  20,001  - 30,000   บาท       4.(    )  30,001 - 40,000    บาท 
5.(    )  40,001  - 50,000   บาท       6.(    )  50,001 - 70,000    บาท 
7.(    )  70,001 - 100,000  บาท      8.(    )    มากกวา 100,000  บาท 

10. คาใชจายในการผอนชาํระเงินกูซื้อที่อยูอาศัย   ตอเดือน  ( เฉพาะผูที่ซื้อดวยเงินผอน ) 
1.(    )   ไมเกิน 10  % ของรายไดครอบครัว  2.(    )   ไมเกิน 20  % ของรายไดครอบครัว      A13 
3.(    )   ไมเกิน 30  % ของรายไดครอบครัว            4.(    )   ไมเกิน 40 %  ของรายไดครอบครัว  
5.(    )   อื่น ๆ โปรดระบุ………………………………………… 
 

2 ขอมูลเกี่ยวกับบานหลังเดิม  ( บานหลังที่ทานอาศัยอยูกอนจะมาซื้อหองชุด โดยวิธีประมูล ) 
 
1. สถานภาพการครอบครองบานหลังเดิม 

1.(    )   เปนเจาของเอง    2.(    )    ไมเปนเจาของ        B1 
ο  ผอนชําระหมดแลว    ο  ผูเชา 
ο  กําลังผอนชําระอยู    ο  ผูอาศัย ( อยูฟรี )       B2 
      ο  ผูอยูอาศัย (ชวยคาใชจายบางสวน)     B3 

2. ประเภทที่อยูอาศัยของบานหลังเดิม 
1.(    )   บานเดี่ยว        2.(    )   อาคารชุด               
3.(    )   บานแถว / ทาวนเฮาส   4.(    )   อพารทเมนท  / แฟลต       B4 
5.(    )   ตึกแถว / อาคารพานิชย   6.(    )   อื่นๆ โปรดระบุ…………………………. 

3. เหตุผลที่ทานยายจากบานหลังเดิม   ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ )                     B5-B18 
  1.(    )   ตองการแยกครอบครัว    2.(    ) ตองการมีบานเปนของตนเอง   
  3.(    )   มีฐานะทางสังคมดีขึ้น    4.(    )   มีรายไดเพิ่มขึ้น  
  5.(    )   เดิมอยูบานเชา                   6.(    )   เจาของบานเดิมตองการบานคืน 
  7.(    ) บานเดิมเล็กและคับแคบ                  8.(    )   บานเดิมมีสภาพทรุดโทรม 
  9.(    ) การคมนาคมไมสะดวก               10.(    )   อยูไกลที่ทํางาน / โรงเรียนบุตร 
11.(    )   บานเดิมถูกธนาคารยึด               12.(    )   ตองการบานที่มีขนาดเล็กลง 
13.(    ) สภาพแวดลอมไมดี                14.(    )   อื่น ๆ โปรดระบุ…………………………. 
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3 ขอมูลเกี่ยวกับหองชุดที่ประมูลซื้อ 
                       เจาหนาที ่
1. ทานซื้อหองชุดหองนี้  เปนการซื้อบานหลังที่          

1.(    )   เปนบานหลังแรก   2.(    )   เปนบานหลังที่สอง  ขึ้นไป        C1 
2. ทานซื้อหองชุดหองนี้  ดวยวัตถุประสงคอะไร  ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ )                 C2– C7 

1.(    )   เพื่ออยูอาศัยเอง   2.(    )   เปนบานพักอาศัยหลังที่สอง 
3.(    )   ลงทุนเพื่อขายตอ (เก็งกําไร)  4.(    )   ลงทุนเพื่อใหเชา  
5.(    )   เพื่อประกอบกิจการ   6.(    )   เพื่อใหลูก / ญาติพักอาศัย 
7.(    )   อื่น ๆ โปรดระบุ……………………………. 

3. ในการซื้อบานหลังนี้  ทานซื้อดวยเงินสดหรือกูเงินจากสถาบันการเงิน 
1.(    )   ซื้อเงินสด                C8 

              2.(    )   กูเงินจากสถาบันการเงิน  หรือแหลงเงินอื่น ๆ  
 
 

4 ขอมูลดานการวางแผนเพื่อซื้อหองชุดพักอาศัย 
 
สวนที่ สวนที่ 11      การวางแผนการเงินเพื่อประมูลซ้ือหอการวางแผนการเงินเพื่อประมูลซ้ือหองชุดพักอาศัยงชุดพักอาศัย  
  
1.     ทานคิดวาทานมีโอกาสที่จะไดรับผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจตกต่ําในปจจุบันหรือไม          D1 

1.(    )   ไมไดรับผลกระทบ                       
2.(    )   มีโอกาสไดรับผลกระทบ   เนื่องจาก (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)     D2-D7 

ο   ถูกใหออกจากงาน     ο   ถูกลดเงินเดือน   
ο   รายไดลดลง    ο   ไมไดเงินเดือนขึ้น   
ο   สินคาราคาสูงขึ้น    ο   อื่น ๆ โปรดระบุ…………  
 

เงินออม 
2    ทานมีการออมเงินเปนประจําหรือไม  โดยวิธีใด 

1.(    )   ไมเคยออม                D8 
2.(    )   เปนประจํา  ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ )                 
 ο   สหกรณของหนวยงาน  ο  ซื้อกรมธรรมประกับชีวิตและสุขภาพ                D9-D14 

ο   ซื้อสลากออกสิน  ο  ซื้อพันธบัตรหรือหลักทรัพย   
ο   เลนแชร   ο  ฝากเงินกับธนาคาร  
ο อื่น ๆ โปรดระบุ……………………………………………… 
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3.   ถาทานมีการออมเงิน  โดยฝากเงินกับสถาบันการเงินตาง ๆ  บัญชีเงินฝากของทาน  ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ )          เจาหนาที ่       
1.(    )   ออมทรัพย    2.(    )   ฝากประจํา              D15-D18 
3.(    )   กระแสรายวัน   4.(    )   อื่น ๆ โปรดระบุ……………………………….. 

4. วัตถุประสงคหลัก  ในการออมเงินของทาน                      
1.(    )   ใชจายยามฉุกเฉิน   2.(    )   เก็บไวใชในยามชรา                
3.(    )   ทุนการศึกษาของบุตรหลาน  4.(    )   เพื่อซื้อบาน                                     D19    
5.(    )   อื่น ๆ โปรดระบุ…………………………………………………….. 

5. ทานไดมีการวางแผนในการออมเงินดังนี้หรือไม    ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 
 1.(    )  ทานไดกําหนด  จํานวนเงินออม / ตอเดือนที่แนนอน          D20 
 2.(    )  ทานไดกําหนด  ระยะเวลาในการเก็บออมเงิน           D21 

3.(    )  ทานไดลดคาใชจายบางสวนในชีวิตประจํา  เพื่อเก็บออมเงิน          D22 
 4.(    )  อื่น ๆ โปรดระบุ………………………………………………           D23 
 
เงินมัดจํา 
6. แหลงเงินที่นํามาชําระเงินมัดจํา  ทานไดมาจากไหน  โดยใส  1 หนาขอที่เปนแหลงเงินกอนใหญที่สุด 
       รองลงมาใหใส   2 และ 3 เปนลําดับสุดทาย ( ตองการไมเกิน 3 ลําดบั) 

1.(    )   รายไดประจํา / เดือน  ของทาน  2.(    )   รายไดประจํา / เดือน ของครอบครัว      D24 
3.(    )   รายไดพิเศษ  / เดือน ของทาน   4.(    )   รายไดพิเศษ / เดือน ของครอบครัว      D25 
5.(    )   เงินออมสวนตัว ของทาน   6.(    )   เงินออม  ของครอบครัว       D26 
7.(    )   เงินโบนัส     8.(    )   ไดรับจากญาติโดยใหเปลา 
9.(    )   อื่น ๆ โปรดระบุ……………………………………………. 
 

เงินกู / เงินผอนชําระ ( เฉพาะผูที่กูเงนิ เพื่อซ้ือหองชุด ) 
7. ทานไดเช็ควงเงินกูและจํานวนเงินในการผอนชําระ  กอนซื้อหองชุดโดยวิธีประมูล                        

1.(    )  ใช    2.(    )  ไมใช          D27 
3.(    )  อื่น ๆ โปรดระบุ……………………………………………… 

8. ทานมีปญหาในการขอกูเงินหรือไม  
 1.(    )   ไมมี              D28 
               2.(    )   มี  ปญหาคือ……………………………………………….           
9. วงเงินที่ไดรับอนุมัติจากสถาบันการเงิน  เพียงพอสําหรับการซื้อบานหรือไม                       

1.(    )   เพียงพอ               D29 
2.(    )   ไมเพียงพอ  ทานแกปญหาโดย         
 ο  กูเงินเพิ่มจากแหลงอื่น       ο  หาผูกูรวม         D30 

ο  ขอขยายเวลาในการชําระหนี้                       ο  อื่น ๆ โปรดระบุ……………………………… 
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ประวัตผูวิจัย 

 
 นางวาสิน ี ล่ิมอรุณ  เกิดเมื่อวันที ่17 สิงหาคม พ.ศ 2508  ที่กรุงเทพมหานคร 

สําเร็จการศึกษาในระดับปรญิญาตรี  สาขาวิชาสถาปตยกรรม  ภาควิชาครุศาสตรอุตสาหกรรม  
คณะครุศาสตรอุตสาหกรรม  สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจาคุณทหารลาดกระบัง  จบหลักสตูร
การศึกษาและเขารับปริญญาบัตร  เมื่อป พ.ศ 2535 

 
 หลังจากจบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี  ไดเขาทํางานกบับริษัทกอสรางขนาดใหญ  โดยมี
ประสบการณในการทํางาน  มีรายละเอียดดังนี ้คือ 

• ป พ.ศ. 2535-2537 :    ไดเขาทํางานกับ บริษัท อิตาเลียนไทย ดิเวลอปเมนท  จํากัด 
• ป พ.ศ. 2537-2540 :    ไดเขาทํางานกับ บริษัท กรีไทย  จาํกัด 
 
ตอมาในป พ.ศ. 2542  ไดเขาศึกษาตอที่ภาควิชาเคหการ  คณะสถาปตยกรรมศาสตร  จุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย   กระทั่งสําเร็จการศึกษาไดรับวุฒิปริญญามหาบัณฑิตและเขารับปริญญาบัตร  ในป พ.ศ. 
2544 
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