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จากอัตราการเจรญิเติบโตของตลาดบานมือสอง พบวามีสัดสวนถึง 20,000 ลานบาทตอป ซึ่งในจํานวนนี้ เปน

การซื้อผานบริษัทตัวแทนขายเพียง 13.3% หรือ 2,600 ลานบาท ซึ่งในสัดสวนดังกลาวนั้นนาจะมีแนวทางที่จะเพ่ิมจํานวน
การซื้อขายผานบริษัทตัวแทนขายมากขึ้นกวาเดิม 

ดังนั้นการวิจัยครั้งนี้จึงมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา สภาพปจจุบัน ปญหา และ ปจจัยการตัดสินใจเลือกซือ้บานมือ
สองผานบริษทัตัวแทนขาย โดยใชแบบสอบถามผูซือ้บานมอืสองผานบริษัท โรยัล แอสเซ็ทส คอนเซาทแทนต จํากัด 
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ปญหาในการติดตอกระทํานิติกรรมตางๆ  2) ผูที่ไมเคยซื้อบานมากอน พบวาสวนใหญจะเปนผูที่เพ่ิงแยกตัวจากครอบครัว
เดิมไมมีประสบการณซื้อบานมากอน คนกลุมนี้จึงตองการขอมูลประกอบการตัดสินใจ 
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ดังนั้นขอเสนอแนะสําหรับบริษัทตัวแทนขาย จะตองสรางความเขาใจกบัผูซือ้บานมอืสอง  โดยการแยกระหวาง
สินคาและการบรกิาร โดยจะตองเพิ่มการบริการใหขอมูลเกี่ยวกบัตัวบานมากขึ้น เพื่อใหเกิดความเชื่อม่ันในสินคาเพิ่มขึ้น
จากการใหบริการ อํานวยความสะดวกและรวดเร็วยิ่งขึน้ เพือ่ใหผูซือ้บานมือสองไดรับประโยชนและรูสกึคุมคากับคาใชจาย 
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The primary objective of this study is to research the current situation of the second-hand housing market, 

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

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

บทนํา 
 
1.1  ความเปนมาสําคัญ 
 

ในป 2535 จนถึงป 2539  เปนยุคที่อสังหาริมทรัพยเฟองฟูสุดขีด  อัตราการเติบโตของ
ธุรกิจอสังหารมิทรัพยในยุคนั้นเติบโตสงูสดุ  ทําใหหลายๆ คนประสบความสําเร็จรํ่ารวยใน
ระยะเวลาอันสั้นจากยุคฟองสบูนี้และหลงัจาก พ.ศ. 2539 เปนตนมา  เกิดวกิฤติเศรษฐกิจใน
ประเทศ  สถาบันการเงนิหยุดการปลอยสินเชื่อแกผูประกอบการธุรกจิอสังหาริมทรัพย  โครงการ
ตางๆ ตองหยดุดําเนิน  กิจการ  เนื่องจากขาดสภาพคลอง  โครงการบานจัดสรรตองถูกทิง้ราง  
ผูประกอบการถูกฟองรองจนหลายคนลมละลายเปนหนีส้ินมากมาย ผลจากการผลิตสินคาเกิน
ความตองการออกสูตลาดในยุคฟองสบูระหวางป พ.ศ. 2535-2539 นี ้  มีทรัพยสินรอการขายของ
ธนาคารพาณชิย 13 แหง  ณ เดือนมิถนุายน 2545 มีจํานวนรวมกนั  144,369 ลานบาท  และหาก
รวมทรัพยสินที่รอการขายจากสถาบันการเงินอืน่และหนวยงานที่เกี่ยวของ  เชน  ธนาคารอาคาร
สงเคราะห  บริษัทเงนิทุน  บรรษัทบริหารสินทรัพย  สถาบันการเงนิหรือ บบส. รวมทั้งทรัพยสนิใน
กระบวนการขายทอดตลาดของกรมบังคบัคดี  ประมาณไดวาทัง้ระบบมีไมต่ํากวา 600,000 ลาน
บาท ที่อยูอาศัยที่สรางเสร็จในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลรวมทั้งสิน้ 752,545 หนวย  หรือเฉลีย่ป
ละ 150,000 หนวย (พีรพฒัน วงศบุตร, วัฎจักรอาคารที่ดิน, กันยายน 2545: 60)  จํานวนทีอ่ยู
อาศัยทัง้หมดในตลาด (Housing Stock)   ณ  เดือนกนัยายน 2545  มีจํานวน 17,301,351 หนวย  
เพิ่มข้ึนจากเดอืนธันวาคม 2544  รอยละ 2.3  ในจํานวนนี้เปนที่อยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 5 จังหวัด  จํานวน 3,477,640 หนวย  คิดเปนรอยละ 20.10 ของจํานวนที่อยูอาศยั
ทั้งหมด (ธนาคารอาคารสงเคราะห, 2545)  ในจํานวนดงักลาวเปนทัง้บานมือหนึ่งและบานมือสอง
รวมกัน  ไมมีหนวยงานใดยืนยนัไดวามีบานมือสองอยูในตลาดจํานวนเทาใด ธนาคารอาคาร
สงเคราะหใชสถิติผูใชไฟฟาของการไฟฟานครหลวงในเขตกรุงเทพฯ และ 2 จังหวัดปริมณฑล 
(นนทบุรีและสมุทรปราการ)  เปนเครื่องชีว้ดัภาวะบานวางในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ณ เดือน 
กันยายน 2545  พบวามจีํานวนผูใชไฟฟาทั้งหมด 1,973,034 ราย  เพิ่มข้ึนจากเดือนมิถนุายน 
2545  รอยละ 1.08 หรือ 21,071 ราย ในจํานวนนีค้าดวาจะเปนบานวาง 17.45 หรือ จํานวน 
344,279 หนวย  เพิ่มข้ึนจากเดือนมิถนุายน 2545 รอยละ 0.44 หรือจํานวน 1,507 หนวย  ซึ่งบาน
วางเหลานีพ้บมากในเขตมีนบุรี  บางใหญ  บางกะป  และนนทบรีุ (ธนาคารอาคารสงเคราะห, 
2545)    
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จากผลการสํารวจของศูนยวชิาการธนาคารอาคารสงเคราะห  ไดประมาณการจาํนวนบาน
มือสองในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่พรอมขายในตลาด ณ ตนป 2541  วามจีํานวน 
334,000 หนวย  ในจํานวนนี้เปนบานที่เสนอขายโดยตรงจากเจาของประมาณรอยละ 30  เสนอ
ขายผานคนกลางรอยละ 62  และเปนการเสนอขายผานบริษทัตัวแทนขายเพยีงรอยละ 2 เทานั้น 
(ศูนยวิชาการธนาคารอาคารสงเคราะห)  
 
แผนภูมิที่ 1.1 การซ้ือบานมือสอง ณ ตนป พ.ศ. 2541  

  
จากผลการวิจยัของภาควิชาเคหการ คณะสถาปตยกรรม จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย 

ธันวาคม 2543ไดทําการวิจยัเกี่ยวกับความตองการบานมือสองของประชากรในพืน้ทีต่อนเหนือของ
กรุงเทพมหานครพบวา  ผูสนใจซื้อบานมือสองภายใน 3 ป  จะทําการซื้อผานเจาของโดยตรง      
(ขายเอง) รอยละ 68.60  รองลงมาซื้อจากสถาบันการเงนิ รอยละ 26.20  และซื้อผานบริษัทตวัแทน
ขายรอยละ 5.20 จากผลสํารวจของภาควิชาเคหการ คณะสถาปตยกรรม จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลยั  เกี่ยวกบัความตองการบานมือสองของประชากรในพืน้ที่ตอนเหนือของ
กรุงเทพมหานคร ไดสํารวจขอมูลดานตางๆ ของประชากรที่อยูอาศัยในกรงุเทพมหานครและ
ปริมณฑล  เกี่ยวกบัปญหาและแนวทางแกไขปญหาที่อยูอาศัยในป 2544  คร้ังที ่ 3  พบวา  ผูทีม่ี
ปญหาที่อยูอาศัยสนใจและคิดจะซื้อบานมือสองที่เจาของนาํออกขายเอง  รอยละ 52.90  รองลงมา
สนใจจะซื้อบานมือสองที่สถาบันการเงนินาํออกประมูลขายรอยละ 40.10  และสนใจจะซื้อบานมอื
สองผานบริษทัตัวแทนขายรอยละ 7     (อีคอนนิวส, 2544) 

 
 

ขายโดยตรงจากเจาของ 30%
ขายผานคนกลาง 62%
ขายผานบริษัท 2%
อ่ืนๆ 6%

จํานวนบานมอืสองพรอมขายในกรุงเทพฯ และปริมณฑล ณ ตนป 2541 
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ตลาดบานมือสองในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ป 2545 คาดวามีประมาณ 

20,000-30,000 หนวย  และในจํานวนนีม้ีการซื้อขายผานบริษทัตัวแทนนายหนามอือาชีพ คาดวา
ไมถึง 15% สวนใหญทาํการซื้อขายกนัเอง หรือผานนายหนาสมัครเลนถึง 70% (ธนาคารอาคาร
สงเคราะห, 2545) ศูนยวจิยักสิกรไทยคาดการณภาวะตลาดมือสองป 2545-2546  วามมีูลคา
ตลาดในระดับ 20,000 ลานบาทตอป  และจากผลการสํารวจยังพบอีกวาผูที่จะซือ้บานมือสองใช
การติดตอโดยตรงกับเจาของบาน  คิดเปนสัดสวนรอยละ 54.5  รองลงมาคือทรัพยสินรอการขาย
ของสถาบนัการเงินรอยละ 17.5  การประมูลรอยละ 14.7  และผานบริษัทตวัแทนนายหนา 13.3 
(ศูนยวิจยัธนาคาร      กสิกรไทย) 

 

ติดตอเจาของโดยตรง 68.60%
จากสถาบันการเงิน 26.20%
ผานบริษัทตัวแทน 5.20%

แผนภูมิท่ี 1.2  การซื้อบานมือสอง ป พ.ศ. 2543 

จํานวนการซื้อบานมือสองผานชองทางการขายตางๆ ป  2543 

ติดตอเจาของโดยตรง 54.5%
จากสถาบันการเงิน 17.5%
จากการประมูล 14.7
ผานบริษัทตัวแทน 13.3%

การซื้อบานมือสองผานชองทางการขายตางๆ ป 2545 

แผนภูมิท่ี 1.3 การซื้อบานมือสอง ป พ.ศ. 2545 
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ตารางที่ 1.1 การเปรียบเทยีบการขายบานมือสองดวยวิธีการตางๆ ตัง้แตป พ.ศ. 2543-2545 
 

ป พ.ศ. 2541 ป พ.ศ. 2543 ป พ.ศ. 2545 
ขายผานคนกลาง 62% ขายตรงจากเจาของ 68.6% ขายตรงจากเจาของ 54.5% 
ขายตรงจากเจาของ 30% ขายโดยสถาบันการเงิน 26.2% ขายโดยสถาบันการเงิน 17.5% 
โดยวิธีอื่นๆ 6%  ขายโดยการประมูล 14.7% 
ขายผานบริษัทตัวแทนขาย 2% ขายผานบริษัทตัวแทน 5.2% ขายผานบริษัทตัวแทนขาย 13.3% 
 
 จากตารางขางตนเปรียบเทยีบชองทางการจําหนายบานมือสองดวยวิธีการตางๆ ตั้งแตป 
พ.ศ. 2543-2545 พออธิบายไดดังนี้ 

1. ชองทางการจาํหนายบานมอืสองโดยตรงจากเจาของยงัคงมีจาํนวนมากที่สุด และแนว 
โนมจะลดลงเรื่อยๆ 

2. ชองทางการจาํหนายโดยสถาบันการเงนิอนัเปนเจาของทรัพยสินเกิดขึน้ในป 2543 จน 
ถึงปจจุบนัและหลายสถาบนัการเงินไดจดัตั้งบริษัทหรือหนวยงานดานการจัดการทรัพยสินเหลานี ้
เพื่อจําหนายแกบุคคลทั่วไป 

3. ชองทางการจาํหนายโดยการประมูลเปนวธิีการใหมสําหรับประเทศไทยที่เร่ิมจะเปนที ่
นิยมโดยทรัพยสินที่ประมูลมีทั้งจากสถาบันการเงนิที่เปนเจาของทรพัยสินเอง และมาจาก
ประชาชนที่ตองการขายโดยการประมูล 

4. ชองทางการจาํหนายโดยบรษิัทตัวแทนขาย       จะเห็นไดวามีอัตราการเติบโตที่เพิ่มข้ึน 
เร่ือยๆ จาก 2% ในป 2541 เปน 5.2% ในป 2543 และ 13.3% ในป 2545 นั้นแสดงใหเห็นวา
พฤติกรรมของผูบริโภคตอการจําหนายในชองทางนี้เร่ิมมกีารพัฒนาขึน้เรื่อยๆ และนาจะมีการ
ขยายตัวอยางตอเนื่องในอนาคตอันใกลนี ้ 

จากสิ่งทีน่าสนใจขางตนโดยประเด็นของชองทางการจดัจําหนาย  โดยบริษัทตัวแทนขายซึง่ 
ม ีอัตราการเติบโตขึ้นอยางตอเนื่อง เปนสิ่งที่นาสนใจเกี่ยวกับธุรกิจตัวแทนจําหนายบานมือสอง     
ดังนัน้ผูวิจยัจึงเห็นวายังไมเคยมีผูใดทําการศึกษามากอนจะไดทําการศึกษาถงึปจจยัในการ
ตัดสินใจซื้อบานมือสองผานบริษัทตวัแทนขาย ตลอดจนศึกษาสภาพปจจุบันและปญหาของการซื้อ
บานมือสองผานบริษทัตัวแทนขาย  

 
1.2  วัตถุประสงคของการศึกษา 

1) เพื่อศึกษาสภาพปจจุบันและปญหาของการซื้อบานมือสองผานบริษทัตัวแทนขาย 
2) เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาธุรกจิบานมือสองผานตวัแทนขาย 
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1.3  ขอบเขตการศึกษา 
1) ศึกษากลุมผูทีซ่ื้อบานมือสองโดยการซื้อผานตัวแทนขาย โดยศึกษาเฉพาะที่ซื้อผาน 

บริษัท โรยัล แอสเซ็ทส คอนเซาทแทนต จาํกัด  
2) การทาํวิจยัครั้งนี้ศึกษาเฉพาะบานมือสองประเภทบานเดี่ยว  บานแฝด  ทาวนเฮาส  

อาคารชุด และอาคารพาณชิย 
 

1.4  ขอตกลงเบือ้งตน 
ทําการศึกษาเฉพาะกลุมผูซือ้บานมือสองตั้งแตชวงระยะเวลา 1 มกราคม พ.ศ. 2545 – 31 

ธันวาคม พ.ศ. 2545 เทานัน้  เนื่องจากมกีารจัดเก็บระบบขอมูลตามระบบ ISO 9001:2000 
ของบริษัท ในป พ.ศ. 2545 

 
1.5  วิธีการดําเนินงานวจิยั 
 การวิจยัครั้งนีเ้ปนการวิจัยเชงิสํารวจ (Survey Research) มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัย
การตัดสินใจซือ้บานมือสองผานบริษทัตัวแทนขาย  โดยมีรายละเอียดและขั้นตอนการศึกษา
ดังตอไปนี้ 

ขอบเขตการศึกษา 
 ศึกษาประชากรกลุมตัวอยางผูซื้อบานมอืสองผานบริษัทตัวแทนขาย  

การสํารวจขอมูลเบื้องตน 
1. ขอมูลปฐมภูมิ โดยการออกแบบสอบถาม และตอบแบบสอบถามโดยผูซื้อบานมือสอง

ผานบริษทัตัวแทนขาย  
2. ขอมูลทุติยภูม ิ 

- ศึกษาแนวความคิดทฤษฎี และงานวิจยัทีเ่กี่ยวของ ขอมูลบานมือสองจาก    
วิทยานิพนธ วารสาร นิตยสาร ตลอดจนหนังสือตํารา และเอกสารตางๆ ที่  
เกี่ยวของ 

 
1.6   ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรทีท่ําการศึกษาในครั้งนี้ไดแก ผูซื้อบานมือสองผานบริษทั โรยัล แอสเซ็ทส     คอน
เซาทแทนต จํากัด ในป พ.ศ.2545 เนื่องจากบริษทันี้มกีารจัดเก็บระบบขอมูลตามระบบ          ISO 
9001:2000 ในปดังกลาว 
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ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 ขนาดของกลุมตัวอยางทีเ่หมาะสม (Nop) โดยกลุมประชากรจาํนวน  240  ราย คํานวณ
จากสูตรของ Yamane ซึ่งการประมาณคาพารามิเตอรดวยความเชื่อมั่นที ่ 95% และยอมให
คาพารามิเตอรประมาณไดนี้คลาดเคลื่อนไปไมเกิน ± 5% ทําใหไดขนาดของกลุมตัวอยางนา
เหมาะสมคือ 150 ราย  คารายละเอยีดตอไปนี้ 

Nop    =         N  
                       1+NE2 
  Nop    คือ   ขนาดกลุมตัวอยางทีเ่หมาะสม โดยประชากร 150 คน 
  N คือ   จํานวนประชากรซึ่งไดแก   240   ราย 
  E คือ   ขนาดความคลาดเคลื่อนสูงสุดที่ยอมรับได ในที่นี้คอื ± 5% 

ฉะนั้น  Nop   =               240 
                 {1+ (240)(0.05)2}       =   150     กลุมตัวอยางครั้งนี ้
 

1.7   เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชสําหรับการวิจยัครั้งนี้คือ  แบบสอบถาม (Questionaire) ซึ่งมีคาํถามที่เปน
ปลายเปดและปลายปด จํานวนทั้งสิน้  17  ขอ  โดยมีรายละเอียดการสรางดังตอไปนี ้

1. การกําหนดโครงสรางแบบสอบถาม  แบบสอบถามที่ใชจะครอบคลุมประเด็นตางๆ  
และทําการถามแบบ Cross Check  เพื่อยืนยนัคําตอบ  โดยแบบสอบถามจะแบงเปน     
4  สวนดังนี ้

สวนที่ 1   ขอมูลผูซื้อบานมอืสอง  เปนขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อาชีพ  
รายไดตอครัวเรือน ทาํเลของสถานทีท่ํางาน 

สวนที่ 2   ขอมูลของบานหลังเดิม  เปนขอมูลบานหลงัเดิมกอนมาซื้อบานหลังปจจบุันของ
ผูตอบ  แบบสอบถามซึง่เกีย่วกับทาํเลที่ตั้ง ประเภทของบาน และปญหาของบานหลังเดิมนี ้

สวนที่ 3    ขอมูลของบานมอืสองที่ซื้อ เปนขอมูลบานหลังใหมที่ผูตอบแบบสอบถามซื้อ 
ผานบริษทัตัวแทนขาย  โดยเกี่ยวกับ ทําเลที่ตั้ง ประเภทของบาน ราคาบาน วัตถปุระสงคของการ
ซื้อ เหตุผลที่ซือ้บานหลังนี้ และซื้อแลวทาํอะไรบางกับบานหลงันี ้

สวนที ่4   ขอมูลการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย เปนขอมลูที่ผูตอบ
แบบสอบถามตอบเกี่ยวกบั  การซื้อบานมอืสองผานบริษัทตัวแทนขายซึ่งเกีย่วของกับ ขอพิจารณา
ในการตัดสินใจเลือกซื้อบานมือสองผานตวัแทนขาย  การซื้อบานหลังตอไป  ส่ิงที่คาดหวังในการซือ้
บานมือสอง และการบริการหลังการขาย 
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2. ทําโครงสรางแบบสอบถาม  ซึ่งแตละแบบสอบถามจะมปีระเด็นเฉพาะมาปรับและ 
สรางแบบคําถามและตัวเลือก  โดยปรึกษาอาจารยทีป่รึกษาและอาจารยผูเกี่ยวของ
เพื่อปรับปรุงแกไขใหถูกตอง  ตรงตามวัตถปุระสงคและทฤษฎี 

3. พิมพแบบสอบถามและสงรหัส (CODE) เพื่อการวิเคราะห 
4. สงแบบสอบถามและติดตามแบบสอบถามกลับคืนใหผูวิจัย 
 

1.8   การเกบ็รวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยไดจัดสงเจาหนาที่ไปพบผูตอบแบบสอบถามตามรายละเอยีดที่ไดรับจาก บริษัทโรยัล 
แอสเซ็ทส คอนเซาทแทนต จํากัด  และไดติดตามของแบบสอบถามกลับมาโดยมีรายละเอียดดังนี ้

ขั้นที ่1   ขอจดรายชื่อ ที่อยู ผูซื้อบานมือสองผานบริษัท โรยัล แอสเซ็ทส คอนเซาทแทนต 
จํากัด ซึ่งเปนผูซื้อต้ังแตวันที ่1 มกราคม พ.ศ. 2545 ถึงวันที ่31 ธันวาคม พ.ศ. 2545  โดยมีรายชือ่
จํานวน 150 ราย    

ขั้นที ่2   สงแบบสอบถามโดยเจาหนาที ่5 คน โดยเริ่มสงตั้งแตวนัที ่ 20 มกราคม พ.ศ. 
2546 และนํากลับมาใหทัง้สิ้น 150 ราย ครบตามจํานวนที่สงในวนัที ่5 กุมภาพนัธ 2546 
1.9   การวิเคราะหขอมลู 
 ไดรวบรวมแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางและไดวิเคราะหดังตอไปนี ้

1. นําแบบสอบถามที่ไดรับการตอบกลับมาเพื่อทาํการคัดเลือกตรวจสอบคุณสมบัติของ 
กลุมตัวอยาง  เพื่อใหตรงตามวัตถุประสงค และสามารถนําไปวิเคราะหได  ซึ่งพบวาแบบสอบถาม
สามารถนําไปวิเคราะหไดจริงครบจํานวน  150  ชุด 

2. ไดทําการลงรหัส (CODE)  ลงในแบบสอบถามทุกชุด 
3. ไดทําการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) สําหรับคําถามปลายเปด 
4. ไดทําการวิเคราะหทางสถิติโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows Release  

11.0.1 ดังนี ้ 
4.1  คาสถิติบรรยาย (Descriptive Statistic) ไดแก จํานวนความถี ่(Frequency)  และคา 

รอยละ (Percentage) เปนตัวอธิบาย 
4.2  วิเคราะหหาคาความสมัพันธระหวางตัวแปรที่สําคญัในรูปตารางความสัมพันธ  

(Crosstab)  
5. ไดวิเคราะหจากขอมูลทุติยภมูิประกอบกับขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม 
6. ไดทําการวิเคราะห ประมวล และสรุปผลการศึกษา  โดยนําเสนอผลการศึกษาในรูป 

แบบการบรรยายตามตาราง แผนภูม ิแผนที ่และแผนผังการศึกษา 



 8

1.10   แหลงที่มาของขอมูล 
1. ขอมูลปฐมภูมิ  ไดขอมูลจากแบบสอบถาม จากผูซื้อบานมือสองผาน บริษัท โรยัล  

แอสเซ็ทส   คอนเซาทแทนต จํากัด ในป พ.ศ. 2545 
2. ขอมูลทุติยภูม ิ ประกอบดวย 

2.1 ขอมูลจากแบบสอบถาม 
2.2 ขอมูลจากเอกสารสิ่งพมิพ  ไดแก 

- วิทยานิพนธและงานวจิัยทีเ่กี่ยวของ 
- นิตยสาร HOME BUYERS’ GUIDE 
- นิตยสารวัฎจกัรอาคารที่ดนิ 
- นิตยสารวัฎสารอาคารที่ดิน 
- นิตยสาร ตลาดบาน 
- วารสารธนาคารอาคารสงเคราะห 
- หนงัสือพมิพรายวนั รายสัปดาห 
- วารสารสมาคมตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพย 
- หอสมุดจุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย 
- บริษัท อีอารเอ (ประเทศไทย) จํากัด 

 
1.11   นิยามศัพท 
นิยามศัพทสําหรับการศึกษาในครั้งนี้ไดแก 
บานมือสอง      หมายถงึ   บานที่มีการจดทะเบียนโอนกรรมสิทธิ์ความเปนเจาของ 

มากกวา 1 คร้ัง 
บานเดิม            หมายถงึ    บานหลังเดมิที่เคยอยูอาศัยมากอนที่จะยายเขามาอยูใน 

บานหลังปจจบุัน 
บริษัทตัวแทนขาย    หมายถงึ    บริษัทนายหนามืออาชพีที่รับขายบานโดยเปนตัวกลาง 

ในการซื้อขาย เปนผูดําเนินการใหเกิดการซือ้ขายจน
ลุลวงแลว  จะไดคาตอบแทนการดําเนนิการนอยเรียกวา
คานายหนา หรือ คอมมิชชั่น   

บานมือสองทีซ่ื้อ    หมายถงึ บานหลังปจจบุันที่ไดทาํการซื้อผานบริษทัตัวแทนขาย   
ซึ่งเปนบานที่ไดอาศัยอยูในปจจุบัน 
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1.12 ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 

1) เพื่อใชขอมูลไปพัฒนาตลาดธุรกิจ บริษทัตัวแทนขายบานมือสอง ใหมีขีดความสามารถ
ทัดเทียมชองทางการขายประเภทอื่นๆ  

2) เพื่อนาํขอมูลไปพัฒนาทั้งดานระบบและบคุลากร บริษทัตัวแทนขายบานมือสองในดาน
การจัดการ การเก็บขอมูล การสนองตอความตองการของผูบริโภค การบริการทัง้กอนและ
หลังการขาย เพื่อใหเกิดการยอมรับและเกดิผลตอวิชาชพีในอนาคตใหมากขึ้น 

3) เพื่อใหเกิดมาตรฐานแกวิชาชีพตัวแทนนายหนา อันจะนาํไปสูขบวนการคุมครองผูบริโภค 
เมื่อมีการซื้อขายผานบริษทัตัวแทนขายตอไป 

4) เพื่อใหเกิดระบบการซื้อขายที่เปนรูปธรรมชัดเจน ทาํใหภาครัฐมีรายไดจากภาษีการซื้อขาย 
 



บทที่ 2 
 

แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

ผูซื้อบานมือสองที่ซื้อผานบริษัทตัวแทนขายมีแนวคิดหรือเหตุผลจูงใจตอการตัดสินใจซื้อ
บานผานบริษทัตัวแทนขาย  สามารถจําแนกเปนหวัขอไดดังนี ้

 
แนวคิดทฤษฎีดานพฤติกรรมการเลือกที่อยูอาศยั 

 
พฤติกรรมการเลือกที่อยูอาศัยและแนวคิดเกี่ยวกบัทําเลที่ต้ัง 
Brain Goodal (Brain Goodal 1974 : 151-161) กลาวถึงหลักเกณฑในการเลือกที่อยู

อาศัยวา  ผูอาศัยจะพิจารณาคุณสมบัติของที่อยูอาศัย 3 ประการคือ 
1. ลักษณะบาน  ไดแก  ความเกาใหมของบาน  ขนาดของบานที่เหมาะสมกับขนาด

ครอบครัว  และคุณสมบัติของสวนประกอบภายในบาน 
2. ลักษณะของชมุชน  ผูอยูอาศัยมักจะเลอืกบริเวณที่อยูอาศัยที่มีสภาพเศรษฐกิจและ

สังคมเหมือนกับตนเอง 
3. ความสัมพันธของที่ตั้งนั้นๆ กับพืน้ที่โดยรอบ  ไดแก  ความสะดวกในการเดินทางไปยัง

แหลงงาน  ยานการคา  อุตสาหกรรม  และการติดตอสัมพันธกับกิจกรรมที่เกี่ยวของ 
Becker (1977)  ไดอธิบายวา  ผูอยูอาศัยมีความพอใจที่อยูในปจจบุันไดแมวา  จะไมตรง

กับบานในอุดมคติ  ผูอยูอาศัยจะประเมนิที่อยูอาศัยดวยปจจัย 3 ประการคือ 
1. ภาพพจนบานในอุดมคติ 
2. เงื่อนไขตามสภาพการณ 
3. กลไกการแกไขปญหาตัวบุคคล 
ความพึงพอใจของลูกคา  (Customer satisfaction) เปนระดับความรูสกึของลูกคาทีม่ีผลจาก 

การเปรียบเทยีบระหวางประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ หรือการทํางานของผลิตภัณฑ  กับการ
คาดหวงัของลกูคา  (Kotler. 1994 : 98) ระดับความพอใจของลูกคาจะเกิดจากความแตกตาง
ระหวางผลประโยชน จากผลิตภัณฑความคาดหวงัของบุคคล การคาดหวังของบุคคล (Expectation) 
เกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูซื้อสวนผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ หรือการ
ทํางานของผลติภัณฑเกิดจากนักการตลาดและฝายอื่นๆ ที่เกีย่วของจะตองพยายามสรางความพึง
พอใจใหกับลูกคาโดยพยายามสราง มูลคาเพิ่ม (Value added) การสรางมูลคาเพิ่มเกิดจากการผลิต 
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แผนภูมิที่ 2.1   แสดงปจจัยที่เปนตัวกําหนดมูลคาเพิ่มสําหรับลูกคา  (Customer   added     value)   :    ความสัมพันธ 
       ระหวางความแตกตางทางการแขงขันของผลิตภัณฑ (Product competitive differentiation) และมูลคา  
       รวมสําหรับลูกคา (Total customer values) 

(Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) รวมทัง้มีการทํางานรวมกันกับฝายตางๆโดยยึด
หลักการสรางคุณภาพรวม (Total quality) มูลคาเกิดจากความแตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive differentiation) มูลคาที่มอบใหกับลูกคาจะตองมากกวาตนทนุของลกูคา (Cost) 
ตนทนุของลูกคาสวนใหญกค็ือราคาสินคา (Price) นัน่เอง 

 ความแตกตางทางการแขงขนัของผลิตภัณฑ (Product competitive differentiation) เปนการ 
ออกแบบลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑหรือบริษทัใหแตกตางจากคูแขงขันและความแตกตางนั้น
จะตองมีมูลคาในสายตาของลูกคาและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได ความแตกตางทางการ
แขงขันประกอบดวย (1) ความแตกตางดานผลิตภัณฑ  (Product differentiation) (2) ความ
แตกตางดานบริการ (Services differentiation) (3) ความแตกตางดานบุคลากร (Personal 
differentiation) (4) ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image differentiation) ความแตกตางเหลานี้
เปนตัวกาํหนดมูลคาเพิ่มสําหรับลูกคา (Customer added value) ดังแผนภูมิที ่2.1 

มูลคารวมสาํหรับลูกคา (Total customer values) เปนผลรวมของผลประโยชนหรืออรรถ 
ประโยชน (Utility) จากผลิตภัณฑหรือบริการใดบริการหนึ่ง มูลคาผลิตภัณฑพิจารณาจากความแตกตาง
ทางการแขงขนัซึ่งประกอบดวย ความแตกตางดานผลติภัณฑ ความแตกตางดานบริการ ความแตกตาง
ดานบุคลากร และความแตกตางดานภาพลักษณ ความแตกตางทั้งสี่ดานนี้กอใหเกิดมูลคาผลิตภัณฑ 4 
ดานเชนกนัคอื มูลคาดานผลิตภัณฑ มูลคาดานบรกิาร มูลคาดานบุคลากร และมูลคาดานภาพลกัษณ
มูลคาทัง้ 4 รวมเรียกวามูลคาผลิตภัณฑรวมในสายตาของลูกคา  ดังแผนภูมิที ่2.1 

 

 

ความแตกตางดานการแขงขันของผลิตภัณฑ 
(Product competitive differentiation) 

ความแตกตางดานผลิตภัณฑ 
(Product differentiation) 

ความแตกตางดานบริการ 
(Services differentiation) 

ความแตกตางดานบุคลากร 
(Personal differentiation) 

ความแตกตางดานภาพลักษณ 
(Image differentiation) 

มูลคาผลิตภัณฑรวมในสายตาของลูกคา 
(Total consumer values) 

มูลคาผลิตภัณฑ 
(Product values) 

มูลคาดานบริการ 
(Services values) 

มูลคาดานบุคลากร 
(Personal values) 
มูลคาดานภาพลักษณ 
(Image values) 
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แผนภูมิที่ 2.2   แสดงมูลคาที่สงมอบลูกคา (Customer delivered value) ซ่ึงเกิดจากผลตางระหวางมูลคารวม 
        สําหรับลูกคา (Total customer values) ลบดวยตนทุนรวมของลูกคา (Total customer cost) 

 
งานวจิัยที่เกีย่วของ 

จากวทิยานพินธของ  ฉวีวรรณ เดนไพบูลย (2536)  เร่ืองปจจัยทางสังคมและเศรษฐกิจที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูมีรายไดปานกลาง  ในเขตชั้นกลางของกรุงเทพมหานคร 

สรุปปจจัยที่ใชในการเลือกตัดสินใจซื้อไดดังนี ้
1. ความสามารถจายของผูซื้อ 
2. ที่ตั้งโครงการ 

- ใกลที่ทาํงาน 
- ใกลถนนใหญ 
- ใกลบานพอแม-ญาติ 
- ตองการออมในรูปอสังหาริมทรัพย 

จากวทิยานพินธของ สมถวลิ แซล้ี (2539)  เร่ืองปจจัยในการตัดสินใจซื้อและขายบานมือ
สองในเขตบางกะป  สรุปผลการวิจยัไดดังนี ้

1. ปจจัยในการตดัสินใจซื้อบานมือสองในเขตบางกะป  เรียงตามลาํดับดังนี ้
- ทําเลที่ตั้ง 
- ราคา 

มูลคาดานผลิตภัณฑ   (Product  

มูลคาดานบริการ  (Services values) 

มูลคาดานบุคลากร (Personal values) 

มูลคาดานภาพลักษณ (Image 

ราคาในรูปตัวเงิน  (Monetary price) 

ตนทุนดานเวลา (Time cost) 

ตนทุนดานพลังงาน (Energy cost) 

ตนทุนดานจิตวิทยา (Psychic cost) 

(1) มูลคาผลิตภัณฑรวมในสายตาลูกคา 
(Total customer value) 

(2) ตนทุนรวมของลกูคา 
(Total customer cost) 

มูลคาผลิตภัณฑ   
ที่สงมองแกลูกคา 

(Customer 
delivered value) 
เกิดจากขอ (1) 
ลบดวยขอ (2) 
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- การเดินทางสะดวก 
- สภาพบาน 
- เขาอยูไดทันทีและสภาพแวดลอม 

2. ปจจัยในการตดัสินใจขายบานมือสอง  เรียงตามลําดับดังนี้ 
- นําเงินไปซื้อบานใหม 
- ขายไดราคาดี 
- มีภาระคาใชจายมาก 

จากวิทยานิพนธของ บุศรินทร ตรีระพงศพิชิต (2542) เร่ืองการจัดการดานการตลาดบาน 
มือสอง  สรุปผลการวิจัยดังนี้ 

1. การจัดการดานการตลาดบานมือสองของนายหนาดังนี้ 
1.1 ใชส่ิงพิมพเฉพาะและติดตั้งปายหนาบานที่จะขาย 
1.2 ใชระบบการขายจากตางประเทศ 

2. เจาของบานมือสองนิยมใชบริการนายหนาใหขายใหมากขึน้ ดังนี้ 
2.1 มีเทคนิคการขาย 
2.2 มีรายการบานฝากขายใหเลือก 
2.3 เขาถึงผูซื้อสูงกวา 
2.4 เจาของบานไมเสียเวลา 

3. สาเหตุที่ผูซื้อซื้อบานมือสองในปจจบุันดังนี้ 
3.1 ตองการเลือกเพื่อนบาน 
3.2 ชุมชนและสิ่งแวดลอม 
3.3 เห็นสภาพบานในปจจุบัน 

4. สาเหตุของการขายบานมอืสองดังนี้ 
4.1 ตองการเงินตนหมุนเวียน 
4.2 รายไดลดลงจนผอนตอไปไมได 
4.3 เศรษฐกิจซบเซา 

 
ประเภทบานมือสอง 
 บานมอืสอง (Resale home/Second hand home) ที่จะกลาวถึงตอไปน้ี  หมายถึงตลาดที่มีการ
ซื้อขายทีอ่ยูอาศัยทุกประเภท (บานเดี่ยว, บานแฝด, ทาวนเฮาส, หองชุด อาคารพาณชิย) ทั้งบานใหม
และบานเกา ไมวาจะเปนผูอยูอาศัยหรือไมก็ตาม  ที่เจาของ (ไมใชผูประกอบการ) ตองการขายตอ
แกผูอ่ืน  ซึ่งสามรถจําแนกไดดังนี ้
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1. บานมือสองทีม่ีการเขาอยูอาศัย (Occupied Housing Units) หมายถึงบานที่ผานการเขา
อยูอาศัยมากอนแลว  ไมวาจะนานเพียงใดก็ตาม  เชน 1-2 ป หรือ 10-20 ป  หรืออาจจะ
มากกวา 20 ป ขึ้นไปก็ได  ดังนั้น  บานมือสองทีม่ีการอยูอาศัยอาจจะมีสภาพใหมเอี่ยม
เพราะมีอายุไมนานหรืออาจเปนบานเกา  ที่ชํารุดทรุดโทรมเพราะอยูอาศัยมายาวนาน
แลวก็ได  บานเหลานี้อาจแบงเปน 2 กลุมใหญตามลกัษณะผูอยูอาศัย  ไดแก 
1.1 บานที่เจาของอยูเอง  หรือใหญาติพีน่องอยูอาศัย  แตจําเปนตองขายออกไป  

เนื่องจากสาเหตุตางๆ เชน  อาจประสบปญหาทางการเงิน  ไมสามารถรับภาระ
ผอนบานตอไปได  หรือมีความจาํเปนที่จะตองใชเงินอยางเรงดวนดวยสาเหตุ
ตางๆ  หรืออาจตองการเปลี่ยนบานไปอยูใกลทีท่ํางานมากขึ้นหรือบานหลังเดมิ
คับแคบ  เนื่องจากสมาชกิครอบครัวเพิ่มมากขึ้น  หรืออาจจะเบื่อหนายบานเดิม  
เนื่องจากสภาพตัวบานที่ทรุดโทรมเกาแก  ไมแข็งแรงสวยงาม  หรืออาจจะไม
พอใจอยูในสภาพแวดลอมหรือเพื่อนบานใกลเคียง  เปนตน 

1.2 บานใหผูอ่ืนเชาอยู  บานเหลานี้มกัจะมาจากการซื้อนกัลงทนุระยะยาว  ซึ่งซื้อไว
เพื่อหารายไดจากคาเชา  หรือบานทีน่ักเก็งกาํไรซื้อไวในอดีตชวงตลาดบูม  เพื่อ
แสวงหากาํไร  แตยังขายตอไมได  จึงใหเชาไปพลางกอน  แตปจจุบันเห็นวาไม
คุมคาเชา  จึงตองการขายตอ 

2. บานมือสองทีย่ังไมมีการเขาอยูอาศัย (Unoccupied Housing Units)  หมายถึงบาน
หรือหองชุดทีย่ังไมมีการอยูอาศัยมากอน  ซึ่งม ี2 ลักษณะ  ไดแก 
2.1 บานยงัสรางไมเสร็จ  ไดแก  บานที่มกีารจองซื้อแลว  อยูระหวางการผอนดาวนกับ

เจาของโครงการ  และเปนบานทีย่ังสรางไมเสร็จ (ผูซื้อยังไมไดรับโอน)  แต
ประสงคจะขายตอ  เพื่อหวังเก็งกาํไร  หรือขายดวยความจําเปนอืน่ๆ 

2.2 อาคารไรผูอยูอาศัย  (บานวาง)  ไดแก  บานที่สรางเสร็จแลว  และผูซื้อโอนกรรมสทิธิ์
จากโครงการแลว  แตไมเขาอยูอาศัย  ปลอยวางไว  และตองการขายแกผูอ่ืน 

 
กระบวนการตลาดอสังหาริมทรัพย 

ในกระบวนการตลาดนั้น  หลักสาํคัญที่สุดคือ  ทาํอยางไรจึงจะทําใหมีการซื้อขายกนั
โดยเร็วที่สุดและเปนที่พอใจซึ่งกนัและกนัทั้งฝายผูซื้อและผูขาย  กลาวอีกนัยหนึง่ในฝายผูขาย  ทํา
อยางไรจึงจะขายดีที่สุดและไดกําไรสูงสุด  ในทางกลับกันสําหรับผูซือ้  ทําอยางไรจึงจะไดของดี
ที่สุดในราคาถกูที่สุด  ดังนั้น  ในกระบวนการตลาด  บคุคลทั้งสองฝาย  จงึตางกห็าวิธีการที่ดีทีสุ่ด
เพื่อจะสนองตอบความตองการและความพอใจของตน 
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ในปจจุบนันี ้ การซื้อขายทรัพยสินมักจะกระทํากนัโดย 4 วิธ ีคือ 
1. การซื้อขายโดยตรง  ระหวางเจาของกับลูกคาโดยตรง  ซึ่งเราพบเห็นกันอยูเสมอใน

ตลาดทั่วไป  สําหรับในตลาดธุรกิจอสังหาริมทรัพย  ไดแก  การซื้อขายกนัระหวาง
เจาของโครงการหมูบานจัดสรร  กับลูกคาโดยตรง  หรือเจาของบาน  หรือที่ดินราย
ยอยไดประกาศขายบานหรอืที่ดินของตน  โดยติดปายวา “โปรดติดตอโดยตรง  ไมรับ
ผานนายหนา”  เปนตน  การซื้อขายโดยตรงระหวางเจาของกับผูซื้อ  ยังคงเปนที่นยิม
กันมากในตลาดอสังหาริมทรัพยของไทย 

2. การซื้อขายผานพอคา (Dealers)   ไดแกการซื้อสินคาที่กระทําผานพอคาที่ไมใชผูผลิต
โดยตรง  พอคานั้นอาจจะอยูในรูปบริษทั  หางหุนสวน  หรืออาจเปนการดาํเนนิการใน
นามของบุคคลแตผูเดียว  การซื้อขายลกัษณะนี ้  พอคาจะเปนเจาของสินคา  ซึ่งมีความ
เสี่ยงในผลกําไรและขาดทุนเองตามภาวะตลาดที่เปลี่ยนแปลงอยูเสมอ   การขายผาน
พอคามักเปนที่นยิมในสนิคาอุปโภคบริโภคหรือการขายปลีกโดยทัว่ไป  แตในวงการ
อสังหาริมทรัพย  การซื้อขายลักษณะนี้ไมเปนทีน่ิยมกนั  จะมีบางก็แตพอคาที่ดนิทีเ่ปน
นักเกง็กาํไร (Land Speculator)  ที่กวานซื้อที่ดนิราคาถูกแถบชานเมืองที่คาดวาถนนจะ
ตัดผานหรือตอไปจะเปนยานความเจริญ  และจะปลอยขายเมื่อไดราคาดี 

3. การซื้อขายผานตัวแทนจําหนาย (Agent)  ไดแก  การซือ้ขายโดยผานตัวแทนจาํหนาย  
ซึ่งทาํหนาที่เปนคนกลางระหวางผูผลิตหรือเจาของทรัพยสิน  กับผูซือ้สินคา  โดย
ตัวแทนจาํหนายจะรับคาคอมมิชชั่นเปนผลตอบแทน  ซึ่งตัวแทนเหลานี ้  มักจะมี
อํานาจในการวางแผนการตลาด  การกาํหนดเงื่อนไขการขายและการตอรองราคาได
เอง  รวมทั้งการสงมอบสินคาและการรับชําระเงนิจากลูกคาดวยในตลาดซื้อขาย
อสังหาริมทรัพย ความนิยมในการขายผานตัวแทนอสังหาริมทรัพย  ไดเร่ิมมีมากขึ้น  
โดยเฉพาะการขายบานจัดสรร  ที่เจาของโครงการไดมอบอํานาจในการขายแกตัว
แทนที่เปนบริษัทที่ชํานาญดานการตลาดและการขายโดยตรงเปนผูดาํเนนิการ  ทั้งนี้
เพราะเหน็วาตนเองถนัดในเรื่องการลงทนุและการผลิตเทานั้น  สวนการขายหากจะ
ดําเนนิการเองก็อาจจะลมเหลว  หรือไมมีประสิทธิภาพ  สูผูที่ถนัดดานนี้โดยตรงไมได 

4. การซื้อขายผานนายหนา (Brokers)  ไดแก  การซือ้ขายโดยอาศยันายหนาเปนคน
กลางชีช้องหรือจัดการใหผูขายไดเขาทาํสญัญากัน  ทัง้นีโ้ดยผูขายหรือผูซื้อใหคา
คอมมิชชั่นแกนายหนาเปนการตอบแทนเมื่อมีการทําสญัญาซื้อขายกันสําเร็จการซื้อ
ขายผานนายหนาไดมีการทาํมานานแลว  แมบางคนอาจจะตองการซื้อขายโดยตรง  
เพราะคิดวาจะไดราคาดีกวา  เนื่องจากไมตองเสยีคานายหนามากกวาการซื้อขาย
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สินคาอื่นใดและบทบาทของนายหนา  กก็ําลงัทวคีวามนิยมมากขึ้นตามลาํดบัใน
ตลาดอสังหาริมทรัพยของไทย 

 
ชองทางจําหนายบานมือสองในปจจุบัน 
 บานมอืสองในปจจุบันมชีองทางการขายหลายรูปแบบ  ดังนี ้

1. เจาของขายเอง  เจาของทรัพยสินดําเนินการติดตอหาผูซื้อเอง  เชน  เจาของบานติดปาย
บอกขายหนาบานโดยไมมีคาใชจายดานโฆษณาหรือคานายหนา  เจาของบานบางรายอาจ
ขายผานสื่อโฆษณาตางๆ  เชน  หนังสือพมิพรายวัน  หนังสือพิมพรายสัปดาห  นิตยสาร
เกี่ยวกับบานและที่ดิน  เปนตน 

2. ขายผานคนกลาง  เจาของทรัพยสิน  จะใชวธิีการฝากขายผานผูอื่น  ไดแก 
2.1 การฝากเพื่อนบาน  หรือบอกกลาวญาตมิิตร  โดยหากขายไดมักจะมีการจายคา

สมนาคุณ  หรือคาตอบแทนใหตามสมควร  ทั้งนี้  โดยไมมกีารทําสัญญานายหนาเปน
ลายลักษณอักษรแตประการใด 

2.2 การขายผานนายหนาทั่วไป  ไดแกการขายโดยอาศัยผานคนกลางที่ทํางานเปน
นายหนาโดยอาจเปนนายหนาสมัครเลนหรือนายหนาอาชีพอสิระ  ทั้งนี้  หากขายได
จะมีการจายคาบําเหน็จนายหนาให 

2.3 การขายผานบริษัทนายหนา  ไดแก  การทําสัญญาฝากขายกับบริษัทนายหนา
อสังหาริมทรัพย (Real Estate Broker Company) หรือบริษัทตัวแทนอสังหาริมทรัพย  
(Real Estate Agent)  ซึ่งบริษัทเหลานี้อาจเปนบริษทัที่ดําเนินการโดยอิสระเปน
เอกเทศ  หรืออาจเปนบริษัททีด่ําเนินการในระบบแฟรนไชส  หรือ  ระบบเครือขายที่มี
บริษัทแมเปนศูนยกลาง (Multi Listing Agency) 

2.4 ขายโดยผานวิธกีารประมลู  ไดแก  การประมูลขายทอดตลาดทรัพยสินของหนวยงาน
ของรัฐ  สถาบนัการเงินและบริษัทประมูลเอกชน  เชน  กรมบังคับคด,ี ธนาคารอาคาร
สงเคราะห, ธนาคารนครหลวงไทย, บริษัทสหการประมูล  เปนตน 

 
ธุรกิจนายหนา (Real Estate Broker) 

นายหนา  คืออาชีพที่เปนตัวกลางในการประสานประโยชนใหแกผูซือ้และผูขาย  ใน
สหรัฐอเมริกานายหนามีสิทธิและหนาที่  และความรับผิดชอบตอผูบริโภค  และตอผูรวมอาชพีดวยกัน  
 อาชีพนายหนาอสังหาริมทรัพยสามารถแบงประเภทออกมาไดดังนี ้

1. ขายที่ดนิ (Land Sales) 
2. ขายและเชาปลีกที่อยูอาศัย (Retail Residential Sales And Leasing) 
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3. ขายและเชาโครงการ (Project Sales And Leasing) 
4. ขายและเชาดานพาณิชย (Commercial Sales And Leasing) 
5. ขายและเชาดานอุตสาหกรรม (Industrial Sales And Leasing) 
นายหนาในยคุโลกาภิวัตนอยางเชนในสหรัฐอเมริกา  สามารถแบงหนาที่ออกมาไดตาม

ความถนัดและความตองการเปน 3 รูปแบบคือ 
1. นายหนารับฝากขาย (Listing Broker) 
2. นายหนาหาผูซื้อ (Selling Broker) 
3. ทั้งนายหนารับฝากขายและนายหนาหาผูซื้อ (Listing And Selling Broker) 
 

นิยามนายหนา  (Brokerage Defined) 
  ธุรกิจทีน่ําผูซื้อและผูขายมาพบกนัในการซื้อขายสินคาในตลาด  เรียกวา  นายหนา 
(Brokerage)  ผูซื้อและผูขายสามารถเรียกใชบริการจากนายหนา  เพื่อความสะดวกในการ
ดําเนนิการติดตอซ้ือขาย  ในธุรกิจอสังหาริมทรัพย  นายหนาถือเปนบุคคลที่มีใบอนุญาตในการ
ดําเนนิการขาย  ซื้อ  แลกเปลี่ยนหรือใหเชา  เซง  อสังหาริมทรัพยใหกับผูตองการใชบริการ  โดยมี
คาตอบแทนการบริการหรือคาคอมมิชชั่น  ซึ่งคาคอมมชิชั่นนี ้ นายหนาจะไดรับหลงัจากดาํเนินการ
สําเร็จตามวัตถุประสงคของผูใชบริการ 
 
ทฤษฎนีายหนา  (The Broker) 
 เอ็ดมันด เอฟ ฟเซค, โทมัส เฮนเดอรสันและ รอส จอหนสนั  กลาวไววานายหนา
อสังหาริมทรัพยนัน้  เปนผูใหบริการแกสองบุคคล  ไดแก  เจาของกรรมสิทธิ์อสังหาริมทรัพยที่ฝาก
ขายและผูที่ตองการซื้ออสังหาริมทรัพยนัน้ๆ ตอ  การขายนั้นขึน้อยูกับความรวมมือของทกุฝาย  
ไดแกเจาของบานที่มาใชบริการฝากขายบานกบันายหนา  ผูซื้อ  โดยนายหนานัน้จําเปนตองมี
ความเชีย่วชาญเฉพาะดานเกี่ยวกบังานนายหนาอสังหาริมทรัพย  ไดแก  กฎหมายที่เกี่ยวของ, การ
ตีคาอสังหาริมทรัพย, การโอนกรรมสิทธิ,์ สภาตลาดอสังหาริมทรัพย  ตลอดจนมคีวามรูเกีย่วกบั
คุณภาพในการกอสรางและการหาแหลงสนิเชื่อที่อยูอาศยั  นอกจากนี ้  จะตองมีความสามารถใน
การจัดการและความสามารถในการขาย  เพื่อทีจ่ะสามารถใหบริการไดตามที่ผูซื้อและเจาของบาน
ที่ฝากขายตองการ 
 นายหนาสามารถแบงออกไดเปนหลายประเภท  โดยพจิารณาจากประเภทของอสงัหาริม- 
ทรัพยและประเภทของการบริการ  อาทิ  นายหนาอสงัหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย  จะเชี่ยวชาญ
เฉพาะที่อยูอาศัยรูปแบบตางๆ  เปนตน  นายหนาบางประเภทจะเชีย่วชาญในกิจกรรมอื่นที่ไมใช
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การขาย  เชน  การหาผูเชาอสังหาริมทรัพย, หาสนิเชื่อทีอ่ยูอาศัย  หรือแลกเปลี่ยนอสังหาริมทรัพย  
คาบริการหรือคาคอมมิชชั่น (Commission Fee)  เปนรายไดที่นายหนาไดรับจากการบริการ  จากผู
ซื้อหรือผูฝากขาย  ซึง่คาบรกิารนี้สวนใหญจะคิดตามมลูคาของอสังหาริมทรัพยที่ขาย  ซึ่งจะมีการ
ระบุไวในสัญญาถึงความรบัผิดชอบทั้งผูซื้อและผูฝากขายในกรณทีีม่ีการขายเกิดขึ้น  ในกรณีที่
นายหนาใหบริการหาผูเชา  โดยมากจะไดรับคาคอมมิชชั่นคิดตามรอยละของคาเชาแตละเดอืน
ตามที่ตกลงหรือใหเทากับคาเชาหนึง่เดือน 
 ขณะเดียวกนั  ถึงแมวาคนสวนใหญจะเขาใจวานายหนาเปนผูใหบริการแกผูฝากขายใน
การพยายามขายบานที่รับฝากมาใหไดมากที่สุด  แตมีนายหนาบางแหงที่ตัง้ขึ้นเพือ่ทําหนาที่เปนผู
เสาะหาอสังหาริมทรัพยใหกบัผูตองการซื้อโดยเฉพาะ  ซึ่งผูซื้อจะเปนผูจายคาคอมมิชชั่น  หรือใน
บางกรณนีายหนาทีท่ําหนาที่หาซื้ออสังหาริมทรัพยใหกบัผูซื้อจะไดรับคาคอมมิชชั่นจากผูฝากขาย
บานดวยโดยแบงคนละครึ่งกบันายหนาที่รับฝากขายบาน 

หนาที่ของนายหนาผูใหบริการผูซื้อประกอบไปดวย 
1. แจงผูขายถงึเงือ่นไขทางการตลาด 
2. หาอสงัหาริมทรัพยตามที่ผูซือ้ตองการ 
3. สํารวจหาสนิคา 
4. ใหคําแนะนํา เสนอแนะเกี่ยวกับการเจรจาซื้อขาย 
5. จัดหาแหลงสนิเชื่อ 

 
นายหนารับฝากขาย (Listing Broker) 
 มีคํากลาวโดยนายหนามืออาชีพชาวอเมริกันที่วา “ผูที่ควบคุมสินคา เปนผูควบคมุตลาด” 
(The One Who Controls Listings, Controls The Market)  
 นายหนาในยคุไฮเทคสามารถทําหนาทีเ่ปนผูรับฝากขายจากลกูคา  เมื่อไดรับฝากขายเปนที่
เรียบรอยก็จะทําการสั่งรายการสินคานี้เขาสูระบบคอมพิวเตอรออนไลน (Computer On-Line) โดย
การกรอกขอมลูสินคาที่ประกาศขายใหละเอียดที่สุด  เพือ่ความสะดวกแกนายหนาอื่นๆ  ในการรับ
ขอมูล  นายหนาโดยทัว่ไปในอเมริกา  จะเปนสมาชิกของระบบเครือขายคอมพวิเตอรออนไลนเดียวกัน 
 การรวมตัวของนายหนา  ไมวาเปนนายหนาแฟรนไชสหรือนายหนาอสิระ  ก็รวมมอืกันใน
การปอนขอมลูสินคาประกาศขายเขาไปในศูนยขอมูลเดียวกนั (Central Data Base) 
 นอกจากนั้น Listing Broker  ก็ยังตองทําการตลาดเพื่อสงเสริมการขาย  และทําการชักชวนให
นายหนาอื่นๆ  ติดตอพาลูกคาไปดูบานหรือท่ีดินที่ตนมีอยู  เพื่อใหเกิดการซื้อขายใหเร็วที่สุด  โดยการ
รวมมอืจากกองทัพนายหนาที่อยูในระบบเครือขายเดียวกันทั้งหมด 
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ชนิดของการมอบหมายการขายหรือสญัญานายหนา 
 การมอบหมายการขายอสงัหาริมทรัพยในประเทศไทย  ไดเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตเปน
อยางมาก  เนือ่งจากการนําเอาวิวฒันาการของตางประเทศ  เชนในอเมริกาเขามาใช  โดยสมาคม
ตัวแทนและนายหนาอสังหาริมทรัพย  อีกทั้งบริษัทนายหนาแฟรนไชส  จึงทาํใหมคีวามกาวหนาใน
ดานการทาํธุรกิจ  โดยเฉพาะนายหนาที่ไดรับการอบรมมาจากสถาบนัและองคกรดงักลาวขางตน 
 การมอบหมายการขายหรือสัญญานายหนา  แบงออกมาไดเปนหลายชนิดดวยกัน  อันไดแก 

1. นายหนาปากเปลา  (No Listing) 
2. นายหนาสทุธิ  (Net Listing) 
3. นายหนาเปด  (Non-Exclusive หรือ Open Listing) 
4. นายหนาแตเพียงผูเดียว  แตเจาของคงสทิธิไวขายเอง  (Exclusive Agency Listing) 
5. นายหนาแตเพียงผูเดียวหรอืมีเอกสิทธิ์  (Exclusive Right To Sell Listing) 

 
นายหนาปากเปลา  (No Listing) 
 การมอบหมายใหขายโดยวาจาเปนสิ่งที่ปฏิบัติกันทัว่ไป  ในสงัคมนายหนาของประเทศไทย  
วิธีนี้เปนวิธทีี่ปฏิบัตกิันมาชานาน  ทาํใหเกดิการเขาใจผดิและสรางปญหาใหแกสังคมเปนอยางมาก 
 ผูขายไมไดมีขอผูกมัดใดๆ  ทั้งสิน้ในการประกาศขายในราคาที่ระบุไวอยางชัดเจน  อีกทั้ง
ไมมีหลักฐานในการมอบหมายใหนายหนารายใดในการประกาศขาย  จึงสงผลไปสูขอพิพาทและ
คดีความกนัอยูเนืองนิจ  เปนวิธโีบราณทีค่วรไดรับการเปลี่ยนแปลง 
 
นายหนาสทุธิ  (Net Listing) 
 การมอบหมายใหขายในลักษณะของการขายแบบนายหนาสุทธิก็เปนวิธทีี่สรางปญหา
ใหแกสังคมกลาวคือ  ผูขายจะตกลงขายและรับเงินในราคาที่ประกาศขาย  นายหนาจะตองไปบวก
คาบําเหน็จเองตามความตองการ 
 วิธีการขายเชนนี ้ สรางใหเกิดผลเสียหลายดาน  หากนายหนาขายไดราคาสูงมาก  ผูขายก็
เสียเปรียบ  ในขณะเดียวกนัผูซื้อก็เสยีเปรียบ  นายหนาจะไดผลประโยชนมากที่สดุ  เปนการไม
ยุติธรรมตอทั้งผูซื้อและผูขาย  และสงเสริมใหนายหนาประกอบอาชพีโดยขาดจรรยาบรรณในการ
รักษาผลประโยชนแกผูบริโภค 
 
นายหนาเปด  (Non-Exclusive หรือ Open Listing) 
 วิธีการมอบหมายใหขายแบบนายหนาเปด  ผูขายมอบหมายใหนายหนาทกุคนที่พบเห็นใน
การทาํการขาย  โดยไมมีการจํากัดจํานวนนายหนา 
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 วิธีดังกลาวนี้  สรางใหเกิดความสับสนแกนายหนาหลายๆ คน  ในทํานองเดียวกนั  ก็ทําให
เกิดกรณีพิพาทในดานการแบงคาบําเหน็จ  หรือนายหนาคนใดจะไดคาบําเหน็จเมือ่ขายได  การ
มอบหมายเชนนีก้็ไมสงเสรมิกระตุนใหนายหนาเกิดความกระตือรือรนในการขาย  เนื่องจากไมมี
เอกสิทธิ ์ จงึไมตองการลงทนุลงแรงในการทําการตลาดและการขาย 
 
นายหนาแตเพียงผูเดียว  แตเจาของคงสิทธิไวขายเอง  (Exclusive Agency Listing) 
 สัญญานายหนาชนิดนี้  มอบหมายใหนายหนารายหนึ่งรายใดทาํการขายโดยไดรับเอก
สิทธิ์  หมายถงึ  นายหนาคนอื่นจะขายไมได  ในขณะเดียวกนั  ผูขายคงสิทธิ์ในการขายใหผูซื้อดวย
ตนเองได  โดยหามขายผานนายหนาผูอ่ืน 
 วิธีนี้เปนวิธทีี่ดีกวาวิธีอ่ืนๆ  ที่กลาวมาขางตน  แตเปนการเสีย่งสาํหรับนายหนาที่จะตอง
ลงทนุลงแรงไปในการทําการตลาดและสงเสริมการขาย  หากผูซือ้ทราบขาวแอบไปติดตอผูขาย
โดยตรง  นายหนาผูนัน้ก็จะเสียประโยชน 
 
นายหนาแตเพียงผูเดียวหรือมีเอกสิทธิ ์ (Exclusive Right To Sell Listing) 
 สัญญานายหนาชนิดนี้ดทีี่สดุสําหรับทัง้นายหนา สําหรบัผูซื้อและผูขาย  ดวยสาเหตุหลาย 
ประการ 

1. นายหนาเกิดความกระตือรือรนในการทําหนาที่และลงทนุลงแรงในการขาย Listing 
2. ไมมีความเขาใจผิดเรื่องราคา  และเงื่อนไขตางๆ  
3. ผูขายมีความตั้งใจจริงในการขาย 
4. ผูซื้อเชื่อมั่นในความตั้งใจจริงของผูขาย 
5. ผูซื้อเชื่อมั่นวาไมถูกนายหนาหลอกและบดิเบือนความเปนจริง 
6. ราคาขายไมมกีารบวก 
7. นายหนาไดคาบําเหน็จ  เปนอัตราสวนจากราคาขายจริง 
8. นายหนาสามารถบริหารการขายตรงตอผูบริโภคดวยความเชื่อมัน่ 
9. นายหนาสามารถทาํการสงเสริมการขายผานสมาชิกนายหนาจาํนวนมาก  ผานระบบ

คอมพิวเตอรออนไลน 
10. นายหนาสามารถแบงคาบาํเหน็จกันไดดวยความเชื่อมั่น 
11. เปนวธิีการขายที่มีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพที่สดุ 
12. เปนประโยชนที่สุดสําหรับ  ผูขาย  ผูซื้อ  และนายหนา 
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การใหลูกคาฝากขาย (Taking a Listing) 
 การใหลูกคาฝากขาย  นายหนาตองใชความเปนมืออาชีพและกลยทุธตางๆ ในการสราง
ความเชื่อมั่นใหกับผูขาย  โดยใชประสบการณและหลักวชิาการที่มีเหตผุลเขามาประกอบดังตอไปนี ้

1. การตรวจสภาพของ Listing (Inspection) 
การตรวจสภาพบานและที่ดนิ  เปนวิธทีี่จะใหประโยชนแกนายหนาดงันี ้
- เขาใจสินคาทีข่าย 
- รูจุดเดนและจุดดอย 
- รูสภาพแวดลอม 
- เปรียบเทียบคุณภาพและราคา 
- ดูมากจะรูมาก 
- ไดขอมูลที่ละเอียดสําหรับผูซื้อ 

2. รวบรวมรายละเอียดของ Listing (Listing Check List) 
การรวบรวมรายละเอยีดตางๆ ของ  Listing  เปนสิง่ที่สําคัญ  นายหนาตองมี

ความละเอยีดและทําความรูจักมักคุนกับ Listing  ใหมากที่สุด  ขอมูลที่มีมากกวายอม
นําไปสูการขายที่เร็วกวา  ประหยัดเวลาในการติดตอและประสิทธิภาพในการทํางาน
ของนายหนา  ขอมูลสําคัญทีน่ายหนาตองรูมีดังตอไปนี ้

- บานเลขที ่
- ขนาดบานและที่ดิน 
- สําเนาโฉนดทัง้หนาและหลัง 
- รายละเอียดเจาของ 
- ที่อยูและโทรศัพทสาํหรับติดตอ 
- ราคาเงื่อนไข 
- รายละเอียดภายในของบานและที่ดิน 
- ขนาดความกวางของถนน 
- สภาพของการเขาออก 
- น้ําและไฟฟา 
- โทรศัพทและเครื่องใชไฟฟา 
- ทรัพยสินที่ขายพรอมบานและที่ดิน 
- การจดจํานองและภาระผูกพัน 
- ภาระจํายอมละอื่นๆ 
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- คาภาษีโรงเรือน 
- ราคาประเมนิกรมที่ดิน 
- สัญญาการเชาและเซง เปนตน 

 
ขั้นตอนการทํางานของตวัแทนขาย / นายหนา 
 
 

 
 
 
 
 

นําเสนอบริการแกลูกคา เซ็นสัญญาใหเปนนายหนา 

ลูกคาติดตอฝากขายบาน 

ตรวจสอบสภาพบานมือสองที่ฝากขาย 

อํานวยความสะดวกในการเตรียมเอกสาร 
และขอสินเชื่อจากสถาบันการเงิน 

ลงโฆษณาเผยแพรขอมูลทางสื่อส่ิงพิมพ / ปายตางๆ  

ลูกคาโทรเขามา / ติดตอลูกคา เสนอสินคา 
บริการตรวจสอบสภาพบาน 

นําเสนอเงื่อนไข ตอรองราคา และขอเสนออื่นๆ 

ทําสัญญาซื้อ – ขาย วางเงนิมดัจํา 

จัดการรับชําระคาอสังหาริมทรัพยใหกับผูขาย  
จัดการโอนกรรมสิทธิ์ รับคาคอมมิชช่ัน 
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จรรยาบรรณของตัวแทนนายหนา  
 จรรยาบรรณตอเจาของทรัพยสนิ 

1. ตัวแทนและนายหนาอสังหาริมทรัพยจะตองกระทาํการติดตอประสานงาน  และ
นําเสนอขอมูลตอเจาของทรพัยที่ตนรับเปนตัวแทนและหรือนายหนาโดยกริยา วาจา
ที่สุภาพ และโดยสุจริต  โดยมุงใหเจาของทรัพยสินไดรับประโยชนทีด่ี และยุติธรรม 

2. การรับคาบริการ  คาธรรมเนียม  คาบําเหน็จ  จากเจาของทรพัยสินใหเปนไปตาม
ขอตกลงเงื่อนไขหรือตามสัญญาที่ทาํระหวางคูสัญญา  แตทั้งนี้จะตองไมเปนการฝา
ฝน 

3. ตัวบทกฎหมายที่เกีย่วของ และ/หรือ ศีลธรรมอันดีรวมถึงประเพณีปฏิบัติทางธุรกิจ
ดวย 

4. ตัวแทนและนายหนาจะตองไมจูงใจใหเจาของทรัพยสนิลดราคาขาย  เชา  หรืออ่ืนใด
ต่ํากวาทีก่ําหนดไวแตเดิม  โดยใชอุบาย กลฉอฉล  เพื่อที่ตนจะไดรับเงินคาบรหิาร  
คาธรรมเนียม  คาบําเหน็จเพิ่มสูงขึน้ 

5. มิใหกระทําการจูงใจใหเจาของทรัพยสินกระทําผิดสัญญา  ซึง่ไดกระทําไวแลวตอ
ผูเกี่ยวของ  หรือผูอ่ืนใด  ซึง่เปนการไมสุจริต 

6. ละเวนการซื้อทรัพยสนิในนามของตนเอง  ญาติ หรือนติิบุคคล  ซึ่งตนมีผลประโยชน
รวมอยูดวย  เวนแตไดแจงใหเจาของทรัพยสินทราบโดยชัดแจงเปนหนงัสือกอน 

7. หามประมาณหรือตีราคาสูง  หรือตํ่ากวามาตรฐานทีค่วรจะเปน  เพื่อประโยชนใน
การตั้งราคาซือ้ขาย   เพื่อประโยชนของบุคคลใด  บุคคลหนึง่  

8. หากมีการเรียกเก็บคาบริการหรือคาใชจายลวงหนาใดๆ  ตัวแทนและนายหนาจะตอง
ทํากจิกรรมตางๆ  ตามที่ไดตกลงกับเจาของทรัพยสินใหครบถวน 

9. หามมิใหเรียกเก็บคาใชจายในสวนอื่นๆ เพิ่มเติมภายหลังจากเจาของทรัพย  เชนคา
ประเมิน  คาเปดแฟม  คาธรรมเนียมเสนอขาย  คาธรรมเนียมขอสนิเชื่อ  หรืออ่ืนๆ  
นอกเหนือจาก  คาบําเหน็จที่พงึจะไดรับ  เวนแตตัวแทนนายหนานัน้จะมีใบอนุญาต
ดําเนนิการประเมินได 

10. หามมิใหโฆษณา  หรือชักชวนเจาของทรัพยสินใหเขาทําสัญญารับฝากขายดวย
วิธีการที่ไมสมควรตางๆ เชน  ตัดคานายหนา  อาสาขายในราคาสงูเกนิจริง  
รับประกันระยะเวลาขาย  หรือประกาศโฆษณาอวดอางดวยขอความที่เกนิความจรงิ 
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จรรยาบรรณตอตนเองและตอนายหนาอื่น 
1. ละเวนการประกอบวิชาชีพที่ไมยุติธรรม  เอารัดเอาเปรยีบตัวแทนและนายหนาอืน่ 
2. สงเสริมความสามัคคี  ระหวางผูรวมวชิาชีพ  หลีกเลีย่งความขัดแยงทางผลประโยชน

หรือผิดจรรยาบรรณวิชาชีพ 
3. ปฏิบัติตอบุคคลอื่น  โดยกิริยา  วาจาสุภาพเรียบรอย  ใหเกียรต ิ กระทําโดยเทีย่งธรรม  

ไมเลือกปฏิบัติ 
4. ละเวนการลวงล้ํา  สอดแทรก  การบริหารธุรกิจภายในองคการนายหนาอื่นในทางเสือ่ม

เสีย   เสียหาย    เวนแตเปนการรวมมือในการประกอบวชิาชีพทางธุรกจิ    เพื่อผล 
ประโยชนรวมกันในทางที่ชอบดวยกฎหมายและจรรยาบรรณแหงวิชาชพี 

5. ละเวนการกลาว  หรือใหขอมูลอ่ืนใดในทางเสียหาย  เสือ่มเสีย  หรือเปนเหตุใหผูอ่ืนถูก
ตั้งขอรังเกียจโดยไมสุจริตหรือเปนการฝาฝนกฎหมายแกบุคคลอื่น  องคกรอืน่
โดยเฉพาะอยางยิง่ตอเพื่อนรวมวิชาชีพดวยกัน 

6. การเสนอความคิดเห็น  ขอเสนอแนะ  คําแนะนํา  หรือขอความที่ตนไมเห็นดวยให
กระทําโดยสุภาพ  และใหเกยีรติผูอ่ืนเปนนิจ 

 
จรรยาบรรณตอผูอ่ืน  ผูรับบริการ  ประชาชน 
1. ไมฉอฉลหรือปดบังขอเท็จจริงที่เปนสาระสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจที่ถูกตองในการ

เขาทําสัญญาหรือการทาํขอตกลงความรวมมือของทกุฝาย 
2. การใหคําแนะนํา  นําเสนอ  คําปรึกษาแกผูซื้อ  ผูรับบริหารควรกระทําดวย  กริยา  

วาจาสุภาพใหเกียรติ  และใหขอมูลทีถู่กตองชัดเจน  เทีย่งธรรม 
3. รวมมือกนัสงเสริมวิชาชพีดานอสังหาริมทรัพย  และสนับสนุนการออกกฎหมาย

สงเสริมและกาํกับดูแลการประกอบวิชาชพีหรือคุมครองผูประกอบวชิาชีพ  ผูบริโภค
และสาธารณชน 

4. หลีกเลี่ยงการกระทําที่จะนาํความเสื่อมเสีย  เสียหายแกชื่อเสียงเกียรติคุณของการ
ประกอบวิชาชพี  และสมาคมตัวแทนและนายหนาอสงัหาริมทรัพย 

5. บําเพ็ญตนใหเปนประโยชนตอมวลสมาชกิ  และสงัคมโดยสวนรวมในการถายทอดความรู
ประสบการณและพัฒนาการทางวิชาชีพทีด่ีที่ถูกตอง  เพือ่สืบสานธุรกจิใหเจริญสืบไป 

6. ไมโฆษณาดวยประการใดๆ ซึ่งขอมูลไมเปนตามจริง หรือโออวด ซึ่งทําใหผูอ่ืน        
สาธารณชนเขาใจผิด  อาทิเชน  ราคา  ตําแหนง  เขต  พื้นที ่  ความสามารถพิเศษ  
บุคลากร  เครือขายฯลฯ 
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7. หามมิใหเขาทาํสัญญารับฝากขาย  ทัง้ที่รูวาเจาของทรัพยสินไดทาํสัญญาชนิดที่มีสิทธิ
ดําเนนิการแตผูเดียว (Exclusive Right to Sell or Exclusivity)  กบันายหนารายอื่น
อยูแลว 

8. การรวมกนัขายระหวางนายหนา 2 ราย (Co-Broke)  หามมิใหนายหนาติดตอกับ
บุคคลที่มิใชเปนลูกคาของตนเอง  โดยจะตองติดตอเจรจาผานนายหนาผูดูแล
รับผิดชอบลูกคารายนัน้เวนแตจะไดรับอนุญาตจากนายหนาอีกฝายหนึ่งกอน 

9. คาบําเหน็จที่ไดจากการรวมกันขายระหวางนายหนา 2 ราย (Co-Broke)  ใหแบงครึ่ง
เทาๆ กัน  เวนแตตกลงเปนอืน่ลวงหนา 

10. รายไดทุกชนิดที่เกิดขึ้นระหวางการทาํงาน  นายหนาพนกังาน (Agent) มีหนาที่แจง   
และนําสงใหแกสํานกังานนายหนาทัง้หมดโดยทันที  เวนแตจะตกลงเปนอื่นลวงหนา   
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บานเดี่ยว บานทาวนเฮาส อาคารชุด อื่นๆ

บทที่ 3 
 

สถานการณตลาดบานมือสอง 
ป 2545 และแนวโนม 2546 

 
3.1  การขยายตวัของตลาดบานมือหนึ่งในรอบ 1 ป 

1.  การขยายตัวของที่อยูอาศัยเปดตัวใหมป 2536 – 2545 
ในรอบ 10 ปที่ผานมา (2536-2545) ที่อยูอาศัยเปดตัวใหมในเขตกรุงเทพมหานคร และ 5 

จังหวัดปริมณฑล มีการขยายตัวอยางเปนวฏัจักรขึ้งลงอยางชัดเจนเปน 2 ชวง คือ เฟองฟูและตกต่ํา 
(Boom and Bust) โดยในชวงเฟองฟู ป 2536 – 2538 มีการเพิ่มสูงถึง 508,332 หนวย (เฉลี่ยปละ 
169,444 หนวย) โดยเฉพาะในป 2537 มีการเปดตัวใหมมากเปนประวัติการณถึง 250,000 หนวย 

ในชวงที่ 2 ตั้งแตป 2539 – 2544 เปนเวลา 6 ป ที่ตลาดเขาสูวงจรตกต่ํา มีการเปดใหมเพียง 
117,834 หนวยเทานั้น (เฉลี่ยปละ 19,639 หนวย) ในป 2545 คาดวาจะมีจาํนวนที่อยูอาศัยเปดตัวใหม
ประมาณ 16,000 หนวย แมตลาดจะฟนตัวอยางชัดเจนในป 2544 แตก็ยังนับวาเปนจํานวนเปดตัวใหมที่
นอยมาก เมือ่เทียบกับชวงบูมที่ผานมา (แผนภูมิที่ 3.1 ) และจะเห็นไดจาก ป 2541 และป 2542  มีการ
ลงทุนนอยมากยังผลใหในป 2543 และ 2544 มีสินคาออกตลาดนอยตามไปดวย เนื่องจากธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยเปนธุรกิจที่มีระยะเวลาในการลงทุนผลิตสินคา ดังนั้นการลงทุนสรางที่อยู 

 
แผนภูมิที่ 3.1 : หนวยที่อยูอาศัยในโครงการเปดตัวใหมเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ที่มา :      การเคหะแหงชาติ (กคช.) 
ป 2545*      ประมาณการจากตัวเลขจริงเดือน ม.ค. – ก.ย. 45 = 10,685 หนวย 
รวบรวมโดย ฝายวิชาการและศูนยขอมูลที่อยูอาศัย ธนาคารอาคารสงเคราะห 
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 อาศัยในวันนี ้ หมายถึงวาจะเหน็ผลอาศัยในวนันี้ หมายถึงวาจะเหน็ผลของการกอสรางใน 1 - 2  ป 
ขางหนา ซ่ึงแลวแตขนาดและประเภทของการลงทุน เชน เปดตวัโครงการใหมโดยมีผลิตภัณฑเปน
บานเดี่ยว ซ่ึงจะเหน็วาเริ่มลงทุนในการกอสรางวันนี้ แตจะเห็นผลของการลงทุนและการตอบรับการ
ขยายตวัหลังจากบานในโครงการแลวเสร็จซ่ึงตองใช เวลา 1-2 ป ขางหนา หรือหากเปนอาคารสูง

ระยะเวลาในการกอสรางก็จะมากขึ้นตามประเภทของสิง่กอสรางนั้นๆ  
2.  การขยายตวัของที่อยูอาศยัสรางเสร็จป 2536 - 255 

 ผลจากการขยายตัวของตลาดที่อยูอาศัยในชวงบูมทําใหในรอบ 5 ป ตั้งแตป 2536-2540 มีที่
อยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ 5 จังหวัดปริมณฑล (นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี 
นครปฐมและสมุทรสาคร) สรางเสร็จเพิ่มขึ้นรวมกันถึง 789,899 หนวย (เฉลี่ยปละ 157,979 หนวย)  

  อยางไรก็ตาม ภายหลังวิกฤติตลาดที่อยูอาศัย วิกฤติเศรษฐกิจ   และวิกฤติสถาบันการเงินใน 
ป 2539 เปนตนมาสงผลใหการผลิตที่อยูอาศัยใหมแลวเสร็จลดลงอยางมากใน ชวง 4 ปตอมา           
ป 2541 – 2544 โดยมีรวมกันเพียง 163,297 หนวย (เฉลี่ยปละ 40,824 หนวย) 

 ในป 2545 คาดวาจะมีจํานวนที่อยูอาศัยทีก่อสรางเสร็จประมาณ 36,000 หนวย แมจะขยาย 
ตัวเพิ่มขึ้นจากป 2544 แตกย็งันับวานอยมากเมื่อเทียบกับชวงบูมที่ผานมา (แผนภูมิที่ 3.2) 

 

แผนภูมิที่ 3.2 : จํานวนทีอ่ยูอาศยัจดทะเบียนเพิม่ขึ้นในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลป 2536 - 2545 

จํานวน : หนวย 
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3.2  การขยายตัวของตลาดบานมอืสองในรอบ 10 ป 
       1.  จํานวนที่อยูอาศัยทั้งหมด (Housing Stock) 
 จํานวนที่อยูอาศัยทั้งหมดในตลาด (Housing Stock) ณ เดือนกันยายน 2545 มีจํานวน

17,301,351 หนวย    เพิ่มขึ้นจากเดือนธันวาคม 2544     รอยละ 2.3 ในจาํนวนนี้ เปนทีอ่ยูอาศัยในเขต 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 5 จังหวัดจํานวน 3,477,640 หนวย คดิเปนสัดสวนรอยละ 20.1ของ
จํานวนที่อยูอาศัยทั่วประเทศ (แผนภูมิที่ 3.3) 

จํานวนที่อยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 5 จังหวัด หากประมาณวา มรีอยละ 
10 ที่ตองการขายตอ ก็แปลวามีจํานวนบานมือสองพรอมขายในตลาดสงูถึงประมาณ 340,000 หนวย 

 

 
2. การขยายตวัของอาคารไรผูอยูอาศัย (บานวาง) 
ในชวงป 2530 – 2540   มีที่อยูอาศัยที่กอสรางเสร็จในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 5  

จังหวดั จํานวนกวา 1.3 ลานหนวย ในจํานวนนี้ ปรากฏวามีสวนหนึง่ที่มีการซื้อเพื่อเก็งกําไร โดย
ไมไดอยูอาศยัเอง แตมุงจะขายตอ แตเมื่อเกดิการผลิตที่ลนตลาดและเกดิวิกฤติเศรษฐกิจตามมา จึงทํา
ใหปรากฏการณอาคารไรผูอยูอาศัย (บานวาง) มีใหเห็นทัว่ไป 

ที่ผานมา ธนาคารอาคารสงเคราะห ไดดําเนินการสํารวจอาคารไรผูอยูอาศัยในโครงการจัด 
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แผนภูมิที่ 3.3 : จํานวนที่อยูอาศัยใน กทม. และปริมณฑล ป 2536 – 2545 (ก.ย.) 

ที่มา :   กรมการปกครอง 

หนวย : ลานหนวย 
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สรรในเขตกรุงเทพมหานครและจังหวัดปรมิณฑล ไป 2 คร้ัง โดยครั้งแรกเมื่อป 2538 (กทม. และ 3 
จังหวดั) พบวามีประมาณกวา 300,000 หนวย และครั้งที่สองในป 2541 (กทม. และ 5 จังหวัด) พบวา
มีสูงประมาณ 350,000 หนวย โดยพบวาสวนใหญเปนหองชุด (41%) รองลงไปไดแกทาวนเฮาส 
(35%)บานเดี่ยวและบานแฝด(12%)อนึ่งจากขอมูลสถิติผูใชไฟฟานครหลวงในเขตกรุงเทพมหานคร
และ 2 จังหวดัปริมณฑล (นนทบุรีและสมุทรปราการบางสวน) ณ เดือนกันยายน 2545 พบวามี
จํานวนผูใชไฟฟาทั้งหมด 1,973,034 ราย ในจํานวนนี้คาดวาจะเปนบานวาง (ที่อยูอาศัยทุกประเภท 
ทั้งหองชุด บานเดี่ยว ทาวนเฮาส บานแฝด) จํานวน 344,279 หนวย หรือ คิดเปนสัดสวน 17.4% ของ
จํานวนผูใชไฟฟาทั้งหมด ซ่ึงอยูในระดับทีเ่พิ่มขึ้นจากเดอืนธันวาคม 2539 ซ่ึงมีจํานวน 275,039 
หนวย (ดแูผนภูมิที่ 3.4 และ 3.5) 
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แผนภูมิที่ 3.4 : เครื่องชี้ภาวะ “บานวาง” 
จากสถิติการใชไฟฟาของการไฟฟานครหลวง ธ.ค. 39 – ก.ย. 45 

        จํานวนผูใชไฟฟาที่คาดวาไมเขาอยูอาศัย               จํานวนผูใชไฟฟาทั้งหมด       

ที่มา  :  ธอส. / การไฟฟานครหลวง (กฟน.) 

จํานวน : ราย 
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3.3   ลักษณะตลาดบานมือสอง 
 ตลาดบานมือสอง (resale home / second hand home) ที่จะกลาวถึงตอไปนี้ หมายถึงตลาดที่
มีการซื้อขายที่อยูอาศัยทุกประเภท (บานเดีย่ว, บานแฝด, ทาวนเฮาส, หองชุด อาคารพาณิชย) ทั้ง
บานใหมและบานเกา ไมวาจะมีผูอาศัยหรือไมก็ตามที่เจาของ (ไมใชผูประกอบการ) ตองการขายตอ
แกผูอ่ืน ซ่ึงสามารถจําแนกไดดังนี ้

1.  บานมือสองจําแนกตามการอยูอาศัย 
           1)  บานมือสองที่มีการเขาอยูอาศัย (Occupied Housing Units)   หมายถึงบานที่ผาน 
การเขาอยูอาศยัมากอนแลว ไมวาจะนานเพียงใดก็ตาม เชน 1 – 2 ป หรือ 10 – 20 ป หรืออาจจะ
มากกวา 20 ปขึ้นไปก็ได ดังนั้น บานมอืสองที่มีการอยูอาศัยจะมีสภาพใหมเอีย่มเพราะอายุไมนาน 
หรืออาจเปนบานเกา ที่ชํารุดทรุดโทรม เพราะอยูอาศัยมายาว นานแลวก็ได บานเหลานี้อาจแบงเปน 
2 กลุมใหญตามลักษณะผูอยูอาศัย ไดแก 

ก) บานที่เจาของอยูเอง หรือใหญาติพี่นองอยูอาศัย แตจําเปนตองขายออกไป 
เนื่องจากสาเหตุตางๆ เชนอาจประสบปญหาทางการเงิน ไมสามารถรับภาระ
ผอนบานตอไปได หรือมีความจําเปนทีจ่ะตองใชเงินอยางเรงดวนดวยสาเหตุ
ตางๆ หรืออาจตองการเปลี่ยนบานไปอยูใกลที่ทํางานมากขึ้น หรือบานหลัง

 
60.8 % 

24.8 % 
14.4 % 

แผนภูมิที่ 3.5 : ภาวะบานวางจากการใชไฟฟาของการไฟฟานครหลวง 
                                ณ  เดือน กันยายน 2545 

82.6% 17.4% 

มีผูอยูอาศัย 
(1,628,755 ราย) 

มีมิเตอรแตใชไฟนอยกวา
ปกติ (49,739 ราย) 
 

ติดตั้งมิเตอรแตไมใชไฟเลย 
(85,281 ราย) 
 
มีมิเตอรแตถูกยกเลกิ 
(209,259 ราย) 

สงสัยวาง (344,279 ราย) 

จํานวนผูใชไฟฟาทั้งหมด = 1,973,034 ราย 

ที่มา :  การไฟฟานครหลวง (กฟน.) 
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เดิมคับแคบเนือ่งจากสมาชิกครอบครัวเพิ่มมากขึ้น หรืออาจจะเบื่อหนายบาน
เดิมเนื่องจากสภาพสวยงาม หรืออาจจะไมพอใจอยูในสภาพแวดลอมหรือ
เพื่อนบานใกลเคียง เปนตน 

ข) บานใหผูอ่ืนเชาอยู บานเหลานี้มักจะมาจากการซื้อของนักลงทุนระยะยาว ซ่ึง
ซ้ือไวเพื่อหารายไดจากคาเชาหรือบานที่นกัเก็งกําไรซื้อไวในอดีตชวงตลาดบูม 
เพื่อแสวงหากาํไร แตยังขายตอไมไดจึงใหเชาไปพลางกอน แตปจจุบนัเห็นวา
ไมคุมคาเชา จงึตองการขายตอ 

3) บานมือสองที่ยังไมมีการเขาอยูอาศัย (Vacant / Unocupied Housing Units) 
หมายถึงบานหรือหองชุดทีย่ังไมมีการอยูอาศัยมากอนซึง่มี 2 ลักษณะ ไดแก 

ก) บานยังสรางไมเสร็จ ไดแกบานที่มีการจองซื้อแลวอยูระหวางการผานดาวน 
กับเจาของโครงการ และเปนบานที่ยังสรางไมเสร็จ (ผูซ้ือยังไมไดรับโอน) แต
ประสงคจะขายตอเพื่อเก็งกําไร หรือขายดวยความจําเปนอื่นๆ 

ข) อาคารไรผูอยูอาศัย (บานวาง) ไดแก บานที่สรางเสร็จแลว และผูซ้ือโอน 
กรรมสิทธิ์จากโครงการแลวแตไมเขาอยูอาศัยปลอยวางไว และตองการขาย 
แกผูอ่ืนๆ 

             2   บานมือสองจําแนกตามเจาของ / แหลงขาย ตลาดบานมือสองในปจจุบนั สามารถจําแนก
ตามเจาของหรอืแหลงการขายตางๆ ดังนี ้

1)  อสังหาริมทรัพยในครอบครองของสถาบันการเงิน (Real estate owned – REO) 
อสังหาริมทรัพยในครอบครองของสถาบันการเงินหรือทรัพยรอการขาย นั้น สวนใหญจะมาจาก      
2 ทาง ไดแก 

ก) การตีทรัพยชําระหนี้ : เปนวิธีการประนอมหนี้ที่เปดโอกาสใหลูกหนี้ที่ไม
สามารถระงับภาระหนี้ภายในเงื่อนไขการประนอมหนี้อ่ืนๆ สามารถระงับหนี้
ที่มีอยูโดยสถาบันการเงินไมตองบังคับชําระหนี้ผานกระบวนการทางศาล ซ่ึง
จะชวยลดระยะเวลาและคาใชจายในการไดมาซึ่งกรรมสิทธิ์ใน
อสังหาริมทรัพยนั้นๆ ของสถาบันการเงิน 

ข) การเขาสูราคาและซื้อคืนจากการประมูลขายของกรมบังคับคดี : ในกรณีที่
อสังหาริมทรัพยของลูกหนีส้ถาบันการเงินถูกศาลสั่งยึดทัพยบังคับจํานอง  แต
ในการเปดประมูลขายของกรมบังคับคดี  ไมมีผูเขาสูราคา หรือ มีผูเขาสูราคา
แตเสนอราคาต่ํากวาตนทุนของสถาบันการเงิน  สถาบันการเงินจึงตองทําการสู
ราคาและประมูลซ้ือกลับมาเปน REO ของตน 

2) ทรัพยที่มีอยูระหวางการขายทอดตลาดของกรมบังคับคดี 
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กรมบังคับคดี เปนหนวยงานในสังกดักระทรวงยุติธรรม  ซ่ึงรับหนาที่ดําเนินการดานการ
บังคับจํานอง  ตอจากศาลแพง  กรณีที่มีคําสั่งใหยึดทรพัยออกขายทอดตลาด กรมบังคับคดีจะทําการ
ประมูลเพื่อนําเงินจากการขายไปชําระเจาหนี้ ซ่ึงเจาหนี้ในที่นี้  อาจเปนสถาบันการเงินนิติบุคคลอื่น 
หรือบุคคลธรรมดาก็ได 

3) บานมือสองที่ซ้ือขายโดยผานบริษัทตัวแทนนายหนาอสงัหาริมทรัพย  ทั้งที่ 
เปนบริษัทที่เปนสมาชิกและไมเปนสมาชิกสมาคมตัวแทนและนายหนาอสังหาริมทรัพย 

4) บานมือสองที่ซ้ือขายระหวางประชาชนทั่วไป  ทั้งที่ซ้ือขายกันเองและผาน 
นายหนาสมัครเลน ที่ไมเปนนิติบุคคล 

5) จากแหลงอื่นๆ เชน บรรษัทบริหารสินทรัพยไทย (บสท.) บรรษัทบริหารสิน 
ทรัพยสถาบันการเงิน (บบส.) บริษัทบริหารสินทรัพย (AMC)  ในเครือของสถาบันการเงินตางๆ 
เปนตน 
 
3. 4    สถานการณการจําหนายบานมือสอง 

      1.  สถาบันการเงิน 
จากภาวะวกิฤติเศรษฐกิจตั้งแตป 2540 เปนตนมา    สงผลใหลูกหนีเ้งินกูของสถาบันการเงิน 

จํานวนมาก ไมสามารถชําระหนีก้ับสถาบันการเงินได  จนกอใหเกิดปญหาหนีท้ี่ไมกอรายไดของ
สถาบันการเงิน (NPL) จํานวนมหาศาล และ นําไปสูภาวะสั่นคลอนของสถาบันการเงิน  จนกระทัง่
หลายแหงตองปดกิจการไป แมกระทั่งปจจบุันสถาบันการเงินตางๆ ก็ยังตองเผชิญกบัการแกปญหา 
NPL และการฟองบังคับจํานองขายทอดตลาด 
 ในการแกปญหาดังกลาว สถาบันการเงินสวนใหญจะชวยเหลือลูกหนี้ดวยวิธีเปดโอกาสให
มีการ “ตีทรัพยชําระหนี”้  สงผลทําใหสถาบันการเงินตองถือครองอสังหาริมทรัพยที่ลูกหนี้โอน
กรรมสิทธิ์ใหแทนการชําระหนี้ นอกจากนี้สถาบันการเงินบางแหง ยังเขาไป “ประมูลซ้ือ
อสังหาริมทรัพย” ที่เปนหลักประกันการชําระหนี้ของตน จากการขายทอดตลาดของกรมบังคับคดี
ดวย เนื่องจากหากปลอยใหผูอ่ืนประมูลได ราคาประมูลจะต่ํามากเกนิไป และไมพอชําระหนี้ทีค่าง
อยู  (Mortgage Deficiency)  ทําใหสถาบันการเงินตองมกีารสํารองหนี้สูญจํานวนมาก 
 จากสถานการณดังกลาวไดสงผลทําใหปริมาณอสังหาริมทรัพยในครอบครองของสถาบัน
การเงิน (Real Estate Owned : REO)  มีจํานวนเพิ่มมากขึ้นตามลําดบั จากขอมูลของธนาคารแหง
ประเทศไทย ลาสุด ณ เดือนตุลาคม 2545 พบวามี REO ทั้งระบบ จาํนวนทั้งสิ้น 173,920 ลานบาท 
ขยายตวัเพิ่มขึน้ 4.8% จากเดอืนธันวาคมป 2544 ในจํานวนนี้เปน REO ของธนาคารพาณิชย 13 แหง 
จํานวน 147,312 ลานบาท หรือคิดเปน 85% ของจํานวน REO ที่อยูในระบบสถาบันการเงินทั้งหมด 
(ตารางที่ 4.1) 
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ตารางที่ 3.1 :  อสังหาริมทรัพยในครอบครองของสถาบันการเงิน 
                                                                                                                    (มูลคา : ลานบาท) 

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

REO เหลานี้ คาดวาจะเปนที่ดินและที่อยูอาศัยประมาณ 70% คิดเปนมูลคาประมาณ 
100,000 ลานบาท ซ่ึงสถาบันการเงินตางๆ จะทยอยนําออกขายสูตลาดตอไป ทั้งโดยการประมูลและ
การเจรจาตอรองราคา 

อนึ่ง REO ของสถาบันการเงินปลอยทิ้งไว หากไมเรงจาํหนายออกไป จะกอใหเกดิปญหา
หลายประการ เชนปญหาการบุกรุกและการครอบครองปรปกษในทีด่นิและอาคารทีท่ิ้งราง ทําให
สถาบันการเงินสูญเสียสิทธิครอบครองได ปญหาความเสื่อมโทรมของตัวอาคารซึ่งทําใหเสีย
คาใชจายในการดูแลรักษา ปญหาการเสื่อมมูลคาของทรัพยสิน เปนตน  ดังนั้นสถาบันการเงินจึง
จําเปนอยางยิ่งที่จะตองมีการบริหารจัดการ REO เหลานี้ใหเกิดประโยชนสูงสุด กลาวคือ จะตอง
นํามาบริหารการขาย หรือใหเชา เพื่อใหเกิดรายไดมากที่สุดและมีคาใชจายต่ําที่สุด ซ่ึงหากสถาบัน
การเงินแตละแหงมี “การบริหารการขาย” (Sales Management) หรือ “การบริหารทรัพยสิน” 
(Property Management) ที่มีประสิทธิภาพมากเทาใด ก็จะนําไปสูการเพิ่มรายไดและลดคาใชจาย
ไดมากขึ้นเทานั้น 

จากเหตุผลดังกลาวทําใหสถาบันการเงินใหความสนใจแกปญหาอสังหาริมทรัพยทีต่นถือ
ครอง โดยจะเห็นไดจาก ในชวง 1-2 ปที่ผานมา เกือบทุกสถาบันการเงินมีการจัดตั้ง “หนวยงาน
บริหารจัดการอสังหาริมทรัพย” ขึ้นเปนระดับฝาย หรือบางแหงจัดตั้งบริษัทยอยขึ้นมาบริหารการ
ขาย REO ของตน โดยอาศยักลยุทธการขายหลากหลาย เชน การใหบริษัทตัวแทนนายหนาชวยขาย
ใหพนกังานของตนชวยขาย โดยไดรับคาบําเหน็จหรือการประเมินผลงานปลายป การขายผาน Web 
Site ระบบอินเทอรเน็ต การใหสินเชื่ออัตราดอกเบี้ยต่ําและเงื่อนไขพิเศษ การรวมมือกับลูกหนี้
ชวยกันขาย การจัดการประมลูขาย ฯลฯ 
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ในชวงป 2544 –2545 สถาบันการเงินตางๆ ไดเร่ิมทยอยนํา REO ออกสูตลาดมากขึ้น โดย
ใชวิธีตางๆ     เชนการจัดงานมหกรรมบานและที่ดนิ,     การจัดประมลู,     ใหบริษทัตัวแทนนายหนา
ชวยขาย, ใหพนักงานชวยขายโดยใหคอมมิชช่ัน 2-3% ของราคาขาย, ขายผานเว็บไซตที่อยูอาศัย 
www.home.co.th ปลอยใหเชา เปนตน 

 นอกจากนี ้ สมาคมธนาคารไทย ยังไดรวมกับสถาบันการเงินที่เปนสมาชิกและบริษทั        
ฮาริสัน เรียลตี้ จัดงาน “มหกรรมประมูลอสังหาริมทรัพยของสถาบันการเงิน” ในวนัที่ 16-17 
พฤศจิกายน 2545 ณ หองบางกอกคอนเวนชั่นเซ็นเตอร โรงแรมโซฟเทล เซ็นทรัล ลาดพราว 

       2.  กรมบังคับคดี 
จากปญหาวิกฤติอสังหาริมทรัพยที่ผานมา ทําใหลูกคาไมสามารถชําระหนีไ้ดจํานวน 

มหาศาล  จนกลายเปนหนี้ NPL และมกีารบังคับจํานองขายทอดตลาดจํานวนมาก ลาสุด (ณ ตุลาคม 
2545) จากขอมูลของกรมบังคับคดี พบวามีอสังหาริมทรัพยที่ผานกระบวนการทางศาลและมีการยดึ
ทรัพยเพื่อนําออกประมูลขายทอดตลาดคงเหลือคิดเปนมลูคารวมประมาณ 250,000 ลานบาท 
 ในชวงป 2544 – 2545 ทรัพยที่กรมบังคับคดีประกาศขายทั่วประเทศทั้งในสวนกลางและ
ภูมิภาคมกีารขยายตวัสูงมาก (ในจํานวนนี้ประมาณรอยละ 90 เปนทรัพยประเภท “อสังหาริมทรัพย” 
โดยในป 2544 มีอสังหาริมทรัพยที่นําออกประกาศขายทอดตลาดจํานวน  137,977 เรื่อง คิดเปนทนุ
ทรัพย 190,631 ลานบาท และในชวงครึ่งแรกของป 2545 (ม.ค.-มิ.ย.) มีอสังหาริมทรัพยที่ออกขาย
ทอดตลาดจํานวน 87,577 เร่ือง คิดเปนทุนทรัพย 115,210 ลานบาท และคาดวาจนถึงเดือนธันวาคม 
2545 จะมีอสังหาริมทรัพยทีน่ําออกขายประมาณ 175,000 เร่ือง เพิ่มขึ้นจากป 2544 รอยละ 26.8 
 ในขณะที่ทรัพยที่กรมบังคับคดีประกาศมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นมาก แตสัดสวนที่ขายไดในแต
ละปกลับมีจํานวนนอยมาก  โดยในป 2544 กรมบังคับคดีสามารถขายทรัพยได 16,501 เร่ือง คิดเปน
สัดสวนรอยละ 12 ของจํานวนอสังหาริมทรัพยที่ประกาศขาย และในชวงครึ่งแรกของป 2545 (ม.ค. 
– มิ.ย.) สามารถขายได 7,741 เร่ือง คิดเปนสัดสวนเพยีงรอยละ 8.8 เทานั้น  
 นอกจากขายไดจํานวนนอยแลว ปรากฏวาทรัพยที่กรมบังคับคดีขายไดนัน้ สวนใหญ
ประมาณรอยละ 90 สถาบันการเงินเจาหนี้จะเปนผูเขาประมูลซ้ือไวเอง สวนทรพัยที่ยังขายไมได  
พบวาสวนใหญรอยละ 60 มีสาเหตุมาจากไมมีผูเขาสูราคา และรอยละ 20 มีสาเหตุจากผูซ้ือเสนอ
ราคาต่ําเกินไป 

      3.  บริษัทนายหนาอสังหาริมทรัพย 
บริษัทตัวแทนและนายหนาอสังหาริมทรัพยในประเทศไทย ไดมกีารขยายตวัอยางรวดเร็ว 

ในชวงระยะ 4-5 ปที่ผานมา แตสวนใหญเปนบริษัทขนาดเล็ก (ที่มีพนักงานขายในสังกัดต่ํากวา 5 
คน ) โดยบริษัทเหลานี้จะทาํหนาที่ใหบริการซื้อขายบานมือสองและที่ดินเปนหลัก นอกจากนี ้ บาง
บริษัทอาจใหบริการเสริมดานอื่นๆ เชน การใหบริการจัดหาบานเชา และสํานักงานใหเชา เปนตน    
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ทั้งนี้พบวาปจจุบันมีบริษัททีเ่ปนสมาชิกของสมาคมตัวแทนและนายหนาอสังหาริมทรัพย รวม 80 
บริษัท 
 ในชวงป 2544 – 2545 สถานการณตลาดบานมือสองเริ่มคึกคักมากขึ้น เนื่องจากสถาบัน
การเงินตางๆ เร่ิมทยอยนําทรัพยรอการขายออกสูตลาด และมีการรวมมือกับบริษทันายหนาหลาย
แหงนําทรัพยเหลานี้ออกประมูลขายอยางตอเนื่อง อยางไรก็ตาม คาดวาตลาดบานมือสองในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑลป 2545 แมจะมีอุปทานพรอมขายมากกวาตลาดบานมือหนึ่ง แต
จํานวนที่เปนที่ตองการของผูซ้ือและสามารถขายไดจริงในป 2545 คาดวามีประมาณ 20,000 – 
30,000 หนวยเทานั้น และในจํานวนนี้ที่มกีารซื้อขายผานบริษัทตัวแทนนายหนามืออาชีพ คาดวาจะ
มีไมถึง 15% สวนใหญยังคงมีการซื้อขายกันเอง หรือซ้ือขายผานนายหนาสมัครเลน 
 อนึ่งจากรายงานของบริษัท ERA Franchise Systems (Thailand) Co., Ltd. ซ่ึงเปนบริษัท
ตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพยชั้นนําในประเทศไทย โดยมีบริษัทในเครือขายที่ประกอบธรุกิจ
ตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพยจํานวนกวา 10 บริษัท พบวาในป 2544 มียอดขายรวมกนัจํานวน 
460 หนวย (เพิ่มจากป 2543 ที่ขายได 363 หนวย)  คิดเปนมูลคา 1,144 ลานบาท (เฉลี่ยหลังละ 2.5 
ลานบาท) และคาดวาในป 2545 ยอดขายจะขยายตัวประมาณ 15-20%  

      4.  การซื้อขายบานมือสองของประชาชนทั่วไป 
มีทั้งที่ซ้ือขายกันเองและขายผานนายหนาสมัครเลนโดยคาดวาจะมีจํานวนสูงกวา 70%  

ของจํานวนบานมือสองทั้งระบบ 
 
3.5  แนวโนมตลาดบานมือสอง ป 2546 

     1.  ตลาดบานมือสองยังคงมีขนาดใหญกวาบานมือหนึ่ง 
 ในป 2546 ตลาดบานมือสองยังคงมีจํานวนหนวยพรอมขายมากกวาตลาดบานมือหนึ่ง และ
คาดวามีแนวโนมที่จะขายไดมากขึ้น เนือ่งจากทิศทางเศรษฐกิจเริ่มสงสัญญาณที่จะฟนตัวในระยะ
อันใกลนี ้ประกอบอัตราดอกเบี้ยเงนิกูเพื่อที่อยูอาศัยไดปรับตัวลดลงจนอยูในระดับที่ต่ํามาก ในขณะ
ที่ราคาบานมือสอง ไดปรับตัวลดลงอยูในระดับที่ผูบริโภคสามารถซื้อหาได นอกจากนี้จากการที่
อัตราดอกเบี้ยเงินฝากไดปรับลดลงอยางมาก ไดทาํใหประชาชนและผูที่ฝากเงนิไวกับสถาบัน
การเงิน หันมาซื้ออสังหาริมทรัพย โดยเฉพาะบานมือสองมากขึ้น ทั้งเพื่อการอยูอาศยัเองและเพื่อการ
ลงทุนใหเชา 

      2.  REO ของสถาบันการเงินจะยังขยายตัวเพิ่มขึ้น 
 ในป 2546 คาดวาอสังหารมิทรัพยในครอบครองของสถาบันการเงิน (REO) จะมีจํานวน
เพิ่มมากขึ้น โดยคาดวาจะมีตัวเลขสูงถึง 180,000 ลานบาท ทั้งนี ้ การเพิ่มขึ้นของ REO จะมี
ผลกระทบตอตลาดอสังหาริมทรัพยโดยรวม เนื่องจากผูขายในตลาด นอกจากนี้จะมีผูประกอบการ 
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ที่เนนขายที่อยูอาศัยสรางใหม และเจาของทรัพยสินที่เนนขายที่อยูอาศัยมือสองแลว ในตลาดยังมี
ธนาคารพาณิชยและสถาบันการเงินตางๆ ที่มี REO จํานวนมาก เปนคูแขงทางการตลาดเพิ่มขึ้นมาอีก
ดวย 
 และเนื่องจาก NPL ในหมวดธุรกิจอสังหาริมทรัพย ณ เดือน มิถุนายน 2545 ยังมีสัดสวนที่
สูงถึงรอยละ 37 จึงมีแนวโนมวา REO ของธนาคารพาณิชย 13 แหง และ ธอส. ยังคงขยายตวัสูงขึ้น
ในชวยเวลา 1 – 2  ป ขางหนา โดยเฉพาะหากภาวะเศรษฐกิจยังไมฟนตวั และการจางงานไมเพิ่มขึ้น 

       3.  ทรัพยที่อยูระหวางการขายทอดตลาดขอกรมบังคับคดีมีจํานวนมากขึ้น 
จากจํานวน   NPL  ในหมวดธุรกิจอสังหาริมทรัพยที่ยังมีสัดสวนคอนขางสูง       ทําใหการ 

บังคับจํานองของกรมบังคับคดี จะยังคงขยายตวัสูงขึ้นตอเนื่อง ทั้งนี ้ จากขอมูลของกรมบังคับคดี 
พบวาในปจจบุัน (ต.ค. 45) มีทรัพยสินที่ทางกรมบังคับคดียึดมาเพิ่มขึ้นสูงถึง 250,000 ลานบาท และ
ตั้งแตตนป 2545 มีทรัพยยึดเพิ่มเขามาเฉลี่ย 4,000 ลานบาทตอเดือน ในขณะที่การขายออกทําใหได
ประมาณ 3,000 ลานบาทตอเดือน ทําใหมีแนวโนมวาปริมาณอสังหาริมทรัพยที่จะนําออกขาย
ทอดตลาดของกรมบังคับคดี ในป 2546 จะมีจํานวนมากขึน้ 
              ตลาดบานมือสอง สวนใหญยังคงมีการซื้อขายกนัเองและผานนายหนาสมัครเลน 

การซื้อขายบานมอืสอง ในปจจุบัน สวนใหญประมาณ 70 % ยังคงมีการซื้อขายกันเองและ 
ผานนายหนาสมัครเลนถึงแมวาคานิยมและทัศนคติของคนไทยจะยอมรับการซื้อขายผานตัวแทน
นายหนามากขึน้ โดยจะเหน็ไดจากการนาํบานไปฝากขายมากขึ้น และมีการจัดตั้งบริษัทนายหนา
อสังหาริมทรัพยมากขึ้นก็ตาม แตประชาชนสวนใหญยงัซื้อขายกันเอง/ฝากเพื่อนบานขาย และผาน
นายหนาสมัครเลน 

      4.  จะมีการฝากขายผานบริษัทตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพยมากขึ้น 
ในป 2546    คาดวาการซื้อขายที่อยูอาศยัในตลาดบานมอืสองที่ผานบริษัทตัวแทนนายหนา 

อสังหาริมทรัพยจะเพิ่มมากขึ้น ทั้งนี้เนื่องจากบริษทัตัวแทนนายหนาเหลานี้ไดมีการพัฒนาระบบ
และเทคนิคการขายตางๆ ที่ดีขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่ง สมาคมตัวแทนและนายหนาอสัหาริมทรัพยจะมี
บทบาทในการยกระดับมาตรฐานวิชาชีพและจรรยาบรรณ โดยการจัดอบรมอยางจริงจังมากขึ้น 
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3.6  สถานการณบานมือสองในกรุงเทพมหานคร 
             1.   กรุงเทพฯ ตะวนัออกเฉียงเหนือ  (นิตยสารบานพรอมอยู, มีนาคม 2545: 50)  ทําเลกรงุ
เทพฯ ตะวันออกเฉียงเหนอื ทําเลในยานนี้ มกีารคมนาคมที่สะดวกมีถนนเชื่อมตอหลายสาย เชน 
ถนนรามคําแหง พระราม 9 เกษตรตัดใหม นวลจันทร เปนตน สามารถที่จะเดินทางไปในภาคตางๆ 
เชนภาคเหนือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ไดอยางสะดวกสบายโดยอาศยั เสนทางวงแหวนตะวันตก 
 เนื่องจากทําเลในยานนี้ทาํเลหลักจะอยูบริเวณตลาดบางกะป ซ่ึงเปนแหลงการคาที่สําคัญใน
ยานนี้ ดังนั้น บานมือสองของยานนีจ้ึงเปนอาคารพาณชิยเปนสวนใหญ ซ่ึงเปนการสอดคลองกับ
ธรรมชาติของทําเล โดยราคาสรุปพอสังเขปดังนี ้

- อาคารพาณิชย 3 ช้ัน 3 หองนอน บนถนนกรุงเทพกรีฑา ราคาประมาณ  5.5 ลานบาท 
- อาคารพาณิชย 3 ชั้น 3 หองนอน ถนนนวมินทร ถนนลาดพราว และแฮปปแลนด    

ราคาประมาณ  3  ลานบาท  
              2.   กรุงเทพฯ ตะวันออก (นิตยสารบานพรอมอยู, สิงหาคม 2545: 66) ทําเลกรุงเทพ
ตะวนัออก มโีครงการของรัฐขนาดใหญ ไดแก โครงการสนามบินสุวรรณภูมิ มกีําหนดการเปดใช
บริการประมาณป 2548 ซ่ึงจะกลายเปนสนามบินนานาชาติแหงใหมของประเทศไทย และสงผลใน
ดานอื่นๆ ใหเกิดขึ้นตามแผนการที่ภาครัฐไดวางไว  ไดแก  

- การเกิดของชมุชนที่อยูอาศยั 
- การเกิดศนูยกลางเศรษฐกิจแบบ Satellite Town ยานลาดกระบัง 
- การเกิดแหลงจางงานนานาชนิดโดยรอบสนามบินและบริเวณใกลเคยีง 

 จากเหตุผลขางตน ทําใหเกิดความเจรญิในทําเลยานนี้ทั้งทางดานธรุกิจและที่อยูอาศัยซ่ึง
พอที่จะแยกอธิบายไดดังนี ้

1) ทําเลที่อยูอาศัยทางตอนเหนอืของสนามบิน ซ่ึงพื้นที่ดังกลาวยังคงอยูในบริเวณเขต 
กรุงเทพมหานคร ไดแก  โครงการที่อยูอาศัยตามถนนรมเกลา คุมเกลา ฉลองกรุง และตามแนว
เชื่อมตอจากถนนรามคําแหงตัดใหม (สุขาภิบาล 3) ถนนสุวินทวงศ ถนนออนนุช เขาสูสนามบิน 

2) ทําเลที่อยูอาศัยทางตอนใตของสนามบิน ซ่ึงไดแก พื้นทีใ่นบริเวณจังหวดั 
สมุทรปราการริมถนนบางนาตราด   

บานมือสองในทําเลตอนเหนือสวนใหญ เปนบานเดีย่ว และทาวนเฮาส  
- บานเดี่ยวราคาประมาณ 3 ลานบาท พื้นที่ขนาด 115 ตารางวา  
- ทาวนเฮาส ราคาประมาณ 6 แสนบาท 
ทําเลยานถนนรามคําแหง ไดรับผลจากการเกดิสนามบินสุววรณภูมิ โดยเฉพาะบริเวณ

สุขาภิบาล 3 ซ่ึงหางจากสนามบินเพียง 20 กม. อีกทั้งมีการตัดถนนรามคําแหง – พัฒนาการ เชือ่ม
ระหวาง ถนนรามคําแหง ถนนพระราม 9 ตัดใหม และถนนพัฒนาการ พรอมกับการกอสรางสะพาน
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คอนกรีตเสริมเหล็กขนาด 8 ชองจราจร ขามคลองกะจะ และสรางอุโมงคทางลอดตอเนื่อง ใตถนน
พระราม 9 ทางดวนขัน้ที ่ 2 ทางรถไฟสายตะวนัออก ถนนเลียบทางรถไฟ และเชื่อมออกสูถนน
พัฒนาการ  ซ่ึงเปนการเปลี่ยนแปลงทีสํ่าคัญของถนนรามคําแหงตลอดเสนทาง สงผลใหสภาพ
การจราจรดีขึน้  ซ่ึงเปนเหตุใหบานมือสองในบริเวณนีน้าสนใจมากขึ้น พบวาบานมือสองบริเวณนี้
สวนใหญจะเปน  

- บานเดี่ยวราคาตั้งแต 1.4 ลาน-6.9 ลานบาท    
- ทาวนเฮาส ราคาตั้งแต 7.5 แสน –1.2 ลานบาท   
- คอนโดมิเนียม  ราคาอยูประมาณ 5.2 แสนบาท 

              3.   กรุงเทพฯ ตอนใต (นิตยสารบานพรอมอยู, พฤศจิกายน 2545: 70)  จดุเดนของทําเลใน
ยานนี้ไดแก ธรรมชาติบานสวน  แมวาในปจจุบันจะมีใหเห็นไดไมมาก พื้นที่บางสวนยังตองเสี่ยง
กับเรื่องน้ําทวม  การคมนาคมโดยรวมมีความสะดวกสบายมากขึ้น เนื่องจาก โครงการกอสรางถนน
สายตากสิน-เพชรเกษม ไปถนนวงแหวนรอบนอกที่กาํลังจะแลวเสรจ็  ทําใหการเดินทางจากถนน
ยานเพชรเกษม, ถนนวงแหวนรอบนอกฝงตะวนัตก รวมไปถึงถนนเอกชัย และถนนพระราม 2 มายัง
ถนนสาทร และถนนสีลมก็จะสะดวกมากขึ้น       ทําใหผูที่ทํางานยานสลีม และสาทร มีทางเลือกใน
การซื้อที่อยูอาศัยมากขึ้นในทําเลยานนี้  

บานมือสองโดยสังเขปเรียงตามลําดับในทําเลนี้ มีดังนี ้
- ทาวนเฮาส มีราคาตั้งแต 1.4 ลาน - 2.9 ลานบาท 
- อาคารพาณิชยจะมีราคาตั้งแต 1.2 ลานบาทจนถึง 18.9 ลานบาท     
- บานเดี่ยวราคาสูงสุดอยูที่ 17 ลานบาท   
- คอนโดมิเนียมราคาตั้งแต 3 แสน - 4 แสนกวาบาท 

              4.   กรุงเทพฯ ตะวนัตก (นิตยสารบานพรอมอยู, มิถุนายน 2545: 54 ) ราคาบานมือสองยาน
บางกรวยมแีนวโนมที่จะปรับราคาสูงขึ้น  เนื่องจากการเปดใชสะพานขามแมน้ําเจาพระยาเพิ่มขึ้นอีก 
2 สะพาน คือ สะพานพระราม 8 จากฝงธนบุรีบริเวณบางยี่ขัน ถนน จรัญสนิทวงศมาฝงกรุงเทพฯ 
บริเวณบางขุนพรหม, ถนนวสุิทธิกษัตริย และสะพานพระราม 5 หรือโครงการกอสรางสะพานขาม
แมน้ําเจาพระยาบริเวณวดันครอินทรฯ ตัวสะพานอยูระหวางสะพานพระราม 7 กบัสะพานพระนั่ง
เกลา   เชื่อมตอจากถนนวงแหวนรอบนอกฝงตะวนัตก  ถนนตัดใหมเพชรเกษม-รัตนาธิเบศรมายัง
ถนนติวานนท ถนนประชาราษฎรและถนนพิบูลสงคราม 

สะพานพระราม 8 มีบทบาทในการระบายความแออัดของรถที่ผานสะพานพระปนเกลาทํา
ใหการเดินทางจาก  ยานพุทธมณฑลสะดวกรวดเรว็มากขึ้น  สวนสะพานพระราม 5 นอกจากระบาย
ความแออัดของรถที่จะผานสะพานพระราม 7 แลว  ยังใชเดินทางขามแมน้ําเจาพระยาระหวางพืน้ที่
ยานบางใหญ บางกรวย ขามมายังอําเภอเมอืง จังหวดันนทบุรี  
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จากเหตุผลขางตน  ซ่ึงทําใหเกิดความสะดวกรวดเรว็ในการคมนาคม ทําใหบานมือสองใน
พื้นที่ดังกลาว มีแนวโนมในการปรับตัวดานราคาที่สูงขึ้น ซ่ึงทาวนเฮาส อาคารพาณิชย และบาน
เดี่ยว ในทําเลนี้มีราคาตั้งแต 8 แสนบาท จนถึง 3.5 ลานบาท ซ่ึงราคาจะขึ้นอยูกับทําเลที่ตั้งของบาน
หลังนั้น 
             5.   กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ (นิตยสารบานพรอมอยู, พฤษภาคม 2545: 52) บานมือสองที่
ประกาศขายอยูกลางเมืองกรงุเทพฯ  ทําเลแถว สีลม สาทร เพลินจิต ชิดลม บางรัก สุขุมวิท ราชเทวี 
พญาไท จําแนกเปน 2 กลุมใหญๆ คือเพื่ออยูอาศัยเปนหลัก  และเพื่ออยูอาศัยและประกอบธุรกิจ 

1) กลุมเพื่ออยูอาศัย  
- บานเดี่ยวระดบัราคา 25 ลานบาท ขนาดทีด่ิน 82 ตารางวา  
- ทาวนเฮาส ระดับราคาตั้งแต 5.5 ลาน - 8 ลานบาท   
- คอนโดมิเนียม ราคาตั้งแต 11 ลานบาท ลงมาถึง 1.8 ลานบาท 

2) กลุมบานเพื่ออยูอาศัยและประกอบธุรกิจ  ในเวลาเดยีวกัน  มีทั้งอพารทเมนต บานเดี่ยว 
และอาคารพาณิชย มีราคาตัง้แต 2 ลานบาท จนถึง 35 ลานบาท สําหรับอพารทเทนต  

บานมือสอง กรุงเทพฯ ช้ันใน (นิตยสารบานพรอมอยู, ตุลาคม 2545: 60) ไดแก มีการ
กอสรางโครงการเกือบจะเตม็พื้นที่แลวและมีขอจํากัดดานการกอสรางหลากหลายประการ และ 
พื้นที่หลายแหงมีสภาพแวดลอมทางกายภาพที่เพิ่มคุณภาพชีวิตดีขึน้ เชน มีตนไมมากขึ้น 
สวนสาธารณะเพิ่มขึ้น และหลายแหงจัดเปนแหลงทองเที่ยวไดทั้งสิ้น อาทิ เยาวราช,  ทอง
สนามหลวง,  ถนนราชดําเนนิ, พระบรมรปูทรงมา, อนุสาวรีย 14 ตุลาฯ, พื้นที่ชุมชนบางลําภู เปนตน   

ดวยเหตุผลขางตนประกอบกับไมมีพื้นทีท่ี่จะเปดโครงการใหมได ทําใหตลาดบานมือสอง
ในทําเลนี้จะมขีนาดใหญกวาตลาดบานมือหนึ่งที่จะเปดโครงการ  

บานมือสองบริเวณกรุงเทพฯ ชั้นใน   สวนใหญจะเปนคอนโดมิเนยีม  และอาคารพาณิชย  
โดยมีราคาดังนี้ 

- คอนโดมิเนียม ราคาตั้งแต  8.5 แสน - 8.3 ลานบาท    
- อาคารพาณิชย ราคาตั้งแต 3 ลาน - 35 ลานบาท  
บานมือสองพระราม 4 –รัชดาภิเษก (นิตยสารบานพรอมอยู, มกราคม 2546: 62)  รวมไปถึง

ทําเลใกลเคียงแยกสุขมุวิทตดัถนนรัชดาฯ  แยกเพชรบุรีตัดใหมรัชดา  และพระรามเกา  ราคาเริ่มจะ
ขยับสูงขึ้นแมวารถไฟฟาใตดินยังไมเปดใหบริการ  ซ่ึงกค็ือ รถไฟฟาใตดนิสายเฉลิมรัชมงคล หรือ
เสนทาง หัวลําโพง-หวยขวาง-บางซื่อ เสนทางนี้มีสถานี 18 แหง เร่ิมจาก สถานีหัวลําโพง, สถานี
สามยาน, สถานีสีลม, สถานีลุมพินี, สถานีบอนไก   5 สถานีนี้ปากทางขึ้นลงอยูบนถนนพระราม 4 
สวนอีก 8 สถานี ปากทางขึ้นลงอยูถนนรัชดาภิเษกชวงแยกพระราม 4 ถึงแยกรัชดาลาดพราว  
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 ความสะดวกรวดเรว็ของบริการรถไฟฟาใตดิน สถานีในการขึ้นลงรถไฟฟาใตดิน   การ
เดินทางที่ตอเนื่องในการใชบริการตอรถไฟฟา บีทีเอส ที่สถานีสีลม,  สถานีสุขุมวิท   และสถานี
หมอชิต  
 จากเหตุผลความสะดวกจากการเดินทางโดยอาศัยรถไฟฟาใตดินขางตน ทําใหบานมือสอง
ในทําเลนี้ มีราคาคอนขางสูง ไดแก 

- คอนโดนิเนยีม ราคาอยูระหวาง 1.75 ลาน - 7.2 ลานบาท  
- ทาวนเฮาส ราคาประมาณ 3.6 ลาน - 7 ลานบาท 
- บานเดี่ยวราคาตั้งแต 2.2 ลาน - 5 ลานบาท  
- อาคารพาณิชย ราคาตั้งแต 3.5 ลาน - 5 ลานบาท  

    



บทที่ 4 
 

ผลของการศึกษา 
 

 การศึกษาปจจยัการตัดสินใจเลือกซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย ซ่ึงมีวัตถุประสงค
เพื่อศึกษาถึงปจจัยทีก่อใหเกดิการตัดสินใจในการเลือกซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายของ
กลุมตัวอยาง  เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาธุรกิจตัวแทนขายบานมือสอง โดยผูวิจยัไดแบงสวนการ
วิเคราะหออกเปน 4 สวน สวนแรกเปนขอมูลของผูซ้ือ ไดแก อาชีพ รายไดตอครัวเรือน ทําเลของที่
ทํางาน เคยหรอืไมเคยซ้ือบานมากอน ผลที่ไดจากการซื้อบานมากอน ส่ิงที่คาดหวังจากการเลือกซือ้
บาน สวนที่สองขอมูลบานหลังเดิม ไดแก ปญหาที่พบจากบานหลังเดิม ทําเลของบาน ประเภทของ
บาน   สวนที่สามขอมูลของบานมือสอง ไดแก ประเภทของบานที่ซ้ือ ราคาของบาน ทําเลของบาน 
วัตถุประสงคในการเลือกซื้อบาน เหตุผลที่เลือกซื้อ  การปรับปรุงบานหลังการซื้อ และสวนที่ส่ีเปน
ขอมูลการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย  ไดแก ขอพิจารณาในการเลือกซื้อบานมือสองผาน
บริษัทตัวแทนขาย การเลือกซื้อบานหลังตอไปผานบริษัทตัวแทนขาย การแนะนาํผูอ่ืนซื้อบานมือ
สองผานตัวแทนขาย ซ่ึงการวิเคราะหนี้ไดทําการรวบรวมขอมูลจาก แบบสอบถามจากกลุมตวัอยาง
ที่ซ้ือบานมือสองผานตัวแทนขายคือ บริษทั โรยัล แอสเซ็ทส คอนเซาทแทนต จํากัด จํานวนทั้งหมด 
150 ชุด  
 
4.1 ขอมูลผูซ้ือ 
 

ตารางที่ 4.1  ประเภทอาชีพของกลุมตัวอยาง 
 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 46 30.7 
ลูกจางองคกรเอกชน 69 46.0 
ทําธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ 35 23.3 

รวม 150 100 
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 จากตารางที่ 4.1 พบวาผูซ้ือสวนใหญเปนลูกจางองคกรเอกชนจํานวนรอยละ 46.0 รองลงมา
เปนขาราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกิจจํานวนรอยละ 30.7 และทําธุรกิจสวนตวั/อาชีพอิสระจํานวน
รอยละ 23.3  
 
ตารางที่ 4.2   รายไดของกลุมตัวอยางตอครัวเรือน / เดือน    
 

รายไดตอครัวเรือน / เดือน จํานวน รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท 10 6.7 
10,001 – 20,000 บาท 60 40.0 
20,001 – 50,000 บาท 52 34.7 
50,001 – 100,000 บาท 19 12.7 
100,001 บาทขึ้นไป  9 6.0 

รวม 150 100 
 
 จากตารางที่ 4.2 พบวาผูซ้ือสวนใหญมรีายไดตอครัวเรือน 10,001-20,000 บาท/เดือน 
จํานวนรอยละ 40.0 รองลงมารายไดตอครัวเรือน 20,001-50,000 บาทตอเดือนจํานวนรอยละ 34.7 
รายไดตอครัวเรือน 50,001-100,000 บาท จํานวนรอยละ 12.7 รายไดตอครัวเรือน ต่ํากวา 10,000 
บาท จํานวนรอยละ 6.7 และรายไดตอครัวเรือน 100,001 บาทขึ้นไป จํานวนรอยละ 6.0 
 
ตารางที่ 4.3 ทําเลที่ทํางานของกลุมตัวอยาง 
 

ทําเลที่ทํางาน จํานวน รอยละ 
กรุงเทพฯ ตอนเหนือ 53 35.3 
กรุงเทพฯ ตะวนัออกเฉียงเหนือ 46 30.7 
กรุงเทพฯ ตะวนัออก 14 9.3 
กรุงเทพฯ ตะวนัตก 5 3.3 
กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ 32 21.3 
กรุงเทพฯ ตอนใต 0 0 

รวม 150 100 
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 จากตารางที่ 4.3 พบวาผูซ้ือสวนใหญมีที่ทํางานอยูในทําเลกรุงเทพฯ ตอนเหนือมากที่ 
สุดจํานวนรอยละ 35.3 รองลงกรุงเทพฯ ตะวันออกเฉยีงเหนือ จํานวนรอยละ 30.7 กรุงเทพฯ ศูนยกลาง
ธุรกิจ 21.3 กรุงเทพฯ ตะวันออกจํานวนรอยละ 9.3 และ กรุงเทพฯตะวนัตก จํานวนรอยละ 3.3  
 
ตารางที่ 4.4   จํานวนของกลุมตัวอยางที่เคยเลือกซ้ือบานมากอน  
 

ผูท่ีเคยเลือกซ้ือบานมากอน จํานวน รอยละ 
ไมเคยเลือกซ้ือบานมากอน 99 66.0 
เคยเลือกซ้ือบานมากอน 51 34.0 
- โดยการไปเลอืกดูเอง 
- มีคนแนะนํา 
- เลือกซ้ือจากทรัพยสินรอขายของสถาบันการเงิน 
- เลือกจากประกาศขายในหนงัสือพิมพโดยตรง

จากเจาของ 
- เลือกซ้ือจากบานใหมจากโครงการจัดสรร 
- จากการประมลู 
- จากกรมบังคับคดี 
- ซ้ือผานบริษัทตัวแทนขาย 

34 
22 
4 

23 
 

27 
6 
5 

20 

24.1 
15.6 
2.8 

16.3 
 

19.2 
4.3 
3.5 

14.2 
หมายเหตุ : สามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบวาผูซ้ือสวนใหญไมเคยเลือกซื้อบานมากอน จํานวนรอยละ 66 และเคย
ซ้ือบานมาแลว  จํานวนรอยละ 34  ผูซ้ือที่เคยเลือกซื้อบานมาแลวใชวิธีเลือกซื้อบานโดยการไปเลือก
ดูเองมากที่สุด จํานวนรอยละ 24.1 รองลงมาเลือกซื้อจากบานใหมจากโครงการจัดสรร จํานวนรอย
ละ 19.2  เลือกจากประกาศขายในหนังสอืพิมพโดยตรง จํานวนรอยละ 16.3  มีคนแนะนํา จํานวน
รอยละ 15.6  ซ้ือผานบริษัทตัวแทนขาย จาํนวนรอยละ 14.2 จากการประมูล จํานวนรอยละ 4.3 จาก
กรมบังคับคดี จํานวนรอยละ  3.5  และเลือกซื้อจากทรัพยสินรอขายของสถาบันการเงิน จํานวนรอย
ละ 2.8 
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ตารางที่ 4.5  ผลท่ีไดจากการเลือกซ้ือบานดวยวิธีการตางๆ  
 

ผลท่ีไดจากการเลือกซ้ือบาน  จํานวน รอยละ 
ไดบานตามทีค่าดหวังไว 43 84.3 
ไมไดบานตามที่คาดหวังไว 8 15.7 

รวม 51 100 
 
 จากตารางที่ 4.5 พบวาผูซ้ือสวนใหญเลือกซื้อบานดวยวิธีการตางๆ ไดบานตามคาดหวังไว 
จํานวนรอยละ 84.3 และไมไดบานตามที่คาดหวังไว จํานวนรอยละ 15.7 
 

ตารางที่ 4.6  สิ่งท่ีกลุมตัวอยางคาดหวงัจากการเลือกซ้ือบาน 
 

สิ่งที่คาดหวงัจากการเลือกซ้ือบาน จํานวน รอยละ 
ราคาถูก 36 19.5 
ทําเลดี 31 16.8 
ใกลที่ทํางาน 26 14.0 
สภาพแวดลอมในโครงการดี 23 12.4 
แบบบานและการกอสรางที่ดี 22 11.9 
ชุมชนด ี 19 10.3 
กูธนาคารไดมาก จายเงินดาวนนอย 15 8.1 
ใกลโรงเรียนลูก 10 5.4 
ใกลบานญาตพิี่นอง 3 1.6 
หมายเหตุ :  แบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
  

จากตารางที่ 4.6 พบวาผูซ้ือสวนใหญมีส่ิงคาดหวังจากการเลือกซื้อบานที่ราคาถูก จํานวน
รอยละ 19.5 รองลงมาทําเลดี จํานวนรอยละ 16.8 ใกลทีท่ํางาน จํานวนรอยละ 14.0 สภาพแวดลอม
ในโครงการด ี จํานวนรอยละ 12.4 แบบบานและการกอสรางที่ดี จํานวนรอยละ 11.9 ชุมชนด ี
จํานวนรอยละ 10.3 กูธนาคารไดมาก จายเงินดาวนนอย จํานวนรอยละ 8.1 ใกลโรงเรียนลูก รอยละ 
5.4   และใกลบานญาติพี่นอง จํานวนรอยละ 1.6 
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4.2 ขอมูลบานหลังเดิม 
 
ตารางที่ 4.7  ปญหาที่พบจากบานหลังเดิม 
 

ปญหาที่พบจากบานหลังเดิม จํานวน รอยละ 
ปญหาดานขนาด 57 38.8 
ปญหาดานการเดินทาง 44 29.9 
ปญหาดานการเงิน 13 8.8 
ปญหาดานสิ่งแวดลอม 33 22.4 

รวม 147 100 
 
 จากตารางที่ 4.7 พบวาผูซ้ือสวนใหญมีปญหาจากบานหลังเดิมโดยมปีญหาดานขนาดมาก
ที่สุด จํานวนรอยละ 38.8 รองลงมาคือปญหาดานการเดินทาง จํานวนรอยละ 29.9  ปญหาดาน
ส่ิงแวดลอม จาํนวนรอยละ 22.4   และปญหาดานการเงนิ จํานวนรอยละ 8.8  
 
ตารางที่ 4.8 ปญหาดานขนาดที่พบ 
 

ปญหาดานขนาด จํานวน รอยละ 
ขนาดเล็กเกนิไป 51 89.5 
ขนาดใหญเกนิไป 6 10.5 

รวม 57 100 
 
 จากตารางที่ 4.8   พบวาผูซ้ือที่มีปญหาดานขนาดซึ่งพบวาบานมีขนาดเล็กเกินไป จํานวน
รอยละ 89.5 และขนาดใหญเกินไป จํานวนรอยละ 10.5  
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ตารางที่ 4.9  ทําเลของบานหลังเดิมของกลุมตัวอยาง 
 

ทําเลของบานหลังเดิม จํานวน รอยละ 
กรุงเทพฯ ตอนเหนือ 40 26.7 
กรุงเทพฯ ตะวนัออกเฉียงเหนือ 40 26.7 
กรุงเทพฯ ตะวนัออก 18 12.0 
กรุงเทพฯ ตอนใต 5 3.3 
กรุงเทพฯ ตะวนัตก 13 8.7 
กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ 34 22.7 

รวม 150 100 
 
 จากตารางที่ 4.9 พบวาผูซ้ือสวนใหญมีทาํเลของบานหลังเดิมอยูบริเวณ กรุงเทพฯ ตอน
เหนือ จํานวนรอยละ 26.7 ซ่ึงเทากับ กรุงเทพฯ ตะวนัออกเฉียงเหนือ รองลงมากรุงเทพฯ ศูนยกลาง
ธุรกิจ จํานวนรอยละ 22.7 กรุงเทพฯ ตะวนัออก จํานวนรอยละ 12.0  กรุงเทพฯตะวนัตก จํานวนรอย
ละ 8.7  และกรุงเทพฯ ตอนใต จํานวนรอยละ 3.3 
 
ตารางที่ 4.10  ประเภทของบานหลังเดิมของกลุมตัวอยาง 
 

ประเภทของบานหลังเดิม จํานวน รอยละ 
บานเดี่ยว 36 24.0 
บานแฝด 6 4.0 
ทาวนเฮาส 64 42.7 
อาคารชุด 26 17.3 
อาคารพาณิชย 18 12.0 

รวม 150 100 
 
 จากตารางที่ 4.10 พบวาผูซ้ือสวนใหญประเภทบานหลังเดิมเปนทาวนเฮาส จํานวนรอยละ 
42.7 รองลงมาคือบานเดี่ยว จํานวนรอยละ 24.0 อาคารชุด จํานวนรอยละ 17.3 อาคารพาณิชย 
จํานวนรอยละ 12.0 และบานแฝด จํานวนรอยละ 4.0 
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4.3 ขอมูลของบานมือสอง 
 

ตารางที่ 4.11  ประเภทของบานมือสองที่ซ้ือ 
 

ประเภทของบานมือสอง จํานวน รอยละ 
บานเดี่ยว 52 34.7 
บานแฝด 4 2.7 
ทาวนเฮาส 71 47.3 
อาคารชุด 21 14.0 
อาคารพาณิชย 1 0.7 
อ่ืนๆ  1 0.7 

รวม 150 100 
 
 จากตารางที่ 4.11 พบวาผูซ้ือสวนใหญซ้ือบานมือสองประเภททาวนเฮาส จํานวนรอยละ 
47.3 รองลงมาบานเดี่ยว จํานวนรอยละ 34.7 อาคารชุด จํานวนรอยละ 14.0 บานแฝด จํานวนรอยละ 
2.7  อาคารพาณิชย และอ่ืนๆ เทากันจํานวนรอยละ 0.7 
  
ตารางที่ 4.12 ราคาของบานมือสองที่ซ้ือ 
 

ราคาของบานมือสอง จํานวน รอยละ 
750,001 – 1,000,000 บาท 44 29.3 
1,000,001 – 1,500,000 บาท 43 28.7 
1,500,001 - 2,000,000 บาท 35 23.3 
2,000,001 - 3,000,000 บาท 17 11.3 
3,000,001 - 5,000,000 บาท 6 4.0 
5,000,001 บาทขึ้นไป 5 3.3 

รวม 150 100 
 
 จากตารางที่ 4.12 พบวาผูซ้ือสวนใหญซ้ือบานที่มีราคา 750,001-1,000,000 บาท รอยละ 
29.3 รองลงมาราคา 1,000,001-1,500,000 บาท จํานวนรอยละ 28.7  ราคา 1,500,001-2,000,000 บาท 
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จํานวนรอยละ 23.3  ราคา 2,000,001-3,000,000 บาท จํานวนรอยละ 11.3 ราคา 3,000,001-5,000,000 
บาท จํานวนรอยละ 4.0 และ ราคาตั้งแต 5,000,001 ขึ้นไป จํานวนรอยละ 3.3  
 
ตารางที่ 4.13 ทําเลของบานมือสองที่ซ้ือ 

 
ทําเลของบานมือสองที่ซ้ือ จํานวน รอยละ 

กรุงเทพฯ ตอนเหนือ 57 38.0 
กรุงเทพฯ ตะวนัออกเฉียงเหนือ 50 33.3 
กรุงเทพฯ ตะวนัออก 16 10.7 
กรุงเทพฯ ตะวนัตก 10 6.7 
กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ 17 11.3 
กรุงเทพฯ ตอนใต 0 0 

รวม 150 100 
 

จากตารางที่ 4.13 พบวาผูซ้ือสวนใหญซ้ือบานมือสองที่มีทําเลอยูบริเวณ กรุงเทพฯ ตอน
เหนือ จํานวนรอยละ 38  รองลงมากรุงเทพฯ ตะวันออกเฉียงเหนือ จาํนวนรอยละ 33.3  กรุงเทพฯ 
ศูนยกลางธุรกจิ จํานวนรอยละ 11.3 กรุงเทพฯ ตะวันออก จํานวนรอยละ 10.7  และกรุงเทพฯ 
ตะวนัตก จํานวนรอยละ 6.7  
 
ตารางที่ 4.14  วัตถุประสงคในการเลือกซ้ือบานมือสองของกลุมตัวอยาง 
 

วัตถุประสงคในการเลือกซ้ือ จํานวน รอยละ 
อยูอาศัยเอง 130 86.7 
ใชเปนสํานักงาน 9 6.0 
ใหผูอ่ืนเชา 7 4.7 
เพื่อขายตอ 4 2.7 

รวม 150 100 
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 จากตารางที่ 4.14 พบวาผูซ้ือสวนใหญมวีัตถุประสงคในการเลือกซื้อบานมือสองไวเพื่ออยู
อาศัยเอง จํานวนรอยละ 86.7  รองลงมาใชเปนสํานักงาน จํานวนรอยละ 6.0 ไวใหผูอ่ืนเชา จํานวน
รอยละ 4.7 และซ้ือไวเพื่อขายตอ จํานวนรอยละ 2.7 
 
ตารางที่ 4.15 เหตุผลท่ีกลุมตวัอยางเลือกซ้ือบานมือสอง 
 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือบานมือสองหลังนี ้ จํานวน รอยละ 
ทําเลดี 96 18.9 
ราคาถูก 86 17.0 
ชุมชนด ี 45 8.9 
สภาพแวดลอมในโครงการดี 62 12.2 
กูธนาคารไดมาก จายเงินดาวนนอย 69 13.6 
ใกลที่ทํางาน 76 15.0 
ใกลโรงเรียนลูก 44 8.7 
ใกลบานญาตพิี่นอง 28 5.5 
อ่ืนๆ  1 0.2 
หมายเหตุ :  แบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 
 จากตารางที่ 4.15 พบวาผูซ้ือสวนใหญมีเหตุผลในการซื้อบานมือสองโดยเลือกจากบานที่มี
ทําเลดี จํานวนรอยละ 18.9  รองลงมาคือราคาถูก จํานวนรอยละ 17.0   ใกลที่ทํางาน จํานวนรอยละ 
15.0  สามารถกูธนาคารไดมาก จายเงนิดาวนนอย จํานวนรอยละ 13.6  สภาพแวดลอมในโครงการดี 
จํานวนรอยละ 12.2 อยูในชมุชนดี จํานวนรอยละ 8.9  ใกลโรงเรียนลูก จํานวนรอยละ 8.7 ใกลบาน
ญาติพี่นอง จํานวนรอยละ 5.5 และเหตุผลอ่ืนๆ จํานวนรอยละ 0.2    
 

ตารางที่ 4.16  การปรับปรงุบานหลังการซื้อบานมือสองของกลุมตัวอยาง 
 

การปรับปรงุบานหลังการซื้อ จํานวน รอยละ 
ไมไดปรับปรงุอะไรเลย 19 12.7 
ทําการปรับปรุงบางสวน 131 87.3 

รวม 150 100 
 



 50

 จากตารางที่ 4.16 พบวาผูซ้ือบานมือสองสวนใหญทําการปรับปรุงบานบางสวนหลังจากซื้อ
บานแลว     จํานวนรอยละ 87.3  และไมไดทําการปรับปรุงอะไรเลย จํานวนรอยละ 12.7  
 

4.4 ขอมูลการซื้อบานมือสองผานบริษัทตวัแทนขาย 
 

ตารางที่ 4.17  ขอพิจารณาในการเลือกซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย 
 

ขอพิจารณาในการเลือกซ้ือ จํานวน รอยละ 
มีรูปแบบใหเลือก 62 9.4 
มีหลายทําเลใหเลือก 80 12.1 
มีหลายราคาใหเลือก 79 12.0 
บริการนําเสนอสินคาแบบถึงบาน 16 2.4 
ชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 78 11.8 
ใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ 70 10.6 
อํานวยความสะดวกในการยืน่กูขอสินเชื่อ 93 14.1 
บริการตรวจสอบสภาพบาน 29 4.4 
อํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ์ 81 12.3 
ใหคําปรึกษาในดานการออกแบบ/แกไขแบบ 3 0.5 
ใหคําปรึกษาในดานการซอมแซมและแนะนําผูรับเหมา 8 1.2 
ใหคําปรึกษาในการซื้ออุปกรณวัสดุกอสราง 5 0.8 
มั่นใจ เพราะมีสมาคมตัวแทนนายหนาและกฎหมายควบคุม 19 2.9 
มั่นใจเพราะบริษัทนาเชื่อถือ 36 5.5 
หมายเหตุ :  แบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 
 จากตารางที่ 4.17 พบวาผูซ้ือสวนใหญมขีอพิจารณาในการเลือกซื้อบานมือสองผานบริษัท
ตัวแทนขาย เนื่องจาก บริษัทตัวแทนขายอํานวยความสะดวกในการยื่นกูขอสินเชือ่ จํานวนรอยละ 
14.1  รองลงมาคือ อํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ์ จํานวนรอยละ 12.3  บานมีหลายทําเล
ใหเลือก จํานวนรอยละ 12.1  มีหลายราคาใหเลือก จํานวนรอยละ 12.0  ชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 
จํานวนรอยละ 11.8  ใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ จํานวนรอยละ 10.6  มีรูปแบบใหเลือก จํานวนรอยละ 
9.4  มั่นใจเพราะบริษัทนาเชื่อถือ จํานวนรอยละ 5.5 มีบริการตรวจสอบสภาพบาน จํานวนรอยละ 
4.4  มั่นใจเพราะมีสมาคมตัวแทนนายหนาและกฎหมายควบคุม จํานวนรอยละ 2.9  บริการนําเสนอ
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สินคาแบบถึงบาน จํานวนรอยละ 2.4  ใหคําปรกึษาในดานการซอมแซมและแนะนําผูรับเหมา 
จํานวนรอยละ 1.2  ใหคําปรึกษาในการซื้ออุปกรณวัสดกุอสราง จํานวนรอยละ 0.8 และใหคําปรึกษา
ในดานการออกแบบ/แกไขแบบ  จํานวนรอยละ 0.5    
 

ตารางที่ 4.18  การเลือกซ้ือบานหลังตอไปผานบริษัทตัวแทนขาย 
 

การเลือกซ้ือบานหลังตอไป จํานวน รอยละ 
ซ้ือผานบริษัท 122 81.3 
- สะดวกและบริการดี 
- มีบริการใหคําปรึกษาดานสนิเชื่อ 
- ไมบอกเหตุผล 

13 
2 

107 

10.7 
1.6 

87.7 
ไมซ้ือผานบรษิัท 28 18.7 
- ไมมั่นใจในคณุภาพบานมือสอง 
- ไมตองการเสียคานายหนา 
- ตองการซื้อดวยตนเอง 
- ไมบอกเหตุผล 

7 
1 
4 

16 

25.0 
3.6 

14.3 
57.1 

 
 จากตารางที ่ 4.18 พบวาผูซ้ือสวนใหญจะเลือกซือ้บานหลังตอไปผานบริษัทตัวแทนขาย 
จํานวนรอยละ 81.3  โดยแยกเหตุผลเนื่องจากไดรับความสะดวกและบริการดี จํานวนรอยละ 10.7  มี
บริการใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ จํานวนรอยละ 1.6 และไมแจงเหตุผล จํานวนรอยละ 87.7  ผูซ้ือที่จะ
ไมซ้ือบานหลังตอไปผานบริษัทตัวแทนขาย จํานวนรอยละ 18.7  แยกเปนสาเหตุเนื่องมาจากไม
มั่นใจในคุณภาพบานมือสอง จํานวนรอยละ 25.0 ตองการซื้อดวยตนเอง จํานวนรอยละ 14.3 ไม
ตองการเสียคานายหนา จํานวนรอยละ 3.6  และไมแจงเหตุผล จํานวนรอยละ 57.1    
 
ตารางที่ 4.19  การแนะนําผูอ่ืนซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายของกลุมตัวอยาง 
 

การแนะนําผูอ่ืนซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขาย จํานวน รอยละ 
เคยแนะนํา 58 38.7 
ไมเคยแนะนํา 92 61.3 

รวม 150 100 
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 จากตารางที่ 4.19 พบวาผูซ้ือสวนใหญไมเคยแนะนําผูอ่ืนซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทน
ขาย จํานวนรอยละ 61.3  และที่เคยแนะนาํผูอ่ืนซื้อ จํานวนรอยละ 38.7 
 



บทที่ 5 
 

การวิเคราะหขอมูล 
 

 การศึกษาปจจยัการตัดสินใจเลือกซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย ซ่ึงมีวัตถุประสงค
เพื่อศึกษาสภาพปจจุบันและปญหาของการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย  และเพือ่เปน
แนวทางในการพัฒนาธุรกิจตัวแทนขายตอไปนั้น  การศึกษาครั้งนี้ไดใชเครื่องมือในการสํารวจวิจัย  
โดยใชแบบสอบถามจํานวน 150 ชุด โดยกลุมตวัอยางเปนผูซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย
โดยใชกรณีศกึษา บริษัท โรยัล แอสเซ็ทส คอนเซาทแทนต จํากดั ซ่ึงเปนผูซ้ือในระหวางวันที่ 1 
มกราคม พ.ศ. 2545 จนถึง 31 ธันวาคม พ.ศ. 2545  จาํนวน 150 รายโดยอาศยัสูตรของ Yamane ที่
ระดับความเชือ่มั่นที่ 95% และยอมใหคาความคลาดเคลื่อนไดไมเกนิ ± 5% โดยไดกลุมตัวอยางที่
เหมาะสม 150 ตัวอยาง จากจํานวนประชากร 240 ราย โดยการสงแบบสอบถามและนํากลับมาทํา
การวิเคราะหไดครบ 150 ชุด ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาตามวัตถุประสงคไดดังนี ้
 
ตารางที่ 5.1  ความสัมพันธระหวางผูท่ีไมเคย / เคยซื้อบานมากอนกับเหตุผลหลักในซื้อบานหลังปจจุบัน 
 

เคยเลือกซื้อบานมากอน 
เหตุผลหลักท่ีซื้อบานหลังนี้ ไมเคยเลือกซื้อ เคยเลือกซื้อ 

ทําเลดี 17.6 21.7 
ราคาถูก 15.5 19.9 
ชุมชนดี 8.5 9.6 
สภาพแวดลอมโครงการดี 11.7 13.3 
กูธนาคารไดมาก จายเงินดาวนนอย 14.4 12.0 
ใกลที่ทํางาน 16.4 12.0 
ใกลโรงเรียนลูก 9.4 7.3 
ใกลบานญาติพ่ีนอง 6.5 3.6 
อื่นๆ 0 0.6 
 

จากตารางที่ 5.1  พบวา  
1. กลุมตัวอยางทีไ่มเคยเลือกซือ้บานมากอน  แลวซ้ือบานผานบริษัทตัวแทนขายจะมีเหตุผลในการ

ซ้ือคือ เลือกทําเลดี มาเปนอนัดับแรก รอยละ 17.6 รองลงมาเปนใกลทีท่ํางานรอยละ 16.4 และ
ราคาถูกรอยละ 15.5 
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2. กลุมตัวอยางทีเ่คยเลือกซื้อบานมากอน แลวซ้ือบานผานบริษัทตัวแทนขาย  จะมเีหตุผลในการ
ตัดสินใจคือ เลือกทําเลมาเปนอันดับแรก รอยละ 21.7  รองมาเปนราคาถูกรอยละ 19.9 และ
สภาพแวดลอมในโครงการดี รอยละ 13.3 

3. จากกลุมตวัอยางทั้ง 2 กลุมขางตน สามารถอธิบายไดวา 
3.1 กลุมที่ไมเคยเลือกซื้อบานมากอน แลวมาซื้อผานบริษัทตัวแทนขาย 

กลุมนี้เปนกลุมที่ไมมปีระสบการณในการเลือกซื้อบานมากอนแลวมาซือ้บานผาน 
บริษัทตัวแทนขายใหเหตุผล 3 อันดับแรก ในการซื้อบานวา บานที่เลือกซื้อนั้น 

1) ทําเลดี 
2) ใกลที่ทํางาน 
3) ราคาถูก 
จะเห็นไดวากลุมนี้เลือก  ทําเลดี   ใกลที่ทํางานและราคาถูก     ความหมายของการเลือก 

ทําเลดีในกลุมนี้มีความสัมพนัธโดยเฉพาะเจาะจงกับแหลงงานที่ตนทํางานอยูไมวาจะเปน
ความสัมพันธของระยะทาง ความพรอมของการคมนาคม การเขาถึง ของบานที่เลือกซ้ือนี้ กบั
สถานที่ทํางานของผูซ้ือซ่ึงเปนเหตุผลสําคัญ ในการตัดสนิใจเลือกซ้ือบานหลังนี้อยางแนนอน ดังนัน้
จะเห็นไดวากลุมที่ไมมีประสบการณในการเลือกซื้อบาน ตัดสินใจเลือกซ้ือเพราะทําเลที่ตนเห็นวา
อยูใกลที่ทํางาน ซ่ึงเปนทําเลที่ดีสําหรับกลุมนี้โดยตรง 

3.2 กลุมที่เคยเลือกซื้อบานมากอนแลวมาเลือกซื้อผานบริษัทตัวแทนขาย 
 กลุมนี้เปนกลุมที่มีประสบการณในการเลือกซื้อบานมากอน และมาซือ้บานผานบริษัท 

ตัวแทนขาย ซ่ึงใหเหตุผล 3 อันดับแรก ในการเลือกซื้อบานหลังนี้วา 
1) ทําเลดี 
2) ราคาถูก 
3) สภาพแวดลอมโครงการดี 

 จะเห็นไดวากลุมนี้เลือกทําเลดี ราคาถูก สภาพแวดลอมโครงการดี โดยความหมายของ
การเลือกทําเลดีในกลุมนี้มีความสัมพันธโดยเฉพาะเจาะจงกับสภาพแวดลอมของโครงการ โดยกลุม
ตัวอยางนี้เลือกทําเลดีในความหมายที่ใหความสนใจกบัสภาพแวดลอมของโครงการที่ดีเปนหลัก  
ดังนั้นกลุมนีเ้ลือกซื้อบานหลังดังกลาวนี้โดยมุงหวังที่เลือกถึงสภาพของโครงการที่ดีสัมพันธใน
ความหมายของทําเลดี 
 จากกลุมตวัอยาง 2 กลุมขางตน  สรุปไดวา 

1. ผูที่ไมเคยมีประสบการณในการเลือกซ้ือบานมากอนจะเล็งเห็นถึงทําเลดีในแงอยู 
ใกลแหลงงานและเลือกซื้อผานตัวแทนขาย โดยคํานึงถึงการเสนอสินคาของบริษัทตัวแทนขายทีม่ี
บานใหเลือกหลายประเภท หลายราคาในทําเลที่กลุมตัวอยางตองการ ซ่ึงกลุมตัวอยางกลุมแรกที่ไมมี
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ประสบการณก็จะเลือกใกลแหลงงานเปนหลัก และสามารถตอบสนองไดตรงกับความตองการของ
กลุมโดยบริษทัตัวแทนขาย 

2. กลุมที่มีประสบการณแลวจะมุงเนนที่สภาพแวดลอมโครงการที่ดีเปนหลัก  โดย 
การผานบริษทัตัวแทนขาย  อันเนื่องจากมีบานหลายประเภทหลายราคา และหลายทําเลใหเลือก ซ่ึง
กลุมตัวอยางกลุมนี้ก็จะเลือกในทําเลดี โดยความหมายสภาพแวดลอมโครงการที่ดีเปนหลัก 
 
ตารางที่ 5.2  ความสัมพันธระหวางการซื้อบานครั้งตอไปผานบริษัทตัวแทนกับขอพิจารณาในการเลือกซื้อ 
 

ซื้อบานครั้งตอไปผานบริษัทตัวแทน 
ขอพิจารณาในการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย ซื้อผาน ไมซื้อผาน 

มีรูปแบบใหเลือก 8.7 12.0 
มีหลายทําเลใหเลือก 11.8 13.4 
มีหลายราคาใหเลือก 11.6 13.4 
บริการนําเสนอสินคาแบบถึงบาน 1.5 5.6 
ชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 12.8 8.5 
ใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ 11.6 7.0 
อํานวยความสะดวกในการยื่นกูสินเชื่อ 15.5 9.2 
บริการตรวจสอบสภาพบาน 3.7 7.0 
อํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ ์ 13.2 9.2 
ใหคําปรึกษาในดานการออกแบบ / แกไขแบบ 0.4 0.7 
ใหคําปรึกษาในดานการซอมแซมและแนะนําผูรับเหมา 0.8 2.8 
ใหคําปรึกษาในการซื้ออุปกรณวัสดุกอสราง 0.2 2.8 
มั่นใจ เพราะมีสมาคมตัวแทนนายหนาและกฎหมายควบคุม 2.7 3.5 
มั่นใจเพราะบริษัทนาเชื่อถือ 5.6 4.9 
 
 จากตารางที่ 5.2 พบวา   
1. กลุมตัวอยางทีจ่ะซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขายอีกครั้ง  เมื่อจะซื้อบานในครั้งตอไป  ดวยเหตุผล 

3 อันดับแรกวา  บริษัทตัวแทนขายอํานวยความสะดวกในการยื่นกูสินเชื่อเปนอันดับแรก บริษัท
ตัวแทนขายอํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ์ในอันดับที่สอง และบริษัทตัวแทนขาย
ชวยเจรจาดนราคาเงื่อนไขใหเปนอันดับที่สาม  โดยปกตแิลวคนทัว่ไปเห็นวา การดําเนินการขอ
สินเชื่อกับทางสถาบันการเงินเปนเรื่องที่ยุงยาก เพราะตองเตรียมเอกสารหลายๆ ดาน  ทั้งทาง
สถานะทางการเงิน สถานะทั่วๆ ไปของผูยื่นกู อีกทั้งยังตองใชเวลาในการติดตอประสานงาน
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อ่ืนๆ อีก และเชนเดยีวกันกบัการโอนกรรมสิทธิ์ที่สํานักงานที่ดินตามที่ทรัพยสินนัน้ๆ สังกัดอยู
อีก  ซ่ึงผูที่ไมมีประสบการณหรือแมแตมปีระสบการณก็อาจผิดพลาดได หากขาดการเตรียมการ
ที่ไมเรียบรอย  เพราะนั้นหมายถึงวาจะไมสามารถจดจํานอง และโอนกรรมสิทธิ์ในที่ดินนั้นๆได
เลย  เนื่องจากกฎระเบยีบขอบังคับอันเปนกฎหมายของทางราชการที่ตองตรวจสอบรายละเอียด
อยางถูกตองและรัดกุม ดังนัน้เหตุผลขางตน 2 ประการแรกทั้งการอํานวยความสะดวกในการยื่น
กูขอสินเชื่อและอํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ์นั้น  ไดรับการอํานวยความสะดวก
จากบริษัทตวัแทนขายก็นับไดวาเปนปจจยัสําคัญในการที่กลุมตัวอยางเลือกซื้อผานบริษัท
ตัวแทนขาย หากกลุมตวัอยางดําเนนิการเลือกซ้ือเอง จะตองติดตอหาสินเชื่อกับสถาบันการเงิน
โดยลําพัง และเมื่อไดสถาบันการเงินรองรับแลวก็ตองไปดาํเนินการจดจํานองและโดน
กรรมสิทธิ์ที่สํานักงานที่ดนิ ซ่ึงจะมีรายละเอยีดมากมายไมวาจะเปนดานภาษี คาจดจํานอง 
คาใชจายอ่ืนๆ หากไดรับการบริหารจากบริษัทตวัแทนขายก็สามารถที่จะไดรับทราบถึง
คาใชจายทางภาษี คาธรรมเนียมการโอน คาจดจํานอง ตลอดจนประโยชนทางภาษีที่จะไดรับ
และคําแนะนําอื่นๆ ที่เปนประโยชนได  สวนเหตุผลลําดับที่สามที่กลุมตัวอยางจะเลอืกซื้อผาน
ไดแก บริษัทตัวแทนขายชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไขกับผูซ้ือ บริษัทตัวแทนขายเปนคนกลางใน
การดําเนินการขายสินคาใหแกผูขายและเปนตัวกลางใหกบัผูซ้ือสินคา ดังนัน้ขอมูลและ
ขอเท็จจริงเกีย่วกับสินคานับวาเปนสิ่งจําเปนมากประการหนึ่งในการตัดสินใจซื้อและขาย และ
ส่ิงสําคัญอีกประการหนึ่งคือ การยอมรับบริษัทตัวแทนเมื่อผูขายหรือเจาของทรัพยสินไดแตงตั้ง
ใหบริษัทตวัแทนขายเปนผูดาํเนินการขายทรัพยสินให ก็หมายความวาผูขายก็ตองรับทราบ
ขอเท็จจริงทั้งขอดี และขอเสียของสินคาอยางตรงไปตรงมา และขอเท็จจริงที่วานี้ไดรับการ
เสนอและเกดิจุดสมดุลไดกเ็กิดจากการดําเนินการของบริษัทตัวแทนขายที่จะใหขอมลูแกผูซ้ือ
และการยดืหยุนตามขอเท็จจริงขอดีขอดอยจากผุขาย ซ่ึงเหตุผลและขอเท็จจริงดังกลาวขางตน 
จึงเปนที่มาของการชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไขโดยบริษทัตัวแทนขาย 

สรุปไดวากลุมตัวอยางทีจ่ะซือ้ผานอีกในครัง้ตอไป เกิดความประทับใจกบัการบริการ 
ที่ไดรับซึ่งไมตองเสียเวลาในการดําเนนิการดานสินเชื่อและการโอนกรรมสิทธิ์เองทั้งหมด  อีก
ทั้งยังมั่นใจในการชวยเจรจา ดานราคาเงื่อนไขกับผูขายโดยบริษัทตัวแทนขายอีกดวย 

2. กลุมตัวอยางทีจ่ะไมซ้ือผานบริษัทตัวแทนขายเมื่อมีการซื้อคร้ังตอไป  โดยกลุมตวัอยางกลุมนี้
ใหเหตุผลดังนี ้  อันดับที่ 1 เทากัน 2 เหตุผลไดแก การมหีลายทําเลใหเลือกและการมหีลายราคา
ใหเลือกและการมีรูปแบบใหเลือกเปนเหตุผลถัดไป จะเหน็ไดวาการที่มีหลายทําเล หลายราคา 
หลายรูปแบบใหเลือก แตกลุมตัวอยางนีไ้มเลือกซ้ือ นั้นหมายถึง ส่ิงที่มีอยูไมตรงกับความ
ตองการของกลุมตัวอยาง  กลุมตัวอยางมุงถึงตัวสินคามากอน เมื่อไมไดรับการตอบสนองของ
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ตัวสินคา  กลุมตัวอยางยงัไมไดมองถึงการบริการ ซ่ึงจะแตกตางจากกลุมแรกทีม่องถึงการ
บริการมากอน  ดังนั้นสรุปไดดังนี ้

กลุมตัวอยางเห็นวา 
1. มีการเสนอความหลากหลายไมวาจะเปนหลายทําเล หลายราคา หลายรูปแบบ แตการ

เสนอตางๆ เหลานี้ไมตรงกับความตองการของกลุมตัวอยาง ณ.เวลานั้นๆ 
2. มีการเสนอความหลากหลายแตโอกาสใหเลือกนอยเกนิไป เชน มีจํานวนทําเลใหเลือก

จริง แตมีนอยเกินไป มีหลายราคาใหเลือก แตมีปริมาณใหเลือกนอยเกนิไป  หรือแมแต
รูปแบบใหเลือก แตอาจมใีหเลือกนอยเกินไป จึงทําใหกลุมตัวอยางไมสามารถเลือกได
ตามที่ตองการ 

จากเหตุผลขางตนจึงทําใหกลุมตัวอยาง กลุมนี้เกิดความไมประทับใจ ในดาน
สินคา ซ่ึงเมื่อสินคาไมสามารถขายได การบริการอื่นๆ ที่ตามมาจึงยังไมเกิดขึ้น กลุม
ตัวอยางจึงตัดสินใจไมซ้ือผานบริษัทตัวแทนขาย เมื่อมีการซื้ออีกครั้ง  

  
ตารางที่ 5.3   ความสัมพันธระหวางการเลือกบานได / ไมไดตามที่หวังกับสิ่งท่ีคาดหวังไว 
 

เลือกบานไดตามท่ีคาดหวัง 
สิ่งที่คาดหวังไว ไดตามที่หวัง ไมไดตามท่ีหวัง 

ทําเลดี 17.7 9.5 
แบบบานและการกอสรางที่ดี 11.0 19.0 
ราคาถูก 19.5 19.0 
ชุมชนดี 11.0 4.8 
สภาพแวดลอมในโครงการดี 11.0 23.8 
กูธนาคารไดมาก จายเงินดาวนนอย 7.9 9.5 
ใกลที่ทํางาน 14.0 14.3 
ใกลโรงเรียนลูก 6.1 0 
ใกลบานญาติพ่ีนอง 1.8 0 
อื่นๆ 0 0 
 
 จากตารางที่ 5.3 พบวา  
1. กลุมตัวอยางผูซ้ือที่ไดบานตามที่คาดหวังไว   

กลุมตัวอยางกลุมนี้ไดบานตามที่คาดหวังไว และส่ิงที่ไดคาดหวัง 3 อันดับแรกของกลุมนี้กอน
การเลือกซ้ือ ไดแก 
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1) ราคาถูก 
2) ทําเลดี 
3) ใกลที่ทํางาน 

จากการคาดหวังไว 3 อันดับขางตน และกลุมตัวอยางไดบานตามสิ่งที่คาดหวังไวนั้น 
อธิบายไดวา  กลุมนี้ไดคาดหวังเกี่ยวกับทาํเลในความหมายที่ใกลแหลงงานที่ตนทํางานอยูซ่ึง 
บริษัทตัวแทนสามารถที่จะนําเสนอใหตรงกับความตองการได เพราะบริษัทตัวแทนขายมีบาน 
ใหเลือกหลากหลายไมวาจะเปน ประเภทของบานที่หลากหลาย ราคาทีห่ลากหลาย และทําเลที่ 
หลากหลาย ทาํใหกลุมตวัอยางสามารถที่จะไดรับการสนองอยางตรงใจของกลุมตัวอยางกลุมนี้  
ทําใหกลุมตวัอยางนี้ไดในสิง่ที่ตนเองคาดหวังไวกอนการซื้อบาน จึงทําใหไดบานตรงกับที่คาด 
หวังไว 

2. กลุมตัวอยางผูซ้ือที่ไมไดบานตามที่คาดหวังไว 
ส่ิงที่คาดหวังไว 3 อันดับแรกของกลุมนี้กอนการเลือกซื้อบานไดแก 
1) สภาพแวดลอมในโครงการดี 
2) แบบบานและการกอสรางที่ดี 
3) ราคาถูก 

จากการคาดหวังไวขางตนและกลุมนี้ไมไดบานตามที่คาดหวังไว อธิบายไดวา กลุมนี้ไดทํา
การคาดหวังเกีย่วกับสภาพแวดลอมในโครงการ และแบบบานและการกอสรางที่ดี จากการ
คาดหวัง 2 ประการขางตน จะเห็นไดวาเปนการคาดหวังที่เกี่ยวกับตัวสินคาโดยตรง นั่นคือ
คุณสมบัติของบานโดยตรง ซ่ึงไดแก สภาพแวดลอมโครงการที่ดี และอีกประการคือ แบบบาน
และการกอสรางที่ดี ในขอเท็จจริงแลว  บานมือสองที่กลุมตัวอยางเลือกซ้ือนั้น ยอมมีขอจํากัด
อยูในตวั  ซ่ึงบางอยางไมอาจจะควบคุมไดเพราะสินคาเปนบานมือสอง ไมใชบานใหมดังนั้น
การที่จะคาดหวังใหสภาพแวดลอมในโครงการดีนั้น ยอมมีองคประกอบหลายดาน ทัง้ดานราคา 
และการจดัการของโครงการเองดวย  เชนหากบานมีราคาถูก การคาดหวังในขอนีก้็จะเปนเรื่อง
ยาก เพราะการที่สภาพแวดลอมของโครงการจะดไีด จะตองมีปจจัยเกี่ยวกับคาใชจายดูแล
สภาพแวดลอมและหากผูอยูอาศัยในโครงการไมสามารถจะรับภาระคาใชจายในการดูแล
สภาพแวดลอมแลว สภาพโครงการก็ไมอาจจะดีได  อีกประการหนึ่งคือ แบบบานและการ
กอสรางที่ดี การคาดหวังดวยเหตุผลนี้ก็ทํานองเดียวกับขางตน คือสินคาเปนสินคามือสอง 
ดังนั้นการกอสรางหรือแบบบานอาจจะไมสามารถเปรียบไดกับบานใหม เพราะเวลาสามารถทํา
ใหคุณภาพของบานเสื่อมลงไปได  ดังนัน้สรุปไดวา การที่กลุมตัวอยางไดคาดหวังไวแลวไมได
บานตามที่คาดหวังไวนัน้ เนือ่งจากเปนการคาดหวังอันเกี่ยวกับคุณสมบัติโดยตรงของตัวบานซึ่ง
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เปนขอจํากัดทีบ่ริษัทตัวแทนขายไมอาจจะควบคุมไดในประการแรก และประการทีส่อง บริษัท
ตัวแทนขายอาจมีสินคาใหเลือกนอยเกินไปหรือไมตรงกบัความตองการของกลุมตัวอยางกลุมนี ้

 
ตารางที่ 5.4  ความสัมพันธระหวางผูท่ีเคยแนะนําใครซื้อบานผานบริษัทฯ กับเหตุผลหลักท่ีซื้อ 
 

                    เคยแนะนําใครซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขาย 
เหตุผลหลักท่ีซื้อบานหลังนี้ เคย 

ทําเลดี 17.2 
ราคาถูก 15.0 
ชุมชนดี 8.3 
สภาพแวดลอมโครงการดี 12.6 
กูธนาคารไดมาก จายเงินดาวนนอย 14.1 
ใกลที่ทํางาน 16.6 
ใกลโรงเรียนลูก 10.4 
ใกลบานญาติพ่ีนอง 5.8 
อื่นๆ 0 
 
 จากตารางที่ 5.4  พบวาผูที่เคยแนะนําผูอ่ืนใหซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย  
เนื่องจากผูซ้ือเชื่อมั่นวาถาซื้อผานบริษัทตัวแทนขายแลวจะไดในสิ่งเหลานี้ไดแก ทําเลดี  ใกลที่
ทํางาน และราคาถูกตามลําดับ 
 

ตารางที่ 5.5  แสดงความพอใจและไมพอใจตอการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย 
สวนท่ี 1 
 

พอใจ ไมพอใจ 
จะซื้อซํ้าผานอีก  81.3% จะไมซ้ือผาน 18.7% 
เคยแนะนํา         38.7% ไมเคยแนะนํา 61.3% 

 

สวนท่ี 2 
พอใจ ไมพอใจ 

         เคยเลือกซื้อ 34% และ   ไมสมหวัง 15.7% 
        ไมเคยเลอืกซ้ือ 66% สมหวัง     84.3% 
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จากตารางที่ 5.5  สวนที่ 1 พบวา  
1. กลุมที่พอใจกบัการซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขาย จะทําการซื้ออีกในอนาคตมีจํานวนรอยละ 

81.3 กลุมนี้พอใจกับการบริการที่ไดรับ และยินดีจายคาคอมมิชช่ันเนืองจากเหน็วาเกิดความ
คุมคาทั้งดานเวลาและไดรับการบริการในแงตางๆ ขางตน จึงตัดสินใจซื้อเมื่อมกีารซื้อใน
อนาคต และกลุมที่ไมพอใจจํานวนรอยละ 18.7 เห็นวาไมพอใจ หรือไมคุมคากับการบริการ
และไมคุมคากบัการเสียคาคอมมิชช่ัน จึงจะไมทําการซื้อซํ้าอีกหากมีการซื้อในอนาคต 

2. กลุมที่พอใจกบัการซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขาย และทําการแนะนาํบอกตอใหผูอ่ืน ซ้ือผาน
บริษัทตัวแทนขาย ซ่ึงมีรอยละ 38.7 ถือไดวาเปนตัวเลขที่ต่ําเมื่อเทียบกับความพอใจที่จะซื้อ
ผานในอนาคต ในขอ 1. สวนไมเคยแนะนํามีสูงถึง รอยละ 61.3 การที่มีการแนะนํานอยเพียง
รอยละ 38.7 นั้น พอจะอธิบายไดวา  
1) การซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายเปนการซื้อบานที่เกิดจากความตองการเฉพาะ

ของผูซ้ือแตละคนที่มีจุดมุงหมายของการซื้อที่เนนในจดุเดินทางทีแ่ตกตางกันของบาน 
และส่ิงที่เกีย่วของกับบานอนัเปนการเฉพาะตัว ซ่ึงผูซ้ือผูชี้นําอาจตอบวาหลังนี้เหมาะสม
กับเขามากที่สุด แตอีกคนหนึ่งอาจตอบไดวาไมเหมาะสมเลย หรืออาจจะเหมาะสมมาก
เทากันกเ็ปนไปได ดังนั้นโดยทั่วไปแลวการแนะนําจงึอาจจะแนะนําเฉพาะกับคนที่มีความ
ตองการที่มีจุดเดนที่มุงหมายอยางเดยีวกัน และประเดน็นี้เองที่ทําใหกลุมที่จะแนะนําแคบ
ลงไปทันที ทําใหมีการแนะนํานอยลงไปดวย 

2) การแนะนําผูอ่ืนใหซ้ือบานผานบริษัทตัวแทนขาย คนทั่วไปจะทราบอยูแลว หรือคิดไวแต
แรกแลววาบรษิัทตัวแทนขายจะไดผลตอบแทนรอยละ 3 ของราคาขาย หรือทราบกันใน
ฐานะของคานายหนา ดังนั้นเมื่อมีการแนะนําใหผูใดซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขาย ผู
แนะนําจะถูกมองวาจะไดรับผลประโยชนจากการแนะนําจากบริษัทตัวแทนขาย ทําใหผูที่
จะแนะนําใครไมกลาที่จะแนะนําโดยการกลัววาจะแสวงหาผลประโยชนจากการแนะนํานี้ 
จากพฤติกรรมดังกลาวทําใหผูแนะนําไมกลาแนะนําผูอ่ืนใหมาซื้อบานผานบริษัทตวัแทน
ขาย โดยกลัววาจะถูกตําหนิและเห็นวามุงหวังคาคอมมิชช่ัน 
จาก 2 เหตุผลขางตน จึงทําใหสัดสวนการแนะนาํใหผูอ่ืนมาซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขาย
จึงมตีัวเลขที่ต่าํกวาการไมแนะน 

จากตารางที่ 5.5 สวนที่ 2. พบวา 
 กลุมตัวอยางทีเ่คยเลือกซื้อบานมากอน  (มีประสบการณในการซื้อบาน) จํานวนรอยละ 34 
และไมเคยเลือกซ้ือ  (ไมมีประสบการณมากอน) จํานวนรอยละ 66  มีความพอใจโดยไดบานตามที่
คาดหวังไว เมื่อใชบริการผานบริษัทตัวแทนขายถึงรอยละ 84.3 ทําใหเห็นวา บริษัทตัวแทนขาย
สามารถตอบสนองตอความตองการของกลุมตัวอยางผูซ้ือไมวาผูซ้ือจะมีประสบการในการซื้อไมก็
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ตาม  บริษัทตัวแทนขายกส็ามารถดําเนินการใหผูซ้ือไดรับบานตามที่คาดไวได และบริษัทตัวแทน
ขายไมอาจตอบสนองความคาดหวังแกกลุมตัวอยางไดในอัตรารอยละ 15.7  ซ่ึงเปนเพราะกลุม
ตัวอยางกลุมนีม้ีความคาดหวงัเกี่ยวกับสภาพบานหรือคุณภาพโดยตรงของบาน ซ่ึงโดยขอเท็จจรงิ
แลวบานมือสองสภาพของบานอาจเสื่อมโทรมลงตามสภาพซึ่งไมอาจจะคาดหวังใหเหมือนบาน
ใหมไดจึงทําใหเกิดความไมสมหวังอันเกี่ยวกับตวับานได 
 
ผลของการวิจัย 
จากผลของการวิจัยสามารถที่จะอภิปรายและวิเคราะหเปนประเดน็ไดดงันี้ 
1. ความจําเปนของผูซ้ือ  

จากปญหาของบานหลังเดิมตามตารางที่ 4.7 และ 4.8 ผูซ้ือสวนใหญมีความจําเปนที่จะซื้อบาน 
หลังใหม เพราะบานเดิมมปีญหาดานขนาดที่เล็กเกนิไป  อาจเกิดจากสมาชิกในครอบครัวเพิ่มขึ้น  
เชนการมีบุตร หรือคนในครอบครัวมีการแตงงาน จําเปนที่จะตองแยกครอบครัวออกไปจากพอแม  
เนื่องจากขนาดของที่อยูเดิมเล็กเกินไป และยังพบวาบานใหมที่ซ้ือจะมรีาคาอยูระหวาง1,5000,001 – 
2,000,000 บาท หากดวยเหตุผลในการซื้อเพราะทําเลดี จะเหน็ไดวาผูซ้ือไดเลือกซื้อบานในราคา
ระดับบานเดี่ยวที่มีพื้นที่มากขึ้นในทําเลชานเมืองได  ซ่ึงเหตุผลจากการมีสมาชิกในครอบครัว
เพิ่มขึ้น และการแยกตัวจากพอแมไปซื้อที่อยูใหม ซ่ึงเปนความจําเปนของผูซ้ือยังแยกไดดังนี ้ (จาก
ตารางที่ 4.4) 

1) ผูซ้ือที่ไมเคยเลือกซื้อมากอน 
ผูซ้ือกลุมนี้จะเปนกลุมที่แยกตัวออกจากครอบครัวเดิม อาจจะเพราะการแตงงาน  

ตองการแยกตวัเปนอิสระจากครอบครัวเดมิ ซ่ึงสอดคลองกับแนวความคิดของฉัตรชัย พงศประยูร 
(2527 : 97-100)  ที่วาดวยการยายที่อยูอาศัยภายในเมือง ไมวาขนาดเล็กหรือใหญ เกดิขึ้นไมเวนแต
ละวัน การยายที่อยูอาศัยจากบานหนึ่งไปอกีบานหนึ่ง มีผลกระทบตอกิจวัตรประจําวัน และบริเวณที่
อยูอาศัยดวยทัง้เกาและใหม เชนเดยีวกับแนวความคดิของ Rossi (1955) ที่วาดวยเรื่องแรงผลักดันให
ครอบครัวเกิดการเปลี่ยนที่อยูอาศัย คือ ความรูสึกอึดอัดในครัวเรือน (ความหนาแนนของจํานวนผู
อยูอาศัยรวมกนั) ผูซ้ือกลุมนี้ไมมีประสบการณในการเลือกซื้อบานมากอนดังนี้ จงึตองการขอมูล
ทุกๆ ดานรวมทั้งการบริการตางๆ ที่จะอํานวยความสะดวก เพื่อประกอบการตัดสินใจ แตกลุม
เหลานี้ก็ไดตัดสินใจซื้อบานดวยเหตุผลที่วาทําเลดี, ใกลที่ทํางานและราคาถูก 

2) ผูซ้ือที่เคยเลือกซ้ือบานมากอน 
ผูซ้ือกลุมนี้เปนกลุมที่เคยผานการเลือกซื้อบานมาแลว จะรูวาหาแหลงบานไดจาก 

ที่ใด หาขอมลูทําเลที่ตั้งจากแหลงใด กลุมนี้จะซื้อบาน เนื่องจากคนในครอบครัวมีมากขึ้น เชน มี
บุตร หรือคนโสดที่จะแตงงาน เปนตน  ทําใหบานเดิมไมเพียงพอตอการอยูอาศัย จําเปนตองหาที่อยู



 62

กลุมตัวอยาง 

ผูซ้ือซํ้า ผูไมซ้ือซํ้า 

ใหมที่ใหญกวาเดิม และผูซ้ือกลุมนี้ก็ไดตัดสินใจซื้อบานดวยเหตุผลที่วาทําเลดี ราคาถูก และ
สภาพแวดลอมดี (ตามแนวความคิดของฉัตรชัย พงศประยูร (2527 : 97-100) และแนวความคิดของ 
Rossi (1955) จะเห็นไดวาผูซ้ือกลุมนี้มีประสบการณที่รูขอมูลเกี่ยวกับที่อยูอาศัยพอสมควร  แตอาจ
ตองการการบริการ เพื่ออํานวยความสะดวกแกตนในการซื้อแมกลุมนี้จะมีสัดสวนนอยกวากลุมแรก 
แตผูซ้ือกลุมนี้มีความรูและเขาใจในระบบการซื้อขายบาน    
 
2. ทําเลที่ตั้งและแหลงงาน   

จากขอมูลที่ไดผูซ้ือสวนมากมีที่อยูอาศัยปจจุบันในทําเลกรุงเทพฯ ตอนเหนือ และกรุงเทพฯ 
ตะวนัออกเฉียงเหนือ รวมแลวประมาณรอยละ 71.3 และมีแหลงงานสวนใหญอยูในกรุงเทพฯ ตอน
เหนือ และตะวันออกเฉยีงเหนือประมาณ รอยละ 66 จะเห็นไดวามผูีที่อยูอาศัยจะทํางานในทําเลที่
อาศัยอยู และยังพบวาผูซ้ือบานหลังใหมเปนผูที่ยายมาจากทําเลอื่นมาอยูในทําเลกรุงเทพฯ ตอน
เหนือและตะวนัออกเฉียงเหนือ ซ่ึงเปนแหลงงานที่ตนทําอยู เชนการยายที่อยูเพื่อเขาใกลแหลงงาน 
ซ่ึงสอดคลองกับวิทยานิพนธของ ฉวีวรรณ เดนไพบูลย (2536) ที่วาดวยเร่ืองปจจยัทางสังคมและ
เศรษฐกิจที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย เชนที่ตั้งโครงการ เปนตน  

 

3. การซื้อบานมือสองผานบรษิัทตัวแทนขาย (ตามแผนภมิู 5.1 และ 5.2) 
แผนภูมิท่ี 5.1  สรุปผลการวจัิย 
 

 

 
 
 

 

คุมกับคานายหนา
โดยไดเลือก 

สินคาหลากหลาย 
 

 

ไมมั่นใจใน 
คุณภาพของบาน 

 

 

ไมตองการเสีย 
คาคอมมิชช่ัน 

 

คุมคา          
เงิน / เวลา และ 
การบริการ 

ไมคุมคา 
สินคา / เงิน และ

การบริการ 

ซ้ือ ไมซ้ือ 

 

คุมคาเวลา 
และบริการที่ไดรับ 
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แผนภูมิท่ี 5.2 ผลการศึกษา 
 

 
จากตารางที ่ 4.17 อธิบายไดวา ขอพิจารณาในการเลือกซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย            
6 อันดับแรกไดแก 

1. อํานวยความสะดวกในการยืน่กูขอสินเชื่อ 
2. อํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ์ 
3. มีหลายทําเลใหเลือก 
4. มีหลายราคาใหเลือก 
5. ชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 
6. ใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ 

จากขอมูลขางตน สามารถแบงเหตุผลในการซื้อไดเปน 2 กลุมไดแก 
1. เหตุผลดานบริการ 
  กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการบริการเปนอันดับแรก โดยเนนการบริการดานการกูขอ
สินเชื่อ และการโอนกรรมสิทธิ์ซ่ึงโดยทั่วไปแลว คนสวนมากมีความเหน็วาขบวนการในการขอ

ความคุมคา 

 

ดานตัวเงินคานายหนา 
โดยไดเลือกสินคาหลากหลาย 

 

ดานเวลาและการบริการ 

1. มีหลายทําเลใหเลือก 
2. มีหลายราคาใหเลือก 
3. มีหลายรูปแบบใหเลือก 

1. อํานวยความสะดวกในการยื่นกูขอสินเชื่อ 
2. อํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธ ิ
3. อํานวยความสะดวกชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 
4. อํานวยความสะดวกใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ 
5. อํานวยความสะดวกในการตรวจสอบสภาพบาน 
6. อํานวยความสะดวกในการนําเสนอสินคาแบบถึงบาน 
7. อํานวยความสะดวกในการซื้ออุปกรณวัสดุกอสราง 
8. อํานวยความสะดวกใหคําปรึกษาดานการออกแบบ 
        และแกไขแบบบาน 
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สินเชื่อจากสถาบันการเงิน  และการโอนกรรมสิทธิ์ในทรัพยสิน เปนสิ่งที่มีกระบวนการที่ยุงยากใช
เวลา และหากเกิดการผิดพลาดดานเอกสารอาจทําใหการขอสินเชื่อจากสถาบันการเงินไมไดรับผล
ตามที่คาดหวังไวได หรืออาจทําใหไมไดรับการอนุมัติสินเชื่อเลย  ซ่ึงเทากับวาขบวนการซื้อขายมา
ตั้งแตตนตองมาเริ่มนับหนึ่งใหมอีกครั้ง และหากไมไดเตรียมการในวันโอนกรรมสิทธิ์ที่ดิน เจา
พนักงานทีด่ินอาจปฏิเสธการโอนนั้นไดเชนกัน ดังนัน้เมื่อบริษัทตวัแทนขายไดใหบริการอํานวย
ความสะดวกดานขบวนการขอสินเชื่อจากสถาบันการเงินเชนนี้ กลุมตัวอยางผูซ้ือจึงตัดสินใจซื้อ
บานผานบริษทัตัวแทนขายเพื่อลดความยุงยากในดานขบวนการขอสินเชื่อ และประหยัดเวลาไมตอง
ดําเนินการเอง  
2. เหตุผลดานความหลากหลายของสินคา 
 กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความหลากหลายของสนิคาเปนอันดบัรองโดยเนนถึงความ
หลากหลายดานทําเล  ดานราคา ซ่ึงกลุมตัวอยางผูซ้ือสามารถจะเลือกไดจากบริษัทตัวแทนขาย 
บริษัทตัวแทนขายจะมีประเภทของบานหลายรูปแบบ หลายราคา และหลายทําเลไวใหกลุมผูซ้ือได
เลือกตามความตองการ ตามความเหมาะสมของผูซ้ือ แตละคน ซ่ึงจะมคีวามมุงหมายและขอจํากดัใน
การซื้อที่แตกตางกันไป ดงันั้น เหตุผลของการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย อีกประการ
หนึ่งนัน่คือ การที่บริษัทตวัแทนขายมีความหลากหลายของสินคาใหแกผูซ้ือไดเลือกตรงตามความ
ตองการของตน ทําใหจึงตัดสินใจซื้อผานบริษัทตัวแทนขาย 

จากตารางที่ 4.18 อธิบายไดวาผูซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายจะทําการซื้อซํ้าใน
อนาคตเพราะ สะดวกและบริการดี ใหคําปรึกษาดานสนิเชื่อ จํานวนถึงรอยละ 81.3 และผูไมซ้ือผาน
บริษัทตัวแทนขาย เมื่อจะซ้ือบานในอนาคตเพราะไมมัน่ใจคณุภาพของบานมือสองตองการซื้อดวย
ตนเอง ไมตองการเสียคานายหนารอยละ 18.7  

แตหากพิจารณาจากจํานวนกลุมตัวอยางแลวกลุมที่จะซือ้ผานบริษัทตัวแทนขายในอนาคต
นั้น มีจํานวนรวม 122 ราย บอกเหตุผลทีจ่ะซื้อผานเพยีง 15 รายเทานัน้ อีก 107 ราย ไมบอกเหตผุล
ซ่ึงแบบสอบถามในขอนี้ เปนการตั้งคําถามโดยเปนคําถามชนิดปลายเปดและถามย้าํเหตุผล ดังนัน้ 
กลุมตัวอยาง เขาใจวาไดตอบคําถามถึงเหตุผลในการซื้อแลวในคําถามขออ่ืน จึงไมไดตอบคําถามนี้
ซํ้าอีก ทําใหปรากฏในผลการวิจัยวา ไมบอกเหตุผล107 ราย สําหรับการตอบของกลุมตัวอยางที่ไม
ซ้ือผานบริษัทตัวแทนขายในอนาคตเมื่อมีการซื้ออีกมีผูตอบไมซ้ือผานจํานวน 28 ราย ใหเหตุ
ผลตางๆ จํานวน 12 ราย และไมบอกเหตุผลจํานวน 16 ราย หรือคิดเปนรอยละ 57.1 จากผูตอบวาไม
ซ้ือผานในอนาคตโดยไมแสดงเหตุผล แตผลสรุปก็คือผูไมซ้ือซํ้าในอนาคตประมาณครึ่งหนึ่งของ
กลุมนี้ไมอยากบอกเหตุผลในการไมซ้ือซํ้า 

จากตารางที่ 4.17 อธิบายไดวา ขอพจิารณาในการเลือกซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทน
ขาย 6 อันดับแรกไดแก 
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1. อํานวยความสะดวกในการยืน่กูขอสินเชื่อ 
2. อํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ์ 
3. มีหลายทําเลใหเลือก 
4. มีหลายราคาใหเลือก 
5. ชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 
6. ใหคําปรึกษาดานสินเชื่อ 

จากขอมูลขางตน สามารถแบงเหตุผลในการซื้อไดเปน 2 กลุมไดแก 
1. เหตุผลดานบริการ 
  กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการบริการเปนอันดับแรก โดยเนนการบริการดานการกูขอ
สินเชื่อ และการโอนกรรมสิทธิ์ซ่ึงโดยทั่วไปแลว คนสวนมากมีความเห็นวาขบวนการในการขอสินเชื่อ
จากสถาบันการเงิน  และการโอนกรรมสิทธิ์ในทรัพยสิน เปนสิ่งที่มีกระบวนการทียุ่งยากใชเวลา และ
หากเกดิการผดิพลาดดานเอกสารอาจทําใหการขอสินเชือ่จากสถาบันการเงินไมไดรับผลตามที่คาดหวัง
ไวได หรืออาจทําใหไมไดรับการอนุมัติสินเชื่อเลย  ซ่ึงเทากับวาขบวนการซื้อขายมาตั้งแตตนตองมาเริ่ม
นับหนึ่งใหมอีกครั้ง และหากไมไดเตรียมการในวันโอนกรรมสิทธิ์ที่ดิน เจาพนักงานที่ดนิอาจปฏิเสธ
การโอนนั้นไดเชนกนั ดังนัน้เมื่อบริษัทตวัแทนขายไดใหบริการอํานวยความสะดวกดานขบวนการขอ
สินเชื่อจากสถาบันการเงินเชนนี้ กลุมตัวอยางผูซ้ือจึงตัดสินใจซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขายเพื่อลด
ความยุงยากในดานขบวนการขอสินเชื่อ และประหยัดเวลาไมตองดําเนินการเอง 
2. เหตุผลดานความหลากหลายของสินคา 
 กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความหลากหลายของสนิคาเปนอันดบัรองโดยเนนถึงความ
หลากหลายดานทําเล ดานราคา ซ่ึงกลุมตัวอยางผูซ้ือสามารถจะเลือกไดจากบริษัทตวัแทนขาย 
บริษัทตัวแทนขายจะมีประเภทของบานหลายรูปแบบ หลายราคา และหลายทําเลไวใหกลุมผูซ้ือได
เลือกตามความตองการ ตามความเหมาะสมของผูซ้ือ แตละคน ซ่ึงจะมคีวามมุงหมายและขอจํากดัใน
การซื้อที่แตกตางกันไป ดังนั้น เหตุผลของการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย อีกประการ
หนึ่งนัน่คือ การที่บริษัทตัวแทนขายมีความหลากหลายของสินคาใหแกผูซ้ือไดเลือกตรงตามความ
ตองการของตน ทําใหจึงตัดสินใจซื้อผานบริษัทตัวแทนขาย 

จากตารางที่ 4.18 อธิบายไดวาผูซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายจะทําการซื้อซํ้าใน
อนาคตเพราะ สะดวกและบริการดี ใหคําปรึกษาดานสนิเชื่อ จํานวนถึงรอยละ 81.3 และผูไมซ้ือผาน
บริษัทตัวแทนขาย เมื่อจะซ้ือบานในอนาคตเพราะไมมัน่ใจคณุภาพของบานมือสองตองการซื้อดวย
ตนเอง ไมตองการเสียคานายหนารอยละ 18.7  

แตหากพิจารณาจากจํานวนกลุมตัวอยางแลวกลุมที่จะซือ้ผานบริษัทตัวแทนขายในอนาคต
นั้น มีจํานวนรวม 122 ราย บอกเหตุผลทีจ่ะซื้อผานเพยีง 15 รายเทานัน้ อีก 107 ราย ไมบอกเหตผุล
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ซ่ึงแบบสอบถามในขอนี้ เปนการตั้งคําถามโดยเปนคําถามชนิดปลายเปดและถามย้าํเหตุผล ดังนัน้ 
กลุมตัวอยาง เขาใจวาไดตอบคําถามถึงเหตุผลในการซื้อแลวในคําถามขออ่ืน จึงไมไดตอบคําถามนี้
ซํ้าอีก ทําใหปรากฏในผลการวิจัยวา ไมบอกเหตุผล107 ราย สําหรับการตอบของกลุมตัวอยางที่ไม
ซ้ือผานบริษัทตัวแทนขายในอนาคตเมื่อมีการซื้ออีกมีผูตอบไมซ้ือผานจํานวน 28 ราย ใหเหตุ
ผลตางๆ จํานวน 12 ราย และไมบอกเหตุผลจํานวน 16 ราย หรือคิดเปนรอยละ 57.1 จากผูตอบวาไม
ซ้ือผานในอนาคตโดยไมแสดงเหตุผล แตผลสรุปก็คือผูไมซ้ือซํ้าในอนาคตประมาณครึ่งหนึ่งของ
กลุมนี้ไมอยากบอกเหตุผลในการไมซ้ือซํ้า 

จากผลของการวิจัยพบวากลุมตัวอยางไดมคีวามเหน็ที่แตกตางกันเมื่อถามถึงการซื้อซํ้าหรือ
การซื้อบานอีกครั้งในอนาคตและกลุมตวัอยางไดคาดหวังสิ่งตางๆ จากบริษัทตัวแทนขายหลาย
ประการโดยสรุปเปนประเดน็ไดดังนี ้

1. กลุมตัวอยางทีจ่ะซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขายอีกครั้งเมื่อมีการซื้อในอนาคต 
2. กลุมตัวอยางทีจ่ะไมซ้ือผานบริษัทตัวแทนขายอีกเมื่อมีการซื้อในอนาคต 
3. กลุมตัวอยางไดคาดหวังการบริการในดานอื่นๆ จากบริษทัตัวแทนขาย 

1) กลุมตัวอยางทีจ่ะซื้อบานผานบริษัทตัวแทนขายอีกครั้งเมื่อมีการซื้อในอนาคต 
กลุมตัวอยางกลุมนี้เกิดความรูสึกวาไดรับความคุมคาเมื่อไดซ้ือบานผานบริษัทตัวแทนขาย  

โดยสามารถแยกเปนขอๆ ไดดังนี ้
1.1 กลุมตัวอยางผูที่จะซื้อไดเห็นถึงความคุมคากับเงินที่เสียคานายหนาหรือคาคอมมิชช่ัน 

โดยผูซ้ือใหเหตุผลวาไดรับความหลากหลายจากการนําเสนอของบริษัทตัวแทนขาย ไดแก 
- การมีบานในหลายรูปแบบใหเลือก 
- การมีบานหลายทําเลใหเลือก 
- การมีบานหลายรูปแบบใหเลือก  
เนื่องจากบริษทัตัวแทนขายจะมีขอมูลของผูขายจํานวนมาก ไมวาจะเปนดานทําเล, ดาน 

ราคา และบานหลายๆ รูปแบบ ดังนั้นการนําเสนอเพื่อใหตรงกับความตองการของผูซ้ือยอมจะมี
โอกาสในการนําเสนอที่หลากหลาย ซ่ึงหากผูซ้ือไปเลือกดูดวยตนเองอาจจะใชเวลาหลายวัน เพื่อจะ
ไดขอมูลเหลานี้มาประกอบการตัดสินใจ ดังนัน้เมื่อกลุมตัวอยางผูซ้ือไดรับการนําเสนอใหมี
ทางเลือกที่หลากหลาย ยอมจะสงผลดีแกผูซ้ือที่จะไดมีโอกาสเลือกในสิ่งที่ดีที่สุด โดยส่ิงเหลานี้ผูซ้ือ
รูสึกไดวาเกิดความคุมคากับเงินคานายหนาที่เสียไป และยนิดเีสียเงนิเพื่อแลกกับโอกาสและขอมูล
ในการเลือกซือ้ อันเปนเหตผุลหลักประการหนึ่งในการใชบริการตัวแทนขาย ตามแนวความคดิของ 
(Kotler.1994:98)  วาดวยความพึงพอใจของลูกคา 

1.2 กลุมตัวอยางผูที่จะซื้อไดเห็นถึงความคุมคาดานเวลา และการใหบริการ       โดยผูซ้ือให      
เหตุผลวาไดรับความสะดวกในการอํานวยความสะดวกในการบริการ      ทําใหผูซ้ือประหยดัเวลาไม 
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ตองดําเนินการเองซึ่งไดแก 
- การอํานวยความสะดวกในการยื่นกูขอสินเชื่อ 
- การอํานวยความสะดวกในการโอนกรรมสิทธิ 
- การอํานวยความสะดวกในการชวยเจรจาดานราคาเงื่อนไข 
- การอํานวยความสะดวกใหคาํปรึกษาดานสนิเชื่อ 
- การอํานวยความสะดวกในการตรวจสอบสภาพบาน 
- การอํานวยความสะดวกในการนําเสนอสินคาแบบถึงบาน 
- การอํานวยความสะดวกในการซื้ออุปกรณวัสดุกอสราง  
- การอํานวยความสะดวกใหคาํปรึกษาดานการออกแบบ และแกไขแบบบาน 
จากการบริการดวยการอํานวยความสะดวกตางๆ ขางตน  ทําใหกลุมตัวอยางผูซ้ือไดรับ 

ความคุมคาในการบริการไมตองเสียเวลาในการดําเนนิการติดตอเอง ไมวาจะเปนสถาบันการเงิน 
หรือแมแตสํานักงานที่ดนิในวันโอนกรรมสิทธิ์และขอมูลดานการตกแตงหลังจากโอนแลว  จาก
เหตุผลดังกลาวกลุมตัวอยางผูซ้ือยังตัดสินใจซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย เหตุวาคุมคาใน
ดานการบริการและคุมคาในดานเวลา 
2)    กลุมตัวอยางที่จะไมซ้ือบานผานบริษทัตัวแทนขายอีกเมื่อมีการซื้อในอนาคต 

 กลุมตัวอยางกลุมนี้เกิดความรูสึกวาไมไดรับความคุมคา เมื่อไดซ้ือบานมือสองผานบริษัท 
ตัวแทนขาย โดยสามารถแยกไดดังนี ้
 2.1  กลุมตัวอยางผูที่จะไมซ้ือบานผานบริษัทตัวแทนขาย โดยเหตุวาไมคุมคาทางดานสินคา 
เพราะไมมั่นใจในคณุภาพบานมือสอง  กลุมตัวอยางมคีวามคาดหวังในคุณภาพของบานมือสองวา
จะตองมีคุณภาพที่ดี  ซ่ึงโดยขอเท็จจริงแลวบริษัทตัวแทนขายบานมอืสองไมสามารถที่จะไปรับรอง
หรือการันตีในคุณภาพบานมือสองไดเลย เพราะบริษัทตัวแทนขายรบับานฝากขายจากผูฝากขายตาม
สภาพ และมิไดไปทําการปรบัปรุงตกแตงกอนเลย อีกทัง้บานมือสองสภาพของบานยอมเสื่อมลงตาม
เวลาหากเจาของเดิมมิไดดแูลรักษาอยูเสมอ ก็อาจจะเสื่อมสภาพเร็วกวาปกติได  แตอยางไรก็ด ี กลุม
ตัวอยางผูซ้ือ 
              2.2   กลุมตัวอยางผูที่จะไมซ้ือบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขาย โดยเหตุผลวาไมตองการ
เสียคานายหนา ซ่ึงเหตุผลดังกลาวอธิบายไดวา กลุมตัวอยางกลุมนี้ไดรูสึกถึงความไมคุมคากับสิ่งที่
ไดรับในการบริการตางๆ ของบริษัทตัวแทนขายหรือบริษัทตัวแทนขายยังไมสามารถที่จะสรางความ
พอใจใหกับกลุมตัวอยางทําใหเกดิความไมคุมคากับเงินคาคอมมิชช่ันที่จะจายใหแกบริษัทตัวแทน
ขาย ดังนั้นจงึไมตองการเสียคาคอมมิชช่ันและจึงไมจําเปนตองซื้อผานบริษัทตัวแทนขายในการซื้อ
คร้ังตอไป 
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 จากเหตุผลขางตนของกลุมตัวอยาง สรุปไดวา กลุมตัวอยางที่ตัดสินใจจะไมซ้ือบานมือสอง
ผานบริษัทตัวแทนขาย  เมือ่มีการซื้ออีกครั้งในอนาคตนั้น เพราะ กลุมตัวอยางผูซ้ือเห็นวา ไมมัน่ใจ
ในคุณภาพบานมือสองอันเปนสาระสําคัญของสินคา ซ่ึงบริษัทตัวแทนขายไมสามารถเขาไปควบคุม
เปล่ียนแปลงสภาพของสินคาได และกลุมตัวอยางเห็นวาไมตองการเสียคาคอมมิชช่ัน เนื่องจากเห็น
วาไมคุมคากับการบริการตางๆ ที่ไดรับจากบริษัทตัวแทนขาย  เมื่อเทยีบกับเงินคาคอมมิช่ันที่ตองเสีย
ไป  ทําใหกลุมตัวอยางไมทาํการซื้อบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายอีกครั้งเมื่อมกีารซื้อในอนาคต 
3)   ความคาดหวังของกลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางไดคาดหวังในสิง่ตางๆ หลายประการพอที่จะสรุปเปนประเด็นไดดังนี ้
1.1 คาดหวังทีจ่ะใหตัวแทนขายไดมีการทําการตรวจสอบไดแก 

- สภาพทั่วไปของบาน 
- ประวัติความเปนมาของบาน 
- ระบบไฟฟา-ประปา พรอมเอกสารการโอน 
- ประวัติเบื้องตนของเจาของบาน 
- เอกสารการขออนุญาตกอสราง  แบบแปลนของบาน เอกสารสิทธิอ่ืนๆที่เกี่ยวของ 
- สภาพโครงการ 
- สวนประกอบของตัวบานเชน ประตู หนาตาง งานเหล็ก ลูกบิด สุขภัณฑตางๆ  

1.2 ความคาดหวังที่จะใหตัวแทนขายมีการบรกิารหลังการขายไดแก 
- มีผูรับเหมาการกอสราง 
- มีการใหคําปรกึษาในการขอสินเชื่อเกี่ยวกบัเฟอรนิเจอรและอุปกรณตกแตง 
- มีการใหคําปรกึษาในการขอสินเชื่อเพิ่มในกรณีตกแตงตอเติม 
- มีวิศวกรใหคําปรึกษา 
- มีสถาปนิกใหคําปรึกษา 
- มีชางไฟฟา-ประปา สําหรับวาจางโดยตรง 
- มีชางสี-ชางปูน สําหรับวาจางโดยตรง 
- มีอินทีเรียใหคาํแนะนําในการตกแตงบาน 
- มีการแนะนํารานขายวัสดุ อุปกรณกอสราง 
จากขอคนพบทั้งสองขางตน (จากตารางที่ 4.17) สรุปไดวากลุมตัวอยางไดคาดหวังไววาจะมี

การบริการตรวจสอบในสิ่งตางๆ กอนการขาย และมีบริการหลังการขายใหกับกลุมตัวอยาง  ซ่ึงหาก
มีการบริการดงักลาวเปนการเพิ่มเติมอาจทําใหธุรกิจตวัแทนขายในอนาคตมีการเตบิโตและเปนที่
นิยมของผูซ้ือเพิ่มมากขึ้นไดในอนาคต 
ขอเสนอแนะ 
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1. บริษัทตัวแทนขายควรจะมีระบบการจัดการแบบ One Stop Services นั่นคือ ใหบริการแกผูซ้ือ
ตั้งแตผูซ้ือแจงความประสงคถึงความตองการในสินคาจนกระทั่งดําเนินการบริการตางๆ ทั้งกอน
การขาย ทั้งการนําเสนอ รูปแบบ ทําเล ราคา ขบวนการทางดานสินเชื่อ ทางดานการโอน
กรรมสิทธิ์ รวมทั้งการบริการหลังการขาย โดยครบทุกขบวนการ บริษทัตัวแทนขายตองจัดการ
อยางมีระบบรดักุมและชดัเจนใหเกิดประสิทธิภาพและเหน็ผล 
1.1 มีการบริการกอนและหลังการขายที่เปนระบบดังนี ้

1.1.1 บริการกอนการขาย ไดแก 
- ตรวจสอบประวัติความเปนมาของบาน 
- ตรวจสอบประวัติเบื้องตนของเจาของบาน 
- ตรวจสอบสภาพเบื้องตนของบาน 
- ตรวจสอบเอกสารการกอสรางและแบบบาน 
- ตรวจสอบระบบสาธารณูปโภค 
- ตรวจสอบสภาพทั่วไปของบาน 
- ใหคําปรึกษาและบริการระบบสินเชื่อแกผูซ้ือ 
- รายงานขอเท็จจริงอยางตรงไปตรงมา พรอมเสนอแนวทางแกไข 

1.1.2 บริการหลังการขายไดแก 
- ใหคําปรึกษาดานกอสรางตอเติม 
- ใหคําปรึกษาหรือแนะนําผูรับเหมา, รานคาวัสดุกอสราง และอุปกรณตกแตงตางๆ 

2. บริษัทตัวแทนขายควรจะมีการจัดระบบของคุณภาพสินคาตามสภาพหรอืใหผูซ้ือรับทราบ
ขอเท็จจริงเกีย่วกับสภาพบานที่จะซื้อวามสีภาพอยูในระดับไหนของการเปนบานมือสอง เพื่อให
เกิดการยอมรับตามสภาพที่เปนจริง 

3. ผูที่ไมเคยใชบริการบานมือสองผานบริษัทตัวแทนขายอาจจะไมพบถึงขอบเขตของการ
ใหบริการของบริษัทตัวแทนขายวามีการใหบริการตางๆ ทั้งกอนและหลังการขายอยางไร  ดังนั้น
บริษัทตัวแทนขายจะตองประชาสัมพันธใหทราบถึงการใหบริการที่เปนประโยชนแกผูซ้ือ 
เพื่อใหเกิดความเขาใจและหนัมาใชบริการมากขึ้น 

4. เพิ่มศักยภาพและพัฒนาบุคลากรใหเปนที่นาเชื่อถือแกบุคคลทั่วไปโดย 
4.1 ฝกอบรมคุณภาพใหมีความรูเบื้องตนในเรื่องของบาน 
4.2 ปลูกจิตสํานึก และจรรยาบรรณแกบุคลากร 

5. ประชาสัมพันธช้ีแจงใหบุคคลทั่วไปไดทราบถึงบทบาทและการบริการกับความคุมคาของการ
ใหบริการในธุรกิจตัวแทนขาย 
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