
พฤตกิรรมการซ้ือและการรับรู้ส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย
(NPA)ของลูกค้าบริษทับริหารสินทรัพย์กรุงเทพพาณชิย์ จ ากดั(มหาชน) ส านักงานหาดใหญ่ 

Buying behavior and marketing mix perception towards buying Non-Performing Assets 
(NPA) of customers of Bangkok Commercial Asset Management Co., Ltd., Hat Yai branch. 
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บทคัดย่อ 

การค้นควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย
(NPA)ของลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่  2) ศึกษา
การรับรู้ส่วนประสมการตลาดของทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA)ของลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพ
พาณิชย์ จ  ากัด(มหาชน) ส านักงานหาดใหญ่   3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA)ของลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั
(มหาชน) ส านักงานหาดใหญ่ และ 4) เปรียบเทียบการรับรู้ส่วนประสมการตลาดของลูกค้าบริษทั
บริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน) ส านักงานหาดใหญ่ ตามตวัแปรพฤติกรรมการซ้ือ
ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPA)  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาเป็นลูกคา้ผูส้นใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย
(NPA)ของบริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านักงานหาดใหญ่ ซ่ึงผูว้ิจยัไม่
ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่ชดัได ้จึงก าหนดขนาด กลุ่มตวัอยา่งจากสูตรของยามาเน่ (Yamane, 1973) 
ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี  95% และค่าความคลาด เคล่ือนท่ียอมรับไดไ้ม่เกิน 0.05 จ านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ การทดสอบแบบไคสแควร์ (Chi-
Square Test) เป็นการทดสอบหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเชิงคุณภาพทั้งสองตวั การทดสอบแบบ t-
test เป็นการทดสอบหาความแตกต่างระหว่างตวัแปรเชิงคุณภาพหน่ึงตวัท่ีมีกลุ่มตวัอยา่งสองกลุ่ม กบั
ตวัแปรเชิงปริมาณหน่ึงตวั และการทดสอบแบบ (One-Way Analysis of Variance) เป็นการทดสอบหา
ความแตกต่างระหว่างตวัแปรเชิงคุณภาพหน่ึงตวั ท่ีมีกลุ่มตวัอย่างมากกว่าสองกลุ่ม กบัตวัแปรเชิง
ปริมาณหน่ึงตวั กรณีท่ีพบความแตกต่างจะทาการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ดว้ยวิธีการของเชฟเฟ่ 
( Scheff ) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  
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ผลการศึกษาพบว่า ผูส้นใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA)ของบริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพ
พาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 23 – 32 ปี มีระดบั
การศึกษาอยู่ท่ีปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีรายได้ต่อเดือนละ
ประมาณ 10,001 – 20,000 บาท และส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด โดยทราบแหล่งขอ้มูลของทรัพยสิ์นรอ
การขายมากจากข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต ซ่ึงมีวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพื่ออยู่อาศัยโดยตัวเองและ 
ครอบครัว และรูปแบบของทรัพยสิ์นรอการขายท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุดคือบา้นเด่ียว เน้ือท่ีประมาณ 
20-40 ตร.ว. ในระดบัราคา 2,000,001-3,000,000 บาท โดยท่ีอยูอ่าศยัก่อนท่ีจะซ้ือทรัพยส่์วนใหญ่อาศยั
อยู่บ้านของตนเอง ใช้ระยะเวลาในการพิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือมากกว่า 4 สัปดาห์ ซ่ึงส่วนใหญ่
ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองและมีการขอสินเช่ือจากธนาคาร ซ่ึงส่วนใหญ่ไม่รู้จกัเป็นการส่วนตวักบัเจา้ของ
กรรมสิทธ์ิเดิม และจากกาศึกษาระดบัการรับรู้ส่วนประสมการตลาดของผูส้นใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย
(NPA)ของบริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ โดยภาพรวมมี
การรับรู้ส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นการจดัจ าหน่าย
สามารถส่ือสารถึงลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือนและ
สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือทรัพย์สินรอการขาย(NPA)ของลูกค้าบริษัท
บริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ 

ผลการศึกษาพบว่าการรับรู้ส่วนประสมการตลาดโดยรวมท่ีต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือ
ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPA)ของบริษทับริหารสินทรัพย์กรุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านักงาน
หาดใหญ่ไม่แตกต่างกนั ยกเวน้พฤติกรรมในส่วนของระยะเวลาในการพิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือท่ีมีการ
รับรู้ส่วนประสมการตลาดโดยรวมท่ีต่างกนัส่งผลใหมี้พฤติกรรมดงักล่าวต่างกนั   
 

ABSTRACT 

The objectives of this research were 1) To study the buying behavior of Non-Performing 

Assets (NPA) of customers of Bangkok Commercial Asset Management Co., Ltd., Hat Yai branch.  

2) To study the perception of the marketing mix of Non-Performing Assets (NPA) of customers of 

Bangkok Commercial Asset Management Co., Ltd., Hat Yai branch. 3) To study the relationship 

between personal factors and the buying behavior of Non-Performing Assets (NPA) of customers of 

Bangkok Commercial Asset Management Co., Ltd., Hat Yai branch and 4) To compare the 



perception of the marketing mix of customers of Bangkok Commercial Asset Management Co., Ltd., 

Hat Yai branch according to the parameters of Non-Performing Assets (NPA). The sample used in the 

study was the buyers of the Non-Performing Assets (NPA) of the Bangkok Commercial Asset 

Management Co., Ltd., Hat Yai branch. The researcher did not know the exact population number. 

Therefore, the sample size was determined from the Yamane formula (Yamane, 1973) at a confidence 

level of 95% and an acceptable tolerance of no more than 0.05 for 400 people. The questionnaire was 

used as a tool for data collection. The statistics used to analyze the data were percentage, mean, and 

standard deviation. The statistics used in hypothesis testing are the Chi-Square Test. It was a test to 

find the relationship between the two qualitative variables. The t-test was to distinguish between a 

qualitative variable with two sample groups and a One-Way Analysis of Variance. It was a test to 

differentiate between a qualitative variable with more than two samples and one quantitative variable. 

Where the difference was found from the Scheff method of the double-difference test at 95% 

confidence level.  

The findings revealed that Non-Performing Assets (NPA) buyers of Bangkok Commercial 

Asset Management Co., Ltd., Hat Yai branch mostly were female, aged 23 - 32 years old, graduated 

with a bachelor's degree or equivalent, personal business with a monthly income of approximately 

10,001 - 20,000 baht Most of them were single and were able to find sources of Non-Performing 

Assets from the Internet. It is intended to be bought for living by themselves and their family. The 

most popular type of Non-Performing Assets is detached houses with an area of approximately 20-40 

squares at the price between 2,000,001-3,000,000 baht It took more than 4 weeks to consider before 

buying. Most of them decide to buy for themselves and apply for a loan from the bank. Most of them 

were not personally known to the original owners. According to the study of marketing mix 

perception towards buying Non-Performing Assets (NPA) of customers of Bangkok Commercial 

Asset Management Co., Ltd., Hat Yai branch, it was found that the marketing mix perceived at the 

highest level. When considering the aspects, it was found that the distribution was the most 

communicative to the customer. 



The findings revealed that personal factors including gender, age, education level, 

occupation, monthly income, and marital status were related to buying behavior of Non-Performing 

Assets (NPA) of customers of Bangkok Commercial Asset Management Co., Ltd., Hat Yai branch. 

The findings revealed that different perceptions of the overall marketing mix affected different 

buying behavior of Non-Performing Assets (NPA) of customers of Bangkok Commercial Asset 

Management Co., Ltd., Hat Yai branch. Except for the behavior in the pre-buy consideration period 

that had different perceptions of the overall marketing mix. 

บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 บ้านหรือท่ีอยู่อาศัยเป็นหน่ึงในปัจจัยท่ีส าคัญในการด ารงชีวิต ซ่ึงในอดีตสังคมไทยมี 
โครงสร้างครอบครัวแบบครอบครัวใหญ่ สมาชิกในครอบครัวจะอาศยัอยูร่วมกนัจ านวนมากมีทั้ง ปู่ ยา่ 
ตา ยาย ลุง ป้า น้า อา และภายในครอบครัวมีความสัมพนัธ์กนัอย่างใกล้ชิด  แต่ปัจจุบนัค่านิยมของ
สังคมไทยไดเ้ปล่ียนแปลงไป โดยโครงสร้างครอบครัวกลายเป็นครอบครัวเด่ียว สมาชิกมีเพียง พ่อ แม่ 
และลูกเท่านั้น เน่ืองจากมีความหลากหลายทางดา้นอาชีพและขอ้จ ากดัในเร่ืองของพื้นท่ีเศรษฐกิจ ท าให้
ผูค้น ในสังคมตอ้งแยกตวัออกมาอาศยัอยู่กันเป็นครอบครัวเล็กๆ ส่งผลให้ความตอ้งการของตลาด
อสังหาริมทรัพยเ์พิ่มสูงข้ึน เม่ือความตอ้งการซ้ืออสังหาริมทรัพยเ์พิ่มข้ึน ผูป้ระกอบการยิ่งเพิ่มปริมาณ
ซพัพลายเขา้สู่ตลาดมากข้ึนเช่นกนั แต่ดว้ยพื้นท่ีอนัจ ากดับางคร้ังบา้นใหม่จึงไม่สามารถตอบโจทยค์วาม
ตอ้งการของผูอ้ยู่อาศยัได้อย่างครบถ้วนทั้งในเร่ืองของท าเลท่ีตั้ง การคมนาคม หรือส่ิงอ านวยความ
สะดวกต่างๆ ท าให้ “บา้นมือสอง” เป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ีไดรั้บความนิยมไม่แพก้นั เน่ืองจากบา้นมือ
สองมีจุดแข็งในเร่ืองของท าเลและราคาท่ีต ่ากว่าบา้นใหม่ ส่งผลให้ตลาดบา้นมือสองขยายตวัข้ึนเช่น  
ในส่วนของตลาดบา้นมือสองก็มีแนวโนม้เติบโตดว้ยเช่นกนั ไม่วา่จะเป็นบา้นมือสอง คอนโดฯ มือสอง 
ทั้งท่ีเจา้ของขายเอง หรือประมูลผ่านกรมบงัคดีท่ีน ามาขายทอดตลาด หรือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPA) 
จากธนาคารและสถาบนัการเงิน ต่างก็ไดรั้บความสนใจมากข้ึนในช่วงน้ี  เน่ืองจากราคาบา้นมือสองท่ี
ถูกกวา่บา้นใหม่ 20-60% ท าให้ผูท่ี้ก  าลงัมองหาท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีก าลงัซ้ือจ ากดั มีโอกาสเขา้ถึงบา้นมือสอง
ในราคาเอ้ือมถึงไดใ้นภาวะเศรษฐกิจเช่นน้ี และยงัเป็นโอกาสใหก้ลุ่มนกัลงทุน มาลงทุนซ้ือบา้นมือสอง
ท่ีไดผ้ลตอบแทนดี จากราคาบา้นท่ีสูงข้ึนในอีก 3-5 ปีขา้งหนา้ ผลส ารวจช้ีคนไทยถึง 75% วางแผนซ้ือท่ี
อยูอ่าศยัในอนาคต จากผลส ารวจความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสภาพตลาดท่ีอยูอ่าศยั DDproperty’s 
Thailand Consumer Sentiment Study รอบล่าสุดพบวา่ คนไทย 3 ใน 4 หรือ 75% ยงัคงวางแผนท่ีจะซ้ือ



ท่ีอยูอ่าศยัในอนาคต ในส่วนของมุมมองคนไทยต่อการซ้ือบา้นมือหน่ึงและบา้นมือสอง ผลส ารวจฯ ยงั
ระบุอีกว่า ผูบ้ริโภคเกือบคร่ึงหรือ 48% ก าลงัมองหาโครงการบา้นมือหน่ึงและบา้นมือสองควบคู่กนั 
ส่วนอีก 4% มองหาบา้นมือสองเพียงอยา่งเดียว ทั้งจากการซ้ือต่อจากเจา้ของเดิมและจากการประมูล 

ดว้ยเหตุน้ีเองท าให้ผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัและพฤติกรรมการซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย
(NPA)ของลูกค้าบริษัทบริหารสินทรัพย์กรุงเทพพาณิชย์ จ  ากัด(มหาชน) ส านักงานหาดใหญ่ เพื่อ
สามารถน าไปวางแผนกลยทุธ์ และสร้างความ ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัไดอ้ยา่งแน่นอน  

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
1. ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPA) ของลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์
จ  ากดั (มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่  
2. ศึกษาการรับรู้ส่วนประสมการตลาดของทรัพย์สินรอการขาย (NPA) ของลูกค้าบริษทับริหาร
สินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ 
3. ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPA) ของ
ลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ 
4. เปรียบเทียบการรับรู้ส่วนประสมการตลาดของลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั 
(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ ตามตวัแปรพฤติกรรมการซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPA) 

สมมติฐานของการวจัิย 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPA) ของลูกคา้บริษทั
บริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ 
2. ลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ท่ีมีพฤติกรรมการ
ซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPA) ต่างกนั มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดต่างกนั 

ขอบเขตของการวจัิย 

1. ขอบเขตดา้นตวัแปร  
ปัจจัยส่วนบุคคล ศึกษาเฉพาะเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนและ

สถานภาพสมรส  
พฤติกรรมการซ้ือทรัพย์สินรอการขาย (NPA) ศึกษาวตัถุประสงค์ในการซ้ือแหล่งขอ้มูล

ข่าวสารท่ีไดรั้บ ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ระดบัราคาท่ีเลือกซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ 
การรับรู้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของทรัพยสิ์นรอการขาย (NPA)  ศึกษาดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย  



2. ขอบเขตดา้นเวลา 
ท าการส ารวจขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม ในช่วงระหวา่งวนัท่ี 1 ต.ค. 2563 ถึง 30 พ.ย. 2564   

3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี 
เก็บขอ้มูลจากลูกคา้ท่ีสนใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPA) ของบริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพ

พาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ ทั้ง ณ ท่ีตั้งส านกังาน และบูธประชาสัมพนัธ์ทรัพยสิ์น  

แนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 
(Engel, Blackwell, & Miniard, 1993, หนา้. 4) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ 

ท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งโดยตรงในการไดรั้บการบริโภคและการก าจดัผลิตภณัฑ์ และบริการหลงัการใช ้

รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อนและหลงัการกระท ากิจกรรมเหล่าน้ี 

(ปริญ ลกัษิตานนท์, 2536, หนา้ 27) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลใดบุคคล

หน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใช ้ผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึง

เกิดข้ึนก่อน และมีส่วนก าหนดใหเ้กิดการกระท า 

คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546, หน้า 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด 
ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอย่างท่ีกิจการใช้เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของกิจการ 
ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังท่ีรู้จกักันว่าคือ “4 Ps” อนัได้แก่ ผลิตภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

เสรี วงษม์ณฑา (2542: 11) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมี
สินคา้ท่ีตอบสนองความต้องการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้ และ
ผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรม
อยา่งถูกตอ้ง 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวั
แปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

 
 



ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดต่้อเดือน 

6. สถานภาพ 

พฤติกรรมการซ้ือทรัพย์สินรอการขาย

(NPA) ของลูกค้าบริษัทบริหารสินทรัพย์

กรุงเทพพาณชิย์ จ ากดั(มหาชน) 

ส านักงานหาดใหญ่ 

1   แหล่งขอ้มูลของทรัพยสิ์นรอการขาย 

2   วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

3   รูปแบบทรัพยสิ์นรอการขาย 

4   ขนาดของเน้ือท่ีดิน 

5   ระดบัราคาทรัพยสิ์นรอการขาย 

6   ท่ีอาศยัก่อนซ้ือทรัพย ์

7   ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือ  
8   บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ   
9   รูปแบบการช าระเงิน 

10 ความสัมพนัธ์กบัเจา้ของกรรมสิทธ์ิเดิม 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดของ

ลูกค้าผู้สนใจซ้ือทรัพย์สินรอการขาย

(NPA)ของบริษัทบริหารสินทรัพย์

กรุงเทพพาณชิย์ จ ากดั (มหาชน)  

ส านักงานหาดใหญ่  

1    ผลิตภณัฑ์ 

2     ราคา 

3    การจดัจ าหน่าย 

4    การส่งเสริมการตลาด 

กรอบแนวคิดงานวจัิย 

ตัวแปรอสิระ       ตัวแปรตาม 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



วธีิด าเนินการวจัิย 

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ผูส้นใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA)ของบริษทั

บริหารสินทรัพย์กรุงเทพพาณิชย์ จ  ากัด(มหาชน) ส านักงานหาดใหญ่ การก าหนดขนาดของกลุ่ม

ตวัอย่างจากจ านวนลูกคา้ผูส้นใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA)ของบริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพ

พาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ ซ่ึงผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่ชดัได ้จึงก าหนด

ขนาด กลุ่มตัวอย่างจากสูตรของยามาเน่ (Yamane, 1973) ท่ีระดับความเช่ือมั่นท่ี  95% และค่า

ความคลาด เคล่ือนท่ียอมรับไดไ้ม่เกิน 0.05 จะไดจ้  านวนตวัอย่างจ านวนทั้งส้ิน 385 ตวัอย่างและเพื่อ

ป้องกนัความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ ผูศึ้กษาจึงส ารองกลุ่มตวัอยา่งเพิ่มอีก 15 

คน รวมเป็นขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน  400 คน 

เคร่ืองมือการวจิยั คือ แบบสอบถามจ านวน 400 ชุด โดยเก็บรวมรวมขอ้มูลจากลูกคา้ผูส้นใจซ้ือ

ทรัพย์สินรอการขาย(NPA)ของบริษทับริหารสินทรัพย์กรุงเทพพาณิชย์ จ  ากัด(มหาชน) ส านักงาน

หาดใหญ่ ซ่ึงภายในแบบสอบถาม 1 ชุด จะประกอบดว้ยส่วนส าคญั 3 ส่วน ดงัน้ี ส่วนท่ี 1 แบบสอบถาม

เก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ลกัษณะค าถามปลายปิด ให้เลือกตอบเพียงขอ้

เดียว มีจ านวน 6 ขอ้  ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA) ของ

ลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ ลกัษณะค าถามปลาย

ปิด ใหเ้ลือกตอบเพียงขอ้เดียว มีจ านวน 10 ขอ้ ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการรับรู้ส่วนประสมทาง

การตลาดของลูกคา้ผูส้นใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA)ของบริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์

จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทมาตรอนัตรภาค ซ่ึงค าถามมีลกัษณะ

ปลายปิด มีจ านวน 4 ดา้น 

ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบแบบสอบถามท่ีพฒันาข้ึน น าไปทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) โดยการ

น าแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา, รองผูจ้ดัการส านกังานหาดใหญ่, หวัหนา้ส่วนทรัพยสิ์นรอ

การขาย(NPA) และผูเ้ช่ียวชาญดา้นอสังหาริมทรัพย ์เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง และความเท่ียงตรงเชิง

เน้ือหาของขอ้ค าถามในแต่ละขอ้วา่ตรงตามจุดมุ่งหมาย สอดคลอ้งกบัการวิจยัคร้ังหรือไม่ หลงัจากนั้น

น ามาปรับปรุงแกไ้ขและด าเนินการต่อไป นอกจากน้ี ผูว้ิจยัไดห้าค่าความเช่ือมัน่(Reliability) โดยการ

น าแบบสอบถามท่ีผู ้วิจ ัยปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดลองใช้ (Try-Out) กับกลุ่มตัวอย่าง และน า

แบบสอบถามมาหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยใชว้ิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Coefficient) 



ของครอนบาค (Cronbach) จะตอ้งไดค้่า Cronbach’s Alpha มากกว่าหรือเท่ากบั 0.70 จึงจะถือว่า

แบบสอบถามชุดน้ียอมรับได ้ 

การวเิคราะห์ขอ้มูล แบ่งเป็น 1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อจดัเป็นหมวดหมู่

ท  าให้ทราบถึงลักษณะข้อมูลทัว่ไปของประชากรผูต้อบแบบสอบถามและข้อมูลทั่วไปของปัจจัย

ประชากรท่ีเก่ียวข้องได้แก่ ค่าร้อยละ (Percentage)  ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation)  2) สถิติเชิงอา้งอิง (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยการทดสอบ

สมมติฐาน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05  

สถิติเชิงอนุมานท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีไดแ้ก่ การทดสอบแบบไคสแควร์ (Chi-Square Test) การทดสอบ

แบบ      t-test  การทดสอบแบบ (One-Way Analysis of Variance) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

 

ผลการวจัิย 

ผลการศึกษาพบว่า ผูส้นใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA)ของบริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพ

พาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 23 – 32 ปี มีระดบั

การศึกษาอยู่ท่ีปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีรายได้ต่อเดือนละ

ประมาณ 10,001 – 20,000 บาท และส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด โดยทราบแหล่งขอ้มูลของทรัพยสิ์นรอ

การขายมากจากข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต ซ่ึงมีวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพื่ออยู่อาศัยโดยตัวเองและ 

ครอบครัว และรูปแบบของทรัพยสิ์นรอการขายท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดคือบา้นเด่ียว เน้ือท่ีประมาณ 

20-40 ตร.ว. ในระดบัราคา 2,000,001-3,000,000 บาท โดยท่ีอยูอ่าศยัก่อนท่ีจะซ้ือทรัพยส่์วนใหญ่อาศยั

อยู่บ้านของตนเอง ใช้ระยะเวลาในการพิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือมากกว่า 4 สัปดาห์ ซ่ึงส่วนใหญ่

ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองและมีการขอสินเช่ือจากธนาคาร ซ่ึงส่วนใหญ่ไม่รู้จกัเป็นการส่วนตวักบัเจา้ของ

กรรมสิทธ์ิเดิม และจากกาศึกษาระดบัการรับรู้ส่วนประสมการตลาดของผูส้นใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย

(NPA)ของบริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ โดยภาพรวมมี

การรับรู้ส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นการจดัจ าหน่าย

สามารถส่ือสารถึงลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 



ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือนและ

สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือทรัพย์สินรอการขาย(NPA)ของลูกค้าบริษัท

บริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่  
ปัจจยั 

ส่วนบุคคล 
พฤติกรรมการซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPA) (Sig.)* 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
เพศ (.000)* (.000)* (.002)* (.773) (.001)* (.000)* (.000)* (.000)* (.001)* (.000)* 
อาย ุ (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.013)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* 
ระดบั

การศึกษา 
(.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* 

อาชีพ (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* 
รายได ้ (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* 
สถาน 

ภาพสมรส 
(.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* (.000)* 

 

ผลการศึกษาพบว่าการรับรู้ส่วนประสมการตลาดโดยรวมท่ีต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือ

ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPA)ของบริษทับริหารสินทรัพย์กรุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านักงาน

หาดใหญ่ไม่แตกต่างกนั ยกเวน้พฤติกรรมในส่วนของระยะเวลาในการพิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือท่ีมีการ

รับรู้ส่วนประสมการตลาดโดยรวมท่ีต่างกนัส่งผลใหมี้พฤติกรรมดงักล่าวต่างกนั   
ส่วน

ประสม

การตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPA) Sig.* 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

ดา้น

ผลิตภณัฑ ์
1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 0.000* 1.000 1.000 1.000 

ดา้นราคา 0.001* 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 0.007* 1.000 1.000 1.000 
ดา้นการจดั

จ าหน่าย 
1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 

ดา้น

ส่งเสริม

การตลาด 

0.003* 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 0.028* 1.000 1.000 1.000 

รวม 4ดา้น 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 0.003* 1.000 1.000 1.000 



อภิปรายผล 

จากการศึกษาพบวา่ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีผูต้อบแบบสอบถามสามารถเขา้ถึง

ไดม้ากท่ีสุด เป็นผลมาจากปัจจุบนัเทคโนโลยีมีการพฒันามากข้ึนและผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูล

ข่าวสารต่างๆไดง่้ายข้ึน จึงท าให้ส่ือทางอินเตอร์เน็ตเป็นช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพและสามารถส่ือสาร

กบัผูบ้ริโภคได้สะดวกและรวดเร็วท่ีสุด และจากการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือ

ทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA) ของบริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านักงาน

หาดใหญ่เพื่ออยู่อาศยัโดยตวัเองและครอบครัว ซ่ึงรูปแบบของทรัพยท่ี์ไดรั้บความสนใจมากท่ีสุดคือ

ทรัพยป์ระเภทบา้นเด่ียว เน้ือท่ีประมาณ 20-40 ตร.ว. ในระดบัราคา 2,000,001-3,000,000 บาท ทั้งน้ี

ความสนใจในรูปแบบและลักษณะของทรัพยเ์ป็นผลมาจากรูปแบบของสังคมท่ีเปล่ียนไป โดยใน

ปัจจุบนัการอยู่อาศยัจะเป็นการแยกครอบครัวเด่ียวขนาดเล็กลง แต่ก็ยงัคงต้องการพื้นท่ีในการท า

กิจกรรมภายในครอบครัว ซ่ึงทรัพยป์ระเภทบา้นเด่ียวจึงเป็นท่ีนิยมและตรงกบัความตอ้งการของสังคม

ในปัจจุบนั และเน้ือท่ีประมาณ 20-40 ตร.ว. ยงัมีพื้นท่ีเพื่อท ากิจกรรมกบัครอบครัวไดเ้ช่นกนั ทั้งน้ีก่อน

หน้าท่ีผูต้อบแบบสอบถามจะสนใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขายของบริษทัฯส่วนใหญ่มีท่ีอยูอ่าศยัเป็นของ

ตนเองอยู่ก่อนแล้วและใช้ระยะเวลาในการพิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขายมากกว่า 4 

สัปดาห์ เน่ืองจากการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัตอ้งพิจารณาหลากหลายปัจจยั อาทิ ท าเลท่ีตั้งทรัพย ์สภาพ

ของทรัพย ์ราคาทรัพยแ์ละอ่ืนๆอีกมากมาย ท าให้ตอ้งใช้ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือนานพอสมควร 

และเน่ืองจากวตัถุประสงคข์า้งตน้ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือเพื่ออยูอ่าศยัดว้ยตนเองดงันั้นจึงสอดคลอ้งกบัผู ้

มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ นั่นก็คือตนเองเช่นกัน โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามมีการขอใช้

สินเช่ือจากธนาคารเพื่อช าระค่าซ้ือทรัพย์ และการซ้ือทรัพย์ดงักล่าวผูซ้ื้อไม่ได้มีความรู้จกัเป็นการ

ส่วนตวักบัเจา้ของกรรมสิทธ์ิเดิม 

จากศึกษาลูกคา้ผูส้นใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขายของบริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์

จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่มีระดบัการรับรู้ส่วนประสมการตลาดโดยภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 4.23 

ซ่ึงจดัไดว้่ามีการรับรู้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด และเม่ือพิจารณารายดา้นพบว่าดา้นการจดัจ าหน่ายมีระดบั

การรับรู้มากท่ีสุด ทั้งน้ีดา้นการจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ย การมีส านกังานให้ค  าแนะน าและติดต่ออยา่ง 

สะดวก มีภาพทรัพย์ให้ดูอย่างละเอียดและมีบูธแสดงสินค้าและให้ค  าแนะน า โดยบริษัทบริหาร

สินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ มีพนกังานผูท่ี้มีความเช่ียวชาญในเร่ือง

ของทรัพยสิ์นรอการขายประจ าส านกังานอยู ่4 อตัรา ซ่ึงถือวา่เพียงพอต่อการให้บริการส าหรับลูกคา้ท่ี



สนใจซ้ือทรัพยอี์กทั้งยงับุคลากรยงัมีความช านาญในเร่ืองพื้นท่ีและรายละเอียดของทรัพยแ์ต่ละรายการ

เป็นอยา่งดีท าใหลู้กคา้มีความพึงพอใจในการใหบ้ริการ 

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือนและ

สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือทรัพย์สินรอการขาย(NPA)ของลูกค้าบริษัท

บริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั จีรานุช ศรีสุรีย์

ไพศาล และสวรส ศรีสุตโต (2562). ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนบุคคลกบักลยุทธ์ทางการตลาดของทรัพย์

รอการขาย : กรณีศึกษาธนาคารออมสินเขตสมุทรสาคร ผลการวจิยั พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัส่งผล

ใหค้วามตอ้งการของผูบ้ริโภคทรัพยสิ์นรอการขายของธนาคารออมสินเขตสมุทรสาครต่างกนั 

ผลการศึกษาพบวา่การรับรู้ส่วนประสมการตลาดโดยรวมท่ีต่างกนัมีพฤติกรรมรายขอ้ในส่วน

ของการรับรู้ขอ้มูลทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA)จากแหล่งท่ีมา  วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือทรัพยสิ์นรอ

การขาย รูปแบบทรัพย์สินรอการขาย(NPA)ท่ีต้องการซ้ือ ความต้องการซ้ือทรัพย์ท่ีมีขนาดท่ีดินท่ี

ตอ้งการ ความสนใจในระดบัราคาทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA) ท่ีอยูอ่าศยัก่อนสนใจซ้ือทรัพย ์บุคคลท่ีมี

อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือทรัพย(์NPA) รูปแบบการช าระเงินจากการซ้ือทรัพยสิ์นรอการขายและ

ความสัมพนัธ์กบัเจา้ของกรรมสิทธ์ิเดิมไม่แตกต่างกนั ยกเวน้พฤติกรรมในส่วนของระยะเวลาในการ

พิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือท่ีมีการรับรู้ส่วนประสมการตลาดโดยรวมท่ีต่างกนัส่งผลให้มีพฤติกรรม

ดงักล่าวต่างกนัเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าการรับรู้ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ การรับรู้

ส่วนประสมการตลาดดา้นราคาและการรับรู้ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีต่างกนั

ท าใหพ้ฤติกรรมในดา้นระยะเวลาการตดัสินใจต่างกนัเช่นกนั 

 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปใช้ 

1. จากการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ

ระหว่าง 23 – 32 ปี    มีระดบัการศึกษาอยูท่ี่ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจ

ส่วนตวั มีรายไดต่้อเดือนประมาณ 10,001 – 20,000 บาท และส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด ผูป้ระกอบการ

สามารถน าขอ้มูลส่วนบุคคลเพื่อการท าการตลาดใหต้รงกลุ่มเป้าหมายท่ีตดัสินใจซ้ือไดอ้ยา่งเหมาะสม 

2. จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA) ของลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพย์

กรุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ พบวา่ช่องทางการส่ือสารทางอินเตอร์เน็ตสามารถ



เขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดสู้งสุด ดงันั้นบริษทัฯควรเนน้การส่ือสารทางการตลาดในช่องทางดงักล่าว

ให้มากยิ่งข้ึน และพฒันาช่องทางการส่ือสารให้น่าสนใจและดึงดูดลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้ไดม้ากท่ีสุด 

เช่น เม่ือมีทรัพยร์าคาพิเศษหรือโปรโมชัน่ต่างๆควรส่ือสารผา่นช่องทางอินเตอร์เน็ตแทนการติดป้ายไว

นิลเพื่อกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ ในส่วนของประเภททรัพยท่ี์ไดรั้บความสนใจจากการศึกษา

ในคร้ังน้ี คือ ทรัพยสิ์นรอการขายท่ีเป็น บา้นเด่ียว ท่ีมีขนาดเน้ือท่ีประมาณ 20-40 ตร.ว. ในระดบัราคา 

2,000,001-3,000,000 บาท ดงันั้นเม่ือส านกังานคดัเลือกทรัพยท่ี์อยูใ่นความดูแลเพื่อน ามาปรับปรุงให้มี

สภาพพร้อมขาย ควรท่ีจะเลือกทรัพยท่ี์เป็นท่ีตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมาเป็นล าดบัแรกๆ นัน่คือ

ทรัพยป์ระเภทบา้นเด่ียว โดยการน ามาปรับปรุงให้อยู่ในสภาพพร้อมขาย เพื่อช่วยในการสร้างโอกาส

ใหก้บัส านกังานในการท ารายได ้

3. จากการศึกษาการรับรู้ส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA) 

ของลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ส านกังานหาดใหญ่ มีขอ้เสนอแนะ  

ดา้นผลิตภณัฑ์ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั ท าเลท่ีตั้งทรัพยส์ะดวกในการเดินทาง

มากท่ีสุด ดงันั้นการคดัเลือกทรัพย ์NPA ควรพิจารณาจากท าเลท่ีตั้งมาเป็นล าดบัตน้ๆ  เพื่อเป็นจุดดึงดูด

ความตอ้งการซ้ือของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

ดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในดา้นราคาท่ีมีความเหมาะสมกบัท าเลของทรัพย ์

ดงันั้นการตั้งราคาขายควรค านึงถึงท าเลท่ีตั้งด้วย หากทรัพยต์ั้งอยู่บริเวณชานเมืองหรือไม่ใช่แหล่ง

การคา้ ควรจะมีราคาต ่ากวา่ทรัพยป์ระเภทเดียวกนัแต่ตั้งอยูใ่นยา่นธุรกิจ  

ดา้นการจดัจ าหน่ายผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในด้านท่ีการขายจะมีภาพทรัพยใ์ห้ดู

อยา่งละเอียด ท าให้ผูส้นใจซ้ือทรัพยไ์ดเ้ห็นสภาพของทรัพยไ์ดช้ดัเจนยิ่งข้ึน ดงันั้นบริษทัควรจะมีการ

ส ารวจทรัพยสิ์นรอการขายอยา่งสม ่าเสมอเพื่ออพัเดทภาพทรัพยใ์นเวบ็ไซตห์รือช่องทางท่ีลูกคา้สามารถ

เขา้ถึงไดส้ะดวก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้ดา้นการส่งเสริมการตลาดในส่วนของ

การให้บริการก่อนและหลงัการขายท่ีดี  ดงันั้นบริษทัควรค านึงถึงการให้บริการหลกัการขายท่ีดีดว้ย  

เช่น มีการรับประกนัความเสียหายของทรัพยสิ์นรอการขายในระยะเวลาท่ีพอสมควร หรือหากลูกคา้มี

ความตอ้งการรีโนเวทหรือต่อเติมบา้น พนกังานขายควรใหค้  าแนะน าท่ีเหมาะสมในฐานะผูมี้ความรู้ดา้น

อสังหาริมทรัพยร์วมถึงแนะน าทีมช่างเพื่อเป็นตวัเลือกใหลู้กคา้ประกอบการตดัสินใจ 

 



ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการรับรู้ส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจ

ซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย(NPA) ของลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) ใน

ส านกังานอ่ืนๆในแต่ละภาค ทั้งน้ีเพื่อไดท้ราบขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของลูกคา้ไดก้วา้งข้ึนรวมถึงได้

ทราบถึงการรับรู้ส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ในภูมิภาคอ่ืนๆดว้ยเช่นกนั ทั้งน้ีเพื่อมองเห็นภาพรวม

ของทั้งบริษทั 

2. คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพยก์รุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั(มหาชน) 

ส านกังานหาดใหญ่ เท่านั้น การวิจยัคร้ังต่อไปควรศึกษากลุ่มลูกคา้ท่ีสินใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขายของ

บริษทัหรือหน่วยงานอ่ืนบ้าง เพื่อสามารถน าผลท่ีได้มาเปรียบเทียบก่อให้เกิดความเข้าใจต่อความ

ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน  
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