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สัญญาที่บริษัทนายหน้ารับฝากขายบ้านจากผู้ขาย มีด้วยกัน2 รูปแบบสัญญาคือ สัญญานายหน้าแต่
เพียงผู้เดียว และสัญญานายหน้าเปิด ซึ่งจากการศึกษาข้อมูลเบื้องต้นพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ไม่ทราบถึง
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ศึกษารายละเอียดการท าสัญญาการขายบ้านมือสอง และศึกษาความเข้าใจของผู้ใช้บริการที่มีต่อรูปแบบสัญญา 
และเหตุผลในการเลือกใช้บริการ โดยผลจากงานวิจัย อาจน าไปสู่การตระหนักถึงลักษณะของการให้บริการใน
สัญญาการขายบ้านมือสองทั้ง 2 ประเภท ท าให้ผู้ใช้บริการสามารถเลือกท าสัญญาที่เหมาะสมกับความต้องการ  
และอาจเป็นประโยชน์ในการช่วยลดค่าใช้จ่ายของค่าบริการนายหน้า และเวลาที่เสียไป 

 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มผู้ใช้บริการสัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียวยินดีจ่ายให้กับการบริการ
ท าป้ายโฆษณา บริการพาผู้สนใจซื้อเข้าชมบ้าน และบริการจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ ในส่วน
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เลือกท าสัญญารูปแบบนี้เนื่องจากต้องการให้นายหน้าบริการให้ทุกขั้นตอนในการขาย เพราะกลุ่มดังกล่าวไม่มี
เวลาให้กับการขายบ้าน และเช่ือว่าการท าสัญญารูปแบบนี้จะท าให้นายหน้าท างานให้ผู้ใช้บริการได้อย่างเต็มที่ 
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 ข้อเสนอแนะของการเลือกใช้บริการสัญญานายหน้า ผู้วิจัยได้ท าการเสนอแนะการบริการ
รูปแบบต่างๆเพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะแตกต่างกันโดยมีการให้บริการหลัก
ประกอบด้วย การติดป้ายโฆษณา การท านิติกรรม การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต และมีการให้บริการเสริม ที่
ผู้ใช้บริการสามารถเพิ่มเติมได้ประกอบด้วย การพาผู้สนใจซื้อเข้าชมบ้าน การจัดหาสินเช่ือ การตรวจสอบสภาพ
บ้าน ทั้งนี้เพื่อให้ผู้ใช้บริการสามารถเลือกบริการไดต้รงกับลกัษณะอาชีพ รายได้ และความต้องการพื้นฐานอันจะ
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การท านิติกรรมการโอนถ่าย และการหาสินเช่ือ บริการของกลุ่มผู้ต้องการขายบ้านให้ได้คือบริการการตลาดและ
การท านิติกรรม เป็นต้น โดยในส่วนของการคิดค่ าบริการนั้นผู้วิจัยเห็นว่าควรอยู่กับพิจารณาของสมาคม
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In residential real estate, there are two commonly used forms of contract to sell a 
house with the aid of broker: the Exclusive Right to Sell listing and the Open listing. Some 
consumers are not familiar with the details of the two forms. The objective of this study was 
to investigate types of contract in the residential resale housing market, customers’ 
understanding of contract details, and the reasons for using a real estate broker service. The 
results of the study may lead to a better understanding of the nature of contract services for 
resale houses which will allow consumers to choose the contract that suits their needs. Also, 
it may be helpful in reducing the cost of commissions to consumers.  

 The study found that consumers who accept contracts of the Exclusive Right 
to Sell listing are willing to pay the brokerage for billboard and internet advertising service, 
and to accompany potential buyers on home showings and to prepare legal documentation. 
Consumers who accept contract of the Open listing type are similarly willing to pay a 
brokerage for billboard and internet advertising services, and loans advice as well as legal 
documentation. Consumers who choose contract of Exclusive Right to Sell listings were 
mainly employees and private business owners with earnings over 100,000 baht per month. 
They tended to choose this type of contract as they seek full commission brokerage services 
for every stage in the sales process believing this will provide the best service. On the other 
hand, Also consumers who choose Open listing contracts were mainly officials with earnings 
from 20,001 – 40,000 baht per month who select open listings. because they want to sell the 
house themselves to minimize commission cost. This group also tends to have more time to 
devote to the sales process than those choosing Exclusive Right to Sell listing. 

 The researchers have suggested the provision of various types of service to 
help brokers meet the needs of different types of consumers. The main services 
recommended are billboard and internet advertising, legal services and additional services 
such as home showings for interested buyers, arranging mortgages, and home inspections. 
These services should be offered to suit the career, income level and basic needs of 
consumers. For customers requiring quick sales it is recommended brokers provide legal, 
marketing and mortgage credit services. Researchers recommend fees for such broker services 
should be based on the consideration of fee schedules of the Association of Realtors. 
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บทที่ 1 
บทน า 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญ 
 บ้านมือสอง (RESALE HOME) เป็นที่เข้าใจของคนท่ัวไป หมายถึงบ้านที่เจ้าของซึ่งเป็นบุคคล
ธรรมดาหรือนิติบุคคล มีวัตถุประสงค์ต้องการเปลี่ยนมือ โดยการซื้อขายบ้านมืองสองนั้นเริ่มมีจ านวน
มากขึ้นหลังจากช่วงปีพ.ศ. 2538-2540 ซึ่งในช่วงเวลาดังกล่าวมีจ านวนที่อยู่อาศัยเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว 
ก่อนที่จะเกิดวิกฤตเศรษฐกิจที่ส่งผลให้การก่อสร้างบ้านใหม่เริ่มชะลอตัวลง ส่วนบ้านที่ถูกซื้อมาเพ่ือ
หวังท าก าไรในอนาคตก็ถูกขายเพ่ือลดภาระค่าใช้จ่าย 2ตั้งแต่ปีพ.ศ. 2540 –2548 จึงมีการซื้อขาย
บ้านมือสองในตลาดจ านวนมาก โดยจากข้อมูลของธนาคารอาคารสงเคราะห์พบว่าในปีพ.ศ. 2542  มี
จ านวนบ้านมือสองอยู่ประมาณ  420,000 หลัง และในปีพ.ศ. 2548 มีจ านวนประมาณ 450,000 
หลัง ซึ่งถือว่าเป็นช่วงที่มีการซื้อขายบ้านมือสองเพ่ิมมากขึ้นกว่าช่วงก่อนหน้านี้ ทั้งนี้สืบเนื่องมาจาก
การก่อสร้างโครงการที่อยู่อาศัยใหม่มีการชะลอตัวลง เพราะสภาพเศรษฐกิจไม่ดี และรัฐบาลได้ออก
มาตรการต่างๆเพ่ือกระตุ้นความต้องการซื้อที่อยู่อาศัยของประชาชน โดยมี นโยบายการลด
ค่าธรรมเนียมการโอน และการลดค่าจ านอง การลดหย่อนภาษี ท าให้ตลาดที่อยู่อาศัยภาพรวมมี
แนวโน้มที่ดีข้ึนอย่างต่อเนื่อง1 

 ในปีพ.ศ. 2549 – 2553 ตลาดบ้านมือสองเริ่มมีการชะลอตัวลงอย่างต่อเนื่อง อันเนื่องมาจาก
การแข่งขันทางการตลาดของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์บ้านมือหนึ่ง ที่มีการลดราคาและโปรโมชั่น
มากมาย ท าให้ราคาของที่อยู่อาศัยมือหนึ่ง กับที่อยู่อาศัยมือสองมีราคาที่ไม่แตกต่างกันมาก  โดย
ตั้งแต่ปีพ.ศ. 2551 เป็นช่วงเวลาที่เห็นได้อย่างชัดเจนเนื่องจากการเกิดโครงการอาคารชุด ติดท าเล
รถไฟฟ้าที่มีจ านวนมาก ในปีพ.ศ. 2553 ที่ตลาดบ้านมือสองชะลอตัวลงกว่า 10% ซึ่งจากข้อมูลของ
ธนาคารอาคารสงเคราะห์พบว่ามีจ านวนบ้านมือสองอยู่ประมาณ 300,000 – 350,000 หลัง โดย
ในช่วงเวลาดังกล่าวมีบริษัทตัวแทนนายหน้า หรือ โบรกเกอร์  มีจ านวนลดลงจากตลาด
อสังหาริมทรัพย์จ านวนมาก  เหลือเพียงบริษัทตัวแทนนายหน้าขนาดใหญ่และ ขนาดกลางเพียงไม่กี่
ราย  

 ในปีพ.ศ. 2554 -2555 ตลาดที่อยู่อาศัยได้รับผลกระทบจากเหตุการณ์อุทกภัยครั้งใหญ่ ท า
ให้การซื้อขายโครงการบ้านสร้างใหม่ในพ้ืนที่ที่ถูกอุทกภัยชะลอตัวลงอย่างมาก  ด้วยเหตุการณ์
ดังกล่าวได้สร้างความเสียหายให้กับอาคารที่อยู่อาศัยร่วม 1,654,044 หลัง ส่งผลให้มีบ้านที่อยู่ในพ้ืนที่
อุทกภัยมากขึ้น โดยจากการคาดประมาณของธนาคารอาคารสงเคราะห์คาดว่าจะมีบ้านมือสอง
เพ่ิมขึ้นในตลาดจ านวน  10-15% หรือประมาณ 200,000 หลัง ท าให้มีปริมาณบ้านมือสองในตลาด
ร่วม 500,000 หลัง ในช่วงไตรมาสที่ 1 และ 2 ของปีพ.ศ. 2555 สถานการณ์บ้านมือสองยังอยู่ใน
สภาพที่ชะลอตัวลงอย่างต่อเนื่อง  ผู้ซื้อยังคงมีความลังเล และท าให้ชะลอการตัดสินใจซื้อเนื่องจาก
กลัวที่จะเกิดเหตุการณ์อุทกภัยขึ้นอีกครั้ง  อีกปัจจัยหนึ่งที่จะมีผลต่อตลาดบ้านมือสองก็คือ มาตรการ

                                                           

 1 ธนาคารอาคารสงเคราะห,์ "บ้านมือสองในประเทศไทย," ธนาคารอาคารสงเคราะห์ (2553). 
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ช่วยเหลือเรื่องอสังหาริมทรัพย์ที่ยังไม่ครอบคลุมบ้านมือสอง ทั้งเรื่องมาตรการบ้านหลังแรก มาตรการ
ดอกเบี้ย 0% 3 ปี ที่ไม่ได้มีส่วนกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้อ  

 ในช่วงไตรมาสที่ 3 ของปีพ.ศ. 2555 สมาคมนายหน้าอสังหาริมทรัพย์ได้เผยว่ายอดการซื้อ
ขายบ้านมือสองเพ่ิมสูงขึ้นอย่างมากจากช่วงปลายไตรมาสที่ 2 และมีแนวโน้มว่าจะสูงขึ้นจนถึงปีพ.ศ. 
2556 โดยหากพิจารณาการโอนกรรมสิทธิ์ในช่วงปีพ.ศ. 2555 พบว่ายอดโอนบ้านแนวราบมีสัดส่วน 
57% อาคารสูง 43%  โดยเป็นบ้านมือสอง 40% อาคารชุดมือสอง 25%  ซึ่งถือว่าเป็นแนวโน้มที่
แสดงให้เห็นถึงความต้องการซื้อขายบ้านมือสองที่ยังมีอยู่มากในพื้นที่กรุงเทพและปริมณฑล2 

 

 

แผนภูมิที่ 1.1 อัตราส่วนการซื้อขายบ้านในปี 2555 

 

 จากที่กล่าวถึงสถานการณ์บ้านมือสองในช่วงปี 2542 – 2555 ให้สามารถสรุปแนวโน้มของ
บ้านมือสองได้ว่ามีจ านวนบ้านมือสองพร้อมขายเพ่ิมขึ้น ถึงแม้ว่าจะมีการชะลอตัวลงจากปี  2548 – 
2553 แต่ด้วยผลจากการเกิดเหตุการณ์อุทกภัยท าให้มีบ้านมือสองเพ่ิมสูงอย่างมากในปี 2555  ซึ่งจาก
มุมมองของสมาคมนายหน้าอสังหาริมทรัพย์ และบริษัทตัวแทนนายหน้าต่างเห็นจากการประกาศผัง
เมืองใหม่ของกรุงเทพมหานครท าให้การเกิดที่อยู่อาศัยใหม่ในบริเวณตัวเมืองเป็นในรูปแบบของแนว
สูง ซึ่งในปัจจุบันของสังคมไทยยังมีกลุ่มคนที่มีค่านิยมแบบเก่าที่ต้องการที่อยู่อาศัยที่มีพ้ืนที่กว้าง และ
อยู่ในท าเลเมือง บ้านมือสองนั้นจึงเป็นอีกทางเลือกของกลุ่มดังกล่าว 

                                                           

 2 สมาคมนายหน้าอสังหาริมทรัพย,์ "สถานการณ์บ้านมือสอง," สมาคมนายหน้าอสังหาริมทรัพย์ (2555). 
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แผนภูมิที่ 1.2 จ านวนบ้านมือสองพร้อมขาย ในระหว่างปี 2542 – 2555 

 

 ส าหรับผู้ที่ต้องการซื้อบ้านมือสองส่วนใหญ่นั้นจะมีปัจจัยหลายประการโดยสามารถสรุป
ปัจจัยหลักได้ดังนี้ 

 1) การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภค ทัศนคติต่อบ้านมือสองดีขึ้นมากเมื่อเทียบกับแต่
ก่อน ลูกค้ายอมรับบ้านมือสองมากขึ้น เพราะบ้านมือสองได้เปรียบในเรื่องของท าเล ราคาการ
คมนาคม การประหยัดค่าพลังงานในการเดินทาง รวมถึงผลทางอ้อมในการลดปัญหาทางสังคม 

 2) การขายบ้านมือสองผ่านบริษัทนายหน้าในปัจจุบัน ทางบริษัทนายหน้าได้พัฒนาจาก
รูปแบบขายสภาพเดิมที่ลูกค้าต้องปรับปรุงตกแต่งเอง มาเป็นการปรับปรุงตกแต่งให้เป็นบ้านสภาพ
พร้อมเข้าอยู่ทันที หรือบริษัทนายหน้าบางแห่งมีสถาปนิกคอยออกแบบบ้านใหม่หากผู้ซื้อต้องการรื้อ
บ้านเก่าทิ้งและสร้างใหม่ หรือ Renovate ใหม ่

 3) บ้านมือสองมีราคาที่ถูกกว่าบ้านใหม่ 

 4) การขยายตัวทางเศรษฐกิจ มีการจ้างงานเพิ่มขึ้น ท าให้มีอ านาจซื้อ 

 5) ตลาดบ้านมือสองในปัจจุบันมีจ านวนบ้านในตลาดมากขึ้น ท าให้ผู้ซื้อมีตัวเลือกมากขึ้น อีก
ทั้งยังมีช่องทางในการซื้อขายหลายช่องทาง 

 ส าหรับผู้ที่ต้องการขายบ้านมีช่องทางการขายบ้านหลายช่องทางขึ้นอยู่กับการตัดสินใจของ
ผู้ขาย โดยช่องทางการขายบ้านสามารถสรุปได้ดังนี้ 
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 1) เจ้าของซื้อขายเองโดยตรง 

 การขายโดยตรง เป็นวิธีที่ธรรมดาและยังเป็นวิธีง่ายที่สุดในการเจรจาซื้อขาย  เพราะผู้ขาย
สามารถต่อรองราคากับผู้ซื้อโดยตรง การซื้อขายประเภทนี้ช่วยเสริมความมั่นใจให้กับผู้ซื้อได้ว่า
สามารถเข้าพักอาศัยได้โดยไม่ต้องผ่านอ านาจศาล ในการต้องขับไล่เจ้าของเดิมเพ่ือเข้าอยู่  เพียงแต่วิธี
นี้ผู้ขายจะต้องด าเนินการเองทั้งหมดตั้งแต่ขั้นตอนการประกาศขาย จนถึงการท านิติกรรมและสัญญา 
ซึ่งโดยส่วนมากจะมีปัญหาเรื่องนิติกรรมและสัญญา หากผู้ซื้อและผู้ขายโดยหากไม่ได้ตรวจสอบ
เอกสารสัญญาอย่างรอบคอบจะมีผลเป็นปัญหาใหญ่ภายหลัง วิธีการนี้ผู้ขายอาจจะต้องมีความรู้เรื่อง
สัญญา หรือขอความช่วยเหลือจากผู้เชี่ยวชาญจะสามารถช่วย 

 2) การซื้อขายผ่านสถาบันการเงิน 

 การขายผ่านสถาบันการเงิน เช่น สถาบันการเงิน หน่วยงานของรัฐ และบริษัทประมูลเอกชน 
เป็นอีกแหล่งหนึ่งที่ได้รับความนิยมมากขึ้นจากผู้ซื้อ เนื่องจากมีบ้านให้เลือกจ านวนมากและราคาต่ า
กว่าราคาตลาด ส าหรับสถาบันการเงินนั้น การขอสินเชื่อยังง่ายและมีอัตราดอกเบี้ยอาจต่ ากว่าการซื้อ
บ้านจากแหล่งอ่ืน  เนื่องจากธนาคารเจ้าของทรัพย์สินเป็นคนออกสินเชื่อให้เอง และบางแห่งจะ
ยกเว้นค่าธรรมเนียมหรืออ านวยความสะดวกอ่ืนๆ แต่ถึงกระนั่นสภาพของบ้านที่ได้จากการซื้อด้วย
วิธีการนี้อาจจะมีสภาพทรุดโทรมกว่าการซื้อบ้านจากนายหน้า หรือเจ้าของโดยตรง  

 3) การซื้อขายผ่านคนกลาง 

 การซื้อผ่านนายหน้า นอกจากมีบ้านให้เลือกจ านวนมาก แบ่งแยกตามพ้ืนที่ ราคา ไว้ได้ตรงใจ
ผู้ซื้อ ท าให้ไม่ต้องเสียเวลา และมีความน่าเชื่อถือในระดับนึง บ้านมือสองที่อยู่ภายใต้การดูแลของ
บริษัทเหล่านี้จะได้รับการคัดสรรและกรองมาแล้ว  อีกทั้งตัวแทนจะเป็นคนด าเนินเรื่องเกือบทุกอย่าง
ให้ ตั้งแต่พาไปดูบ้านที่เลือกไว้ เจรจาราคา จัดการสัญญา เงินกู้ธนาคาร โดยส าหรับค่าบริการ
นายหน้าหากเป็นนายหน้าท้องถิ่นจะมีค่าบริการไม่เกิน  3% ของ ราคาขาย และค่าบริการของ
นายหน้าในสังกัดบริษัทนายหน้าจะมีค่าบริการ 3-4% ของราคาขายทั้งนี้ขึ้นอยู่กับการตกลงราคากัน
ระหว่างผู้ฝากขายกับหน้านาย โดยวิธีนี้เป็นทางเลือกส าหรับผู้ขายที่ต้องการความสะดวกสบายในการ
ด าเนินการซื้อขาย 

 จากที่กล่าวมาในหากที่อยู่อาศัยไม่ได้ติดคดี หรือ ถูกยึด ทางเจ้าของที่อยู่อาศัยการเลือกขาย
บ้านของตนผ่านวิธีการขายเองโดยตรง หรือ ขายผ่านคนกลาง โดยการซื้อขายผ่านคนกลางนั้นจะมี
ผ่านบุคคลหลายประเภท ได้แก่ ฝากขายผ่านคนรู้จักหรือญาติ ฝากขายผ่านนายหน้าทั่วไป ฝากขาย
ผ่านบริษัทนายหน้า  เป็นต้น โดยการฝากขายผ่านบริษัทนายหน้านั้นเป็นการฝากขายที่น่าเชื่อถือที่สุด 
โดยบริษัทนายหน้าในปัจจุบันสามารถสรุปรูปแบบการท าสัญญาการขายได้ 2 ประเภทดังนี้ 

 1) นายหน้ามีสิทธิ์ซื้อขายแต่เพียงผู้เดียว (Exclusive Right to Sell Listing) สัญญารูปแบบ
นี้ผู้ขายจะได้รับการบริการจากนายหน้าอย่างเต็มที่ เป็นวิธีที่การฝากขายที่มีความรวดเร็วและมี
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ประสิทธิภาพที่สุด ส าหรับการให้บริการโดยบริษัทนายหน้าส่วนใหญ่ที่ใช้สัญญารูปแบบนี้จะมีขั้นตอน
การให้บริการส่วนใหญ่ดังนี้ 

 บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน 
  - ตรวจสอบสภาพทรัพย์สินทุกครั้งก่อนน ามาท าการตลาด เพ่ือหาจุดเด่นและ 
   จุดบกพร่อง ถ้าทรัพย์สินชิ้นใดปัญหาทางด้านโครงสร้างห้ามรับเข้ามาท า
การตลาด   เด็ดขาด 

  - ตรวจสอบกรรมสิทธิ์ การอายัด การเวนคืน ของทรัพย์สิน 

 บริการสินเชื่อ 
  - บริการจัดเตรียมเอกสารส าหรับการขอสินเชื่อ พาผู้ซื้อยื่นขอสินเชื่อ 

  - พาฝ่ายประเมินฯ ของทางสถาบันการเงินที่ขอสินเชื่อ เข้าท าการประเมิน 

 บริการตลาด 
  - ส ารวจ ราคาตลาด คู่แข่งหรือสินค้าทดแทนกันได้เพ่ือเป็นข้อมูลในการก าหนด
ราคา   ขาย 

  - ติดป้ายประกาศประกาศขาย ถ่ายภาพน ามาลงโฆษณาในสื่อสิ่งพิมพ์ อินเตอร์เน็ต 

  - พาผู้สนใจซื้อชมทรัพย์สิน พร้อมให้ข้อมูลในเรื่องสาธารณูปโภค สิ่งอ านวยความ
   สะดวก เส้นทางคมนาคม และอ่ืนๆ 

  - น าข้อเสนอต่างๆ จากผู้สนใจซื้อ ราคา เงื่อนไข เสนอต่อผู้ขาย พร้อมทั้งช่วยเจรจา
   เพ่ือ ได้มาซึ่งข้อสรุปที่เป็นที่พึงพอใจและเป็นธรรมแก่ท้ังสองฝ่าย 

 บริการนิติกรรมตลาด 
   - ตรวจสอบค่าใช้จ่าย อาทิ ค่าธรรมเนียมการโอน ค่าอากร ค่าภาษีต่างๆ เพ่ือแจ้ง
ให้   ทั้งผู้ซื้อ และผู้ขายทราบ 

  - ตรวจสอบยอดค้างช าระในกรณีที่ทรัพย์สินที่ตกลงซื้อขายได้นั้นติดจ านอง ก่อน
การ   วาง เงิน มัดจ า ถ้าจ าเป็นต้องประนอมหนี้ก็จะด าเนินการให้และแจ้งให้ผู้จะ
ซื้อได ้   รับทราบ 

  - ดูแลการท านิติกรรมให้เป็นไปตามเจตนารมณ์ของทั้งสองฝ่าย 

  - ตรวจสอบค่าค้างช าระต่างๆ เช่น ค่าส่วนกลาง ค่าน้ า ค่าไฟฟ้า ค่าโทรศัพท์ ก่อน 
   การโอน กรรมสิทธิ์ 

  - บริการด้านการโอนกรรมสิทธิ์ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ณ ส านักงานที่ดิน 
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  - บริการด้านการโอนสาธารณูปโภค เช่นน้ าประปา ไฟฟ้า โทรศัพท์ ให้แก่ผู้ซื้อและ
   ผู้ขาย 

 2) นายหน้าเปิด (No Listing) รูปแบบการท าสัญญาขาย โดยผู้ขายสามารถมอบหมายการ
ขายให้กับนายหน้าหลายราย โดยในปัจจุบันทางบริษัทจะท าการตกลงกับผู้ใช้บริการว่าหากนายหน้า
เจ้าใดสามารถขายบ้านได้ จะได้รับค่าบ าเหน็จ โดยในกรณีของการท าสัญญารูปแบบนี้จะมีความเสี่ยง
ต่อนายหน้า เพราะมีโอกาสที่ไม่ได้รับผลตอบแทนจากการขายบ้าน ซึ่งในการท าสัญญานี้ ผู้วิจัยพบว่า
จะมีรูปการให้บริการแบบคล้ายกับการท าสัญญาแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว หรือแตกต่างกันตาม
รูปแบบการท างานของนายหน้าในแต่ละบริษัท 

 จากที่กล่าวมา ลักษณะการให้บริการของสัญญาทั้ ง 2 ประเภทมีขั้นตอนที่ใกล้เคียงกัน 
เพียงแต่จะมีความแตกต่าง โดยรูปแบบสัญญานายหน้ามีสิทธิ์ซื้อขายแต่เพียงผู้เดียวนั้นจะมีค่า
บ าเหน็จนายหน้าประมาณ 3-4% แต่ด้วยการท าสัญญาลักษณะนี้ นายหน้าจะสามารถท างานขายโดย
มั่นใจว่าจะสามารถได้รับผลตอบแทนของตนแน่นอน ท าให้การท างานมีประสิทธิภาพ ส่วนสัญญา
นายหน้าเปิดนั้นจะมีค่าบ าเหน็จนายหน้าประมาณ ต่ ากว่า 3 – 4 % เนื่องจากมีโอกาสที่นายหน้า
ท้องถิ่นจะสามารถขายบ้านให้กับผู้ใช้บริการได้ก่อนนายหน้าสังกัดบริษัท หรือลูกค้าจะติดต่อกับผู้ซื้อ
ได้เอง ท าให้มีโอกาสที่นายหน้าจะไม่ได้รับค่าตอบแทน ซึ่งถึงแม้ว่าสัญญารูปแบบนี้จะช่วยเปิดโอกาส
ให้ ผู้ฝากขายสามารถฝากขายได้หลายช่องทาง แต่ก็มีโอกาสที่นายหน้าจะไม่มีความเชื่อมั่นในการ
ท างาน  โดยในตรงจุดนี้เองที่ในปัจจุบันผู้ขายบ้านส่วนใหญ่ยังไม่เข้าใจถึงรายละเอียดของทั้งการท า
สัญญาทั้ง 2 ประเภทดี  

 ผู้วิจัยจึงเกิดความสนใจประเด็นในเรื่องของรายละเอียดการท าสัญญาการขายบ้านมือสองทั้ง 
2 ประเภท ขั้นตอนการให้บริการ ค่าใช้จ่ายการให้บริการการท าสัญญาทั้ง 2 ประเภทของบริษัท
นายหน้า ว่ามีความแตกต่างกันอย่างไร ประกอบกับความพ่ึงพอใจของผู้ใช้บริการบริษัทนายหน้าบ้าน
มือสองที่ได้ท าสัญญาในการซื้อขายนั้น ผู้ใช้บริการมีความรู้สึกคุ้มค่าที่จะใช้บริการนายหน้าหรือไม่ 
โดยผลจากงานวิจัย อาจน าไปสู่การตระหนักถึงลักษณะของการให้บริการในสัญญาการขายบ้านมือ
สองท้ัง 2 ประเภท ท าให้ผู้ใช้บริการฝากขายบ้านมือสอง สามารถเลือกท าสัญญาที่เหมาะสมกับความ
ต้องการของตน และอาจเป็นประโยชน์ในการช่วยลดค่าใช้จ่ายของค่าบริการนายหน้า และลดต้นทุน
ทางด้านเวลา 

1.2 วัตถุประสงค์ 
 1. ศึกษาขั้นตอนการให้บริการ ค่าใช้จ่าย ของบริษัทนายหน้าบ้านมือสองของรูปแบบการท า
สัญญาการขายทั้ง 2 ประเภท อันได้แก่ สัญญาประเภทนายหน้าเปิด และสัญญาประเภทนายหน้าแต่
เพียงผู้เดียว 

 2. ศึกษาความเข้าใจของผู้ใช้บริการฝากขายที่มีต่อบริษัทผู้ให้บริการรวมถึงความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการกับบริษัทนายหน้าบ้าน 

 



 
 

13 

1.3 ขอบเขตงานวิจัย 

ขอบเขตด้านพ้ืนที ่

 ผู้วิจัยได้เลือกบริษัท มาสเตอร์โฮมพร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด เป็นกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยเนื่องจาก
เป็นบริษัทนายหน้าที่มีการท าสัญญาแบบนายหน้าเปิด และการท าสัญญาแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว 
โดยจะศึกษาจากกลุ่มประชากรดังนี้ 

 กลุ่มที่ 1 คือ ตัวแทนนายหน้า  ผู้บริหาร ของบริษัท มาสเตอร์โฮมพร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด เพ่ือ
สอบถามขั้นตอนการให้บริการ  

 กลุ่มที่ 2 คือ กลุ่มผู้ใช้บริการ ที่ฝากขายบ้านของบริษัท มาสเตอร์โฮมพร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด  
โดยท าสัญญารูปแบบปิด 

 กลุ่มที่ 3 คือ กลุ่มผู้ใช้บริการ ที่ฝากขายบ้านของบริษัท มาสเตอร์โฮมพร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด  
โดยท าสัญญารูปแบบเปิด 

      ขอบเขตด้านเนื้อหา 

1. ศึกษาลักษณะการให้บริการของนายหน้าตัวแทนบริษัทผู้ให้บริการสัญญาแบบนายเปิด และสัญญา
แบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว ได้แก่    ขั้นตอนการให้บริการ ค่าใช้จ่าย  

2. ลักษณะการใช้บริการของผู้ฝากขายบ้าน ได้แก่ ขั้นตอนที่ผู้ฝากขายได้รับบริการ และความรู้สึกพึง
พอใจกับบริการที่ตนได้รับจากการท าสัญญา 

1.4 วิธีการวิจัย 

 1. การส ารวจและเก็บรวบรวมข้อมูล 

  1.1 ข้อมูลทุติยภูมิ โดยการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี สื่อสิ่งพิมพ์ทั้งบทความ วารสาร เว็บไซต์ 
และงานวิจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับการท าสัญญาซื้อขายบ้านมือสอง และขั้นตอนการให้บริการจาก
บริษัทนายหน้า 

  1.2 ข้อมูลปฐมภูมิ ท าการเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์แบบเจาะจง และการสังเกต กลุ่ม
ตัวอย่าง 2 ประเภท ในการเก็บข้อมูล ได้แก่ 

  - กลุม่นายหน้าตัวแทนของบริษัท และผู้บริหารของบริษัท โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก 

  - กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการท าสัญญากับบริษัท โดยแบ่งประเภทดังนี้ 

   1) กลุ่มท่ีท าสัญญาประเภทนายหน้าปิด 15 คน  

   2) กลุ่มท่ีท าสัญญาประเภทนายหน้าเปิด 15 คน 
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  โดยใช้ข้อมูลกลุ่มลูกค้าจากบริษัทตัวแทนนายหน้า ได้จากการสัมภาษณ์ลูกค้าที่ฝากขายบ้าน
กับบริษัท มาสเตอร์โฮมพร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด ในช่วงเวลาที่เข้าพบกับนายหน้าของบริษัทเพ่ือตรวจรับ
บ้าน หรือ ช่วงการปิดการขาย และทางบริษัทได้ให้ความร่วมมือโดยการให้ข้อมูลโทรศัพท์ในการ
ติดต่อกับกลุ่มผู้ใช้บริการ 

 2. น าเสนองานวิจัยเชิงคุณภาพ 

  2.1 รวบรวมและศึกษาการให้บริการของบริษัททั้ง 2 สัญญา เพ่ือให้เป็นแนวทางในการ
อธิบายความแตกต่างของรูปแบบการให้บริการของทั้ง 2 สัญญา 

  2.2 วิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างที่ท าการขายบ้านมือสองผ่านบริษัทผู้
ให้บริการทั้ง 2 สัญญา 

 3. สรุปและเสนอแนะ  

  การน าเสนองานวิจัยเป็นรูปแบบของข้อสรุปเป็นเชิงคุณภาพโดยอธิบายถึงขั้นตอนที่ลูกค้า
ได้รับการบริการ และ การบริการที่ได้รับการตามที่คาดหวัง รวมถึงความรู้สึกคุ้มค่ากับการให้บริการ
ในแต่ละประเภท ของสัญญา 
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1.5 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

ภาพที่ 1.1 แสดงวิธีการด าเนินการวิจัยของผู้วิจัย 
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ภาพที่ 1.2 แสดงกรอบงานวิจัยของผู้วิจัย 
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ตารางที่ 1.1 ตัวแปรและเครื่องมือในการวิจัย 

 

จุดประสงค์ใน
งานวิจัย 

ตัวแปรหลัก ตัวแปรรอง กลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ใน
งานวิจัย 

1.ศึกษาขั้นตอน
การให้บริการ 
ค่าใช้จ่าย ปัญหา 
และวิธีการแก้ไข
ปัญหา ของ
บริษัทนายหน้า
บ้านมือสองของ
รูปแบบการท า
สัญญาการขาย
ทั้ง 2 ประเภท 

ขั้นตอนการ
ให้บริการ 

 

 

 

 

 

ค่าใช้การ
ให้บริการ 

- ขั้นตอนการเจรจาระหว่าง
นายหน้าและผู้ฝากขาย 

- การชี้แจงลักษณะการท า
สัญญา 

- ขั้นตอนการใช้บริการ 

- ค่าใช้จ่ายที่ผู้ใช้บริการต้อง
จ่ายให้กับนายหน้า 

ในสัญญาแต่ละประเภท 

- ค่าใช้จ่ายที่นายหน้าใช้ในการ
ด าเนินการ  

1.นายหน้า
ตัวแทนบริษัท     

 

2.ผู้บริหารบริษัท  

 

3.กลุ่มผู้ใช้บริการ 
ที่ท าสัญญาแบบ
นายหน้าเปิด 

 

4. กลุ่ม
ผู้ใช้บริการที่ท า
สัญญาแบบ
นายหน้าปิด 

1.แบบสัมภาษณ์
เชิงลึก 

 

 

 

 

2.ศึกษาความ
เข้าใจของ
ผู้ใช้บริการฝาก
ขายที่มีต่อบริษัท
ผู้ให้บริการ
รวมถึงความพ่ึง
พอใจของ
ผู้ใช้บริการกับ
บริษัทนายหน้า
บ้าน 

ข้อมูลที่ใช้ในการ
ซื้อขายของ
ผู้ใช้บริการ 

 

 

ความคิดเห็นจาก
ผู้ใช้บริการ 

- รูปแบบประเภทอาคาร ราคา 
ท าเลของอาคารที่ฝากขาย 

- รูปแบบการให้บริการ 

ที่ผู้ใช้บริการต้องการได้รับจาก
การท าสัญญา 

รูปแบบการให้บริการ 

ที่ผู้ใช้บริการได้รับจากการท า
สัญญา 

- ความรู้สึกความพึงพอใจจาก
การใช้บริการ 
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1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ   

 บ้านมือสอง คือ บ้านที่มีการจดทะเบียนโอนกรรมสิทธิ์ความเป็นเจ้าของมากกว่า 1 ครั้ง 

 บริษัทนายหน้า คือ บริษัทตัวแทนนายหน้าซื้อขายอสังหาริมทรัพย์ 

 ผู้ใช้บริการ คือ ผู้ขายบ้านหรือกรรมสิทธิ์ความเป็นเจ้าของให้บุคคลอ่ืนโดยใช้บริการบริษัทผู้
ให้บริการการช่วยขายบ้าน หรือกรรมสิทธิ์ 

 ค่าบ าเหน็จของนายหน้า คือ ค่าตอบแทนของนายหน้า เมื่อสามารถท าการซื้อขายบ้านได้
ตามสัญญา 

 สัญญานายหน้าแบบนายหน้าเปิด คือวิธีการมอบหมายขายแบบนายหน้าเปิด ผู้ขายมอบให้
นายหน้าทุกคนสามารถท าการขาย โดยการไม่มีการจ ากัดจ านวนนายหน้า 

 สัญญานายหน้าแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว คือ  สัญญาที่นายหน้าแต่เพียงผู้เดียวหรือมี
เอกสิทธิ์ในการขาย 

1.7 ข้อตกลงในงานวิจัยเบื้องต้น 

 โดยการเลือกบริษัท กลุ่มตัวอย่างผู้วิจัยได้ตั้งเกณฑ์ ในการเลือกศึกษา ดังนี้ 

  - มุ่งรับฝากขายบ้านมือสองในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

  - มีประเภทสินทรัพย์ที่ซื้อขายหลายประเภท  

  - มีรูปแบบการขายทั้งสองสัญญาทั้งนี้เป็นรูปแบบสัญญาประเภทนายหน้าแต่เพียงผู้
เดียว และ สัญญาแบบนายหน้าเปิด 

  - เป็นบริษัทที่มีการจดทะเบียนอย่างถูกต้อง 

  - ตัวแทนนายหน้าผ่านการสอบนายหน้า หรือ เป็นบริษัทที่สมาชิกของสมาคม
นายหน้าอสังหาริมทรัพย์ไทย 

 เมื่อพิจารณาจากเงื่อนไขที่กล่าวมาจากการสืบค้นท าให้ผู้วิจัยได้เลือกศึกษากลุ่มตัวอย่างผ่าน
บริษัท มาสเตอร์โฮมพร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด ซึ่งเป็นบริษัทที่ซื้อขายบ้างมือสองที่มีการท าสัญญาการซื้อ
ขายแบบ นายหน้าเปิด และ ประเภทนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว ทั้งนี้บริษัท มาสเตอร์โฮมพร็อพเพอร์ตี้  
จ ากัด เป็นบริษัทที่มีมาตรฐานในการซื้ อขาย และยั งมีการซื้อขายบ้านมืองสองในพ้ืนที่
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตามเงื่อนไขที่ได้กล่าวมา 

 แต่เนื่องจากบริษัทมาสเตอร์โฮม พรอพเพอร์ตี้ จ ากัด ไม่ได้อยู่ในอยู่สังกัดของสมาคม
นายหน้าอสังหาริมทรัพย์แห้งประเทศไทย ท าให้เกณฑ์ในการคิดค่าบริการอาจจะไม่เป็นไปตาม
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ข้อตกลงของทางสมาคม แต่ผู้วิจัยไม่ได้มุ่งเน้นเรื่องราคา แต่สนใจการบริการมากกว่า การวิจัยครั้งนี้จึง
เป็นเพียงกรณีศึกษา 

1.8 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1. เพ่ือให้ผู้ใช้บริการทราบถึงการใช้บริการ พฤติกรรม/ลักษณะ ของผู้ใช้บริการ อันน าไปสู่การ
น าเสนอรูปแบบการใช้บริการของนายหน้าที่สอดคคล้องความต้องการของผู้ใช้บริการ  น าไปสู่
การลดต้นทุนของผู้ใช้บริการ 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี งานวิจัย หรือสมมติฐานที่เกี่ยวข้อง 

 

 ในการศึกษา การขายบ้านมือสองผ่านนายหน้าโดยการท าสัญญาแบบนายหน้าแต่เพียงผู้
เดียว และการท าสัญญาแบบนายหน้าเปิด  : กรณีศึกษา บริษัท มาสเตอร์โฮมพร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด 
ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องดังต่อไปนี้ 

 2.1 แนวคิดทฤษฎีด้านความพึงพอใจ 

 2.2 แนวคิดทฤษฏีที่เก่ียวข้องกับบ้านมือสอง 

 2.3 ทฤษฎีนายหน้า (The Broker) 

 2.4 แนวคิดเก่ียวกับการตลาดแบบปากต่อปาก 

 2.5 ทฤษฎีการชักจูงและโน้มน้าว 

 2.6 สมาคมนายหน้าอสังหาริมทรัพย์แห่งประเทศไทย 

 2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

2.1 แนวคิดทฤษฎีด้านความพึงพอใจ 

 ความพึงพอใจ (satisfaction)เป็นทัศนคติของมนุษย์ในรูปแบบของนามธรรมไม่สามารถ
มองเห็นหรือจับต้องเป็นรูปร่างได้ ในการที่จะสามารถทราบถึงความพึงพอใจของบุคคล จ าเป็นต้อง
สังเกตจากการแสดงออกที่ค่อนข้างซับซ้อนของแต่ละบุคคล ดังนั้นจึงเป็นการยากที่จะวัดระดับความ
พึงพอใจโดยตรง แต่สามารถวัดความพึงพอใจได้โดยทางอ้อมจากการวัดความเห็นของบุคคลเหล่านั้น 
โดยความคิดที่ได้จะแสดงถึงความรู้สึกที่แท้จริงซึ่งจะน ามาวัดความพึงพอใจได้   

 ความหมายของความพึงพอใจ 

 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตสถาน  ได้ให้ความหมายของความพึงพอใจไว้ว่า พึงพอใจ 
หมายถึง รัก ชอบใจ และพึงใจ3  

 ดิเรก ฤกษ์หร่าย กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ทัศนคติทางบวกของบุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่ง
หนึ่ง เป็นความรู้สึกหรือทัศนคติที่ดีต่องานที่ท าของบุคคลที่มีต่องานในทางบวก ความสุขของบุคคลอัน
เกิดจากการปฏิบัติงานและได้รับผลเป็นที่พึงพอใจ ท าให้บุคคลเกิดความกระตือรือร้น มีความสุข 

                                                           

 3 พจนานุกรมฉบับราชบณัฑิตสถาน  พ.ศ. 2542, "ความหมายของพึงพอใจ,"  
http://rirs3.royin.go.th/word1/word-1-a0.asp. 
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ความมุ่งมั่นที่จะท างาน มีขวัญและมีก าลังใจ มีความผูกพันกับหน่วยงาน มีความภาคภูมิใจใน
ความส าเร็จของงานที่ท า และสิ่งเหล่านี้จะส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการท างานส่งผล
ต่อถึงความก้าวหน้าและความส าเร็จขององค์การอีกด้วย4 

 ออสแคมป์ มีความหมายอยู่ 3 นัยโดยให้ความส าคัญถึงความพึงพอใจต่องาน  ดังนี้ 

 1. ความพึงพอใจ หมายถึง สภาพการณ์ที่ผลการปฏิบัติจริงได้เป็นไปตามที่บุคคลคาดหวังไว้ 
โดยความหมายในข้อนี้จัดอยู่ในกลุ่มทฤษฎีความคาดหวัง (Expectancy theories) 

 2. ความพึงพอใจ หมายถึง ระดับความส าเร็จที่เป็นไปตามที่คาดหวัง ความหมายในข้อนี้จัด
อยู่ในกลุ่มทฤษฎีความต้องการ (Need theories) 

 3. ความพึงพอใจ หมายถึง การที่งานไปเป็นตาม หรือตอบสนองต่อคุณค่าและความคาดหวัง
ของบุคคล ความหมายในข้อนี้จัดอยู่ในกลุ่มทฤษฎีคุณค่า (Value theories)5 

 วิรุฬ พรรณเทวี กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกของมนุษย์ที่มีเกณฑ์ไม่เหมือนกัน 
ขึ้นอยุ่กับบุคคลจะมีความคาดหวังกับสิงนั้นๆอย่างไร ถ้ามีความคาดหวัง หรือความตั้งใจมากและ
สามารถตอบสนองได้ตามต้องการ ซึ่งหากไม่ได้รับการตอบสนองตามที่ความหวังจะเกิดความไม่พึง
พอใจ6 

 กาญจนา กล่าวว่า ความพึงพอใจของมนุษย์เป็นการแสดงออกทางพฤติกรรมที่เป็นนามธรรม 
ไม่สามารถมองเห็นเป็นรูปร่างได้ การที่เราจะทราบว่าบุคคลมีความพึงพอใจหรือไม่ สามารถสังเกต
โดยการแสดงออกที่ค่อนข้างสลับซับซ้อนและต้องมีสิ่งเร้าที่ตรงต่อความต้องการของบุคคล จึงจะท า
ให้บุคคลเกิดความพึงพอใจ ดังนั้นการสิ่งเร้าจึงเป็นแรงจูงใจของบุคคลนั้นให้เกิดความพึงพอใจในงาน
นั้น7 

 จากการตรวจบทความข้างต้นสรุปได้ว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกที่ดีหรือทัศนคติที่
ดีของบุคคล ซึ่งมักเกิดจากการได้รับการตอบสนองตามที่ตนต้องการ โดยแต่ละบุคคลจะมีเกณฑ์ของ
ความพึงพอใจแตกต่างกันไป เนื่องจากความพึงพอใจเป็นรูปแบบเชิงนามธรรมไม่สามารถระบุตายตัว

                                                           

 4 ดิเรก ฤกษ์หร่าย, "การพัฒนา : เน้นการพัฒนาสังคมและแนวความคิดความจ าเป็นพื้นฐาน," in การ
พัฒนา : เน้นการพัฒนาสังคมและแนวความคิดความจ าเป็นพ้ืนฐาน(กรุงเทพมหานคร: มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร,์ 
2527). 
  5 อมรรัตน์ เชาวลติ, "ความพึงพอใจของนักศึกษาระดับมหาบัณฑิตตอ่ระบบการจดับริการสารสนเทศของ
ส านักหอสมุดมหาวิทยาลัยเกริก" ( มหาวิทยาลัยรามค าแหง, 2541). 
  6 วิรุฬ พรรณเทว,ี "ความพึงพอใจของประชาชนต่อการให้บริการของหน่อยงานกระทรวงมหาดไทยใน
อ าเภอเมือง จังหวัดแมฮ่่องสอน" (มหาวิทยาลยัเชียงใหม่, 2541). 
 7 กาญจนา อรุณสอนศร,ี "ความพึงพอใจของสมาชิกสหกรณต์อการด าเนินงานของสหกรณ์การเกษตรไชย
ปราการ จ ากดั อ าเภอไชยปราการ จังหวัดเชียงใหม่" (มหาวิทยาลยัเชียงใหม่, 2546). 
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ได้  โดยก็จะเกิดความรู้สึกที่ดีต่อสิ่งนั้น เมื่อได้รับผลตามที่คาดหวัง และในทางตรงกันข้ามหากความ
ต้องการของตนไม่ได้รับการตอบสนองความไม่พึงพอใจก็จะเกิดขึ้น 

 การวัดความพึงพอใจ 

 การวัดความพึงพอใจนั้นสามารถวัดความพึงพอใจได้หลายวิธีการดังนี้8 

 1. การสัมภาษณ์ เป็นวิธีการวัดความพึงพอใจโดยการถามกับบุคคลโดยตรง ซึ่งต้องอาศัย
เทคนิคและวิธีการที่ดีจึงจะสามารถน ามาสู่ข้อมูลที่เป็นจริง 

 2. การใช้แบบสอบถาม เพ่ือต้องการทราบความคิดเห็น ซึ่งสามารถท าได้ในลักษณะการ
ก าหนดค าตอบให้เลือกหรือตอบค าถามอิสระ เพ่ือน าไปสู่การวัดความพึงพอใจด้านต่างๆ 

 3. การสังเกต เป็นวิธีวัดความพึงพอใจโดยการสังเกตพฤติกรรมของเป้าหมาย โดยจะสังเกต
จากลักษณะการพูด ท่าทาง กริยา และการตอบสนองของบุคคลนั้นๆ โดยวิธีการนี้จ าเป็นจะต้องมี
ระเบียบแบบแผน 

 ลักษณะและองค์ประกอบของความพึงพอใจในการบริการ 

 การด าเนินงานบริการจ าเป็นต้องใช้กลยุทธ์สมัยใหม่ที่มุ่งเน้นที่กลุ่มลูกค้า และความพยายาม
ที่จะท าให้ผู้รับบริการมีความพึงพอใจต่อบริการที่ได้รับให้มากที่สุด โดยความเข้าใจเกี่ยวกับลักษณะ
แลองค์ประกอบของความพึงพอใจในการให้บริการ 

 1. ลักษณะของความพึงพอในในการบริการ ความพึงพอใจในการบริการมีความส าคัญต่อ
การด าเนินงานบริการให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งมีลักษณะ ดังนี้ 

  1.1 ความพึงพอใจเป็นการแสดงออกทางอารมณ์ และความรู้สึกทางบวกของบุคคล
ต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ในความพึงพอใจลักษณะเกิดมาจากการที่บุคคลมีการปฏิสัมพันธ์กับสิ่งแวดล้อม
โดยรอบ การตอบสนองความคาดหวังของบุคคลจะเกิดขึ้นตามสิ่งที่พบเจอในชีวิตประจ าวัน ท าให้
ประสบการณ์ และการเรียนรู้ของแต่ละคนแตกต่างกันไป ซึ่งจะมีผลต่อการคาดหวังในการบริการ
ต่างกัน 

  1.2 ความพึงพอใจเกิดจากการประเมินความแตกต่าง ระหว่างสิ่งที่เคยได้รับจาก
สถานการณ์การบริการก่อนหน้านี้ กับการบริการที่ก าลังจะได้รับ โดยกลุ่มลูกค้าจะมีเกณฑ์การวัด
ความพึงพอใจอยู่ในใจโดยอ้างอิงจากบริการที่เคยได้รับก่อนหน้านี้ ทั้งนี้ในกรณีความพึงพอใจที่
ประเมินจากความแตกต่างบางครั้ง ไม่จ าเป็นต้องมาจากประสบการณ์โดยตรงของบุคคลนั้น อาจจะ
มาจากการบอกเล่าจากผู้อื่น 

                                                           

 
8 ภณิดา ชัยปญัญา, "ความพึงพอใจของเกษตรกรต่อกิจกรรมไร่นาสวนผสมภายใตโ้ครงการปรับโครงสร้าง

และระบบการผลติการเกษตรของจังหวัดเชียงราย" (มหาวิทยาลัยเชียงใหม่, 2541). 
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  1.3 ความพึงพอใจเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลาตามปัจจัยสภาพแวดล้อมและ
สถานการณ์ที่เกิดขึ้น ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกชอบสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่ผันแปรได้ตามปัจจัยที่เกี่ยวข้อง
กับความคาดหวังของบุคคลตามแต่ละสถานการณ์ ในช่วงเวลาหนึ่งบุคคลอาจจะมีความพอใจต่อสิ่ง
หนึ่ง เพราะเป็นไปตามเกณฑ์ที่คาดหวังไว้ แต่ในช่วงเวลาต่อมาเมื่อไม่ได้รับตามที่คาดหวังไว้ บุคคลก็
จะสามารถเปลี่ยนความรู้สึกเดิมต่อสิ่งนั้นได้ทันที 

 2. องค์ประกอบของความพึงพอใจในการบริการ ความพึงพอใจที่เกิดขึ้นจากกระบวนการ
บริการที่ผู้บริการให้อย่างเหมาะสม น าไปสู่การรับรู้และความประเมินคุณค่าของการบริการที่ได้รับ 
โดยการรับรู้ที่ได้รับบริการจะมีองค์ประกอบ 2 ประการ ดังนี้ 

  2.1 องค์ประกอบด้านการรับรู้คณภาพของผลิตภัณฑ์บริการ ผู้ที่รับบริการจะรู้ว่า
ผลิตภัณฑ์บริการที่ได้รับ มีลักษณะตามสัญญาของการบริการตามแต่ละประเภท ตามที่ควรจะเป็น
มากน้อยเพียงใด เช่น ลูกค้าจะได้รับอาหารที่สั่งไว้เมื่อเข้าร้านอาหาร แขกที่เข้าที่พักในโรงแรมจะได้
พักห้องที่จองไว้ ผู้ฝากขายบ้านกับนายหน้าจะสามารถขายบ้านได้ เป็นต้น 

  2.2 องค์ประกอบด้านการรับรู้คุณภาพของการน าเสนอบริการ ผู้รับบริการรับรู้ว่า
วิธีการน าเสนอกระบวนการบริการของผู้ให้บริการมีความเหมาะสมมากน้อยเพียงใด ไม่ว่าจะเป็น
ความสะดวกในการเข้าถึง การบริการ การแสดงบทบาทหน้าที่อย่างเหมาะสม และปฏิกิริยาการ
ตอบสนองของผู้ให้บริการที่มีต่อผู้รับบริการ เช่น นายหน้ามีความเอาใจใส่ต่อการขายบ้านและช่วย
เจรจาระหว่างผู้ฝากขายกับผู้ซื้อ พนักงานเสิร์ฟให้บริการลูกค้าอย่างสุภาพ เป็นต้น โดยสิ่งเหล่านี้จะ
ก่อให้เกิดความพึงพอใจกับลูกค้าผู้มาใช้บริการ องค์ประกอบความพึงพอใจในการบริการสามารถ
แสดงได้ดังภาพ 

ภาพที่ 2.1 องค์ประกอบความพึงพอใจในการบริการ 
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2.2 แนวคิดทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับบ้านมือสอง 

 ประเภทบ้านมืองสอง 

 บ้านมือสอง (Resale home/ Second hand home) ที่กล่าวถึงต่อไปนี้ หมายถึงการซื้อ
ขายที่อยู่อาศัยทุกประเภท (บ้านเดี่ยว, บ้านแฝด, ทาวเฮาส์, ห้องชุด, อาคารพานิชย์) โดยไม่จ ากัดอายุ
การใช้งานที่ผ่านมาของตัวอาคารว่าจะเก่า หรือใหม่เพียงใด โดยอาคารเหล่านั้นต้องมีการท านิติกรรม
เปลี่ยนเจ้าของมากกว่า 1 ครั้ง บ้านมือสองสามารถจ าแนกได้ดังต่อไปนี้ 

 1.บ้านมือสองที่มีการเข้าอยู่อาศัย (Occupied Housing Units) หมายถึงบ้านที่ผ่านการเข้า
อาศัยมาก่อน โดยมีเวลาผ่านไปไม่ว่าจะนานเพียงใด ตั้งแต่น้อยกว่า 1 ปี จนถึงมากกว่า 20 ปี ดังนั้น
บ้านมือสองประเภทนี้จะมีสภาพเหมือนบ้านใหม่ จนถึงสภาพทรุดโทรมที่ต้องมีการซ่อมแซมก่อนเข้า
อยู่ บ้านในประเภทนี้แบ่งได้ 2 ประเภท ตามลักษณะการใช้งานของเจ้าของบ้าน ดังนี้ 

  1.1 บ้านที่เจ้าของอยู่อาศัยเอง แต่มีเหตุที่ต้องขายด้วยสาเหตุต่างๆ  

  1.2 บ้านที่เจ้าของให้ผู้อื่นเช่าอยู่  

 2.บ้านมือสองที่ยังไม่มีการเข้าอยู่อาศัย (Unoccupied Housing Units) หมายถึงบ้านหรือ
ห้องชุดที่ยังไม่มีการอยู่อาศัยมาก่อน ซึ่งมี 2 ลักษณะ ได้แก่ 

  2.1 บ้านที่ยังสร้างไม่เสร็จ ได้แก่ บ้านที่มีการจองซื้อแล้ว อยู่ระหว่างผ่อนดาวน์กับ
เจ้าของ โครงการ ในระหว่างช่วงก่อสร้างที่ผื้อยังไม่ได้รับโอน แต่เจ้าของต้องการขาย เนื่องจากราคา
ของโครงการเพ่ิมข้ึน เจ้าของจึงต้องการขายเพ่ือหวังเก็งก าไร หรือขายด้วยความจ าเป็นอื่นๆ 

  2.2 อาคารไร้ผู้อาศัย หรือบ้านว่าง บ้านประเภทนี้มักเป็นบ้านที่ผู้ซื้อได้รับการโอน
จากเจ้าของโครงการแล้ว แต่ไม่เข้าอยู่อาศัย ปล่อยว่างไว้ และมีประสงค์ต้องการขายแก่ผู้อ่ืนลักษณะ
ของบ้านมืองสองนั้น ผู้วิจัยจ าเป็นต้องท าการเข้าใจก่อนที่จะที่ท าการศึกษาวิจัยเพราะลักษณะบ้านที่
ต่างกันนั้นอาจจะส่งผลต่อเหตุผลในการฝากขายบ้านกับตัวแทนนายหน้า หรืออาจจะส่งผลต่อการ
ตัดสินใจในการท าสัญญานายหน้าทั้งสองรูปแบบ  

 กระบวนการเข้าถึงการซื้อขายบ้านมือสอง 

 ในปัจจุบันมีช่องทางการซื้อขายบ้านมือสองหลายช่องทาง โดยในแต่ละช่องทางมีลักษณะการ
ซื้อขายที่แตกต่างกัน มีกระบวนการซื้อขาย และค่าใช้จ่ายที่ต่างกันไป ดังนี้ 

 1) เจ้าของซื้อขายเองโดยตรง 

 การขายโดยตรง เป็นวิธีที่ธรรมดาและยังเป็นวิธีง่ายที่สุดในการเจรจาซื้อขาย ธิติมา อุณวิไล 
(2545) พบว่า ที่ผู้ซื้อต้องการซื้อบ้านมือสองด้วยวิธี เพราะผู้ขายสามารถต่อรองราคากับผู้ซื้อโดยตรง 
การซื้อขายประเภทนี้ช่วยเสริมความมั่นใจให้กับผู้ซื้อได้ว่าสามารถเข้าพักอาศัยได้โดยไม่ต้องผ่าน
อ านาจศาล ในการต้องขับไล่เจ้าของเดิมเพ่ือเข้าอยู่  เพียงแต่วิธีนี้ผู้ขายจะต้องด าเนินการเองทั้งหมด
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ตั้งแต่ขั้นตอนการประกาศขาย จนถึงการท านิติกรรมและสัญญา ซึ่งโดยส่วนมากจะมีปัญหาเรื่องนิติ
กรรมและสัญญา หากผู้ซื้อและผู้ขายโดยหากไม่ได้ตรวจสอบเอกสารสัญญาอย่างรอบคอบจะมีผลเป็น
ปัญหาใหญ่ภายหลัง วิธีการนี้ผู้ขายอาจจะต้องมีความรู้เรื่องสัญญา หรือขอความช่วยเหลือจาก
ผู้เชี่ยวชาญจะสามารถช่วย 

 2) การซื้อขายผ่านธนาคาร 

 การขายผ่านสถาบันการเงิน เช่น สถาบันการเงิน หน่วยงานของรัฐ เป็นอีกแหล่งหนึ่งที่ได้รับ
ความนิยมมากขึ้นจากผู้ซื้อ เนื่องจากมีบ้านให้เลือกจ านวนมากและราคาต่ ากว่าราคาตลาด ส าหรับ
สถาบันการเงินนั้น โดย สมลักษณ์ ศาสตร์ประสิทธิ์ พบว่าผู้ซื้อบ้านมือสองผ่านสถาบันการเงิน เพราะ
การขอสินเชื่อยังง่ายและมีอัตราดอกเบี้ยอาจต่ ากว่าการซื้อบ้านจากแหล่งอ่ืน  เนื่องจากธนาคาร
เจ้าของทรัพย์สินเป็นคนออกสินเชื่อให้เอง และบางแห่งจะยกเว้นค่าธรรมเนียมหรืออ านวยความ
สะดวกอ่ืนๆ แต่ถึงกระนั่นสภาพของบ้านที่ได้จากการซื้อด้วยวิธีการนี้อาจจะมีสภาพทรุดโทรมกว่าการ
ซื้อบ้านจากนายหน้า หรือเจ้าของโดยตรง 9 

 3) การซื้อขายผ่านการประมูล  

 การซื้อขายผ่านการประมูล เป็นการซื้อขายโดยหน่วยงานกรมบังคับคดี บ้านที่ถูกน ามาขาย
จะเป็นบ้านที่ถูกยึดมาด้วยกระบวนการทางกฏหมายและน ามาขายโดยการประมูล โดยจะมีบ้ านให้
เลือกจ านวนมาก และมีราคาถูกแต่สภาพของบ้านจะมีสภาพทรุดโทรม 

 4) การซื้อขายผ่านคนกลาง 

 การซื้อผ่านนายหน้า นอกจากมีบ้านให้เลือกจ านวนมาก แบ่งแยกตามพ้ืนที่ ราคา ไว้ได้ตรงใจ
ผู้ซื้อ ท าให้ไม่ต้องเสียเวลา และมีความน่าเชื่อถือในระดับนึง บ้านมือสองที่อยู่ภายใต้การดูแลของ
บริษัทเหล่านี้จะได้รับการคัดสรรและกรองมาแล้ว  อีกทั้งตัวแทนจะเป็นคนด าเนินเรื่องเกือบทุกอย่าง
ให้ ตั้งแต่พาไปดูบ้านที่เลือกไว้ เจรจาราคา จัดการสัญญา เงินกู้ธนาคาร โดยส าหรับค่าบริการ
นายหน้าหากเป็นนายหน้าท้องถิ่นจะมีค่าบริการไม่เกิน  3% ของ ราคาขาย และค่าบริการของ
นายหน้าในสังกัดบริษัทนายหน้าจะมีค่าบริการ 3-4% ของราคาขาย  

 การศึกษากระบวนการเข้าถึงการซื้อขายบ้านมือสองนั้นท าให้ผู้วิจัยเข้าใจถึงช่องทางการซื้อ
ขายบ้านต่างๆ ก่อนที่จะท าการศึกษาการฝากขายบ้านผ่านคนกลางหรือตัวแทนนายหน้า ทั้งนี้ยังท าให้
เข้าใจถึงวัตุประสงค์ในการฝากขายท่ีต่างกันของแต่ละช่องทาง 

 

                                                           

 9 สมลักษณ์ ศาสตร์ประสิทธ์ิ, "ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อท่ีอยู่อาศัยซึ่งเป็นทรัพยส์ินรอการขาย :
กรณีศึกษาที่อยู่อาศัยซึ่งเป็นทรัพยส์ินรอการขาย ของธนาคารอาคารสงเคราะห์" (จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2541). 
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2.3 ทฤษฎีนายหน้า (The Broker) 

 เอ็ดมันต์ เอฟ ฟิเซค , โทมัส เฮนเตอร์สัน และรอส จอห์นสัน กล่าวไว้ว่า นายหน้า
อสังหาริมทรัพย์นั้น เป็นผู้ให้ยริการแก่สองบุคคล ได้แก่ เจ้าของกรรมสิทธิ์อสังหาริมทรัพย์ที่ฝากขาย 
และผู้ที่ต้องการซื้ออสังหาริมทรัพย์นั้นๆต่อ การขายนั้นขึ้นอยู่กับความร่วมมือของทุกฝ่าย ได้แก่
เจ้าของบ้านที่มาใช้บริการฝากขายบ้านกับนายหน้า ผู้ซื้อ โดยนายหน้านั้นจ าเป็นต้องมีความเชี่ยวชาญ
เฉพาะด้านเกี่ยวกับงานนายหน้าอสังหาริมทรัพย์ ได้แก่ กฏหมายที่เกี่ยว้อง การตีค่าอสังหาริมทรัพย์ 
การโอนกรรมสิทธิ์ สภาพตลาดอสังหาริมทรัพย์ ตลอดจนมีความรู้เกี่ยวกับคุณภาพในการก่อสร้างและ
การหาแหล่งสินเชื่อที่อยู๋อาศัย นอกจากนี้ จะต้องมีความสามารถในการจัดการและความสามารถใน
การขาย เพ่ือที่จะสามารถให้บริการได้ตามท่ีผู้ซื้อและเจ้าของบ้านที่ฝากขาย 

 นายหน้าสามารถแบ่งออกได้หลายประเภท โดยพิจารณาจากประเภทของอสังหาริมทรัพย์
และประเภทของการบริการ อาทิ นายหน้าอสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัย จะเชี่ยวชาญเฉพาะที่
อยู่อาศัยรูปแบบต่างๆ เป็นต้น นายหน้าบางประเภทเชี่ยวชาญในกิจกรรมอ่ืนที่ไม่ใช่การขาย เช่น การ
หาผู้เช่าอสังหาริมทรัพย์ หาสินเชื่อที่อยู่อาศัย หรือแลกเปลี่ยนอสังหาริมทรัพย์ ค่าบริการหรือค่า
คอมมิชชั่น (Commission  Fee) เป็นรายได้ที่นายหน้าได้รับจากการบริการจากผู้ฝากขาย ซึ่ง
ค่าบริการนี้ส่วนใหญ่จะติดตามมูลค่าของอสังหาริมทรัพย์ที่ขาย ซึ่งจะมีการระบุในสัญญาถึงความ
รับผิดชอบทั้งผู้ซื้อและผู้ฝากขายในกรณีที่มีการขายเกิดขึ้น ในกรณีที่นายหน้าให้บริการหาผู้เช่า 
โดยมากจะได้รับค่าคอมมิชชั่นคิดตามร้อยละของค่าเช่าแต่ละเดือนตามที่ตกลงหรือให้เท่ากับค่าเช่า
หนึ่งเดือน 

 ชนิดของการมอบหมายการขายในประเทศไทย 

 การมอบหมายการขายหรือสัญญานายหน้า แบ่งออกได้เป็นหลายชนิด ได้แก่ 

 1.) นายหน้าปากเปล่า (No Listing) การมอบหมายให้โดยวาจากันทั่วไป ในสังคมนายหน้า
ของประเทศไทย วิธีนี้เป็นวิธีที่ปฏิบัติกันมาช้านาน โดยการพูดฝากขายปากเปล่า ซึ่งนายหน้าจะเป้น
ใครก็ได้ที่รู้จักกับผู้ฝากขายและไม่มีประสบการณ์ขายมาก่อนก็ได้ เช่น เพ่ือน ญาติ เป็นต้น โดย
นายหน้ารูปแบบนี้ จะเพียงแค่ท าการบอกต่อเพ่ือหาผู้สนใจ ไม่มีการบริการใดเป้นมาตรฐาย ซึ่ง
นายหน้ารูปแบบนี้ได้ท าให้เกิดการเข้าใจผิดและสร้างปัญหาให้แก่สังคมอย่างมาก ผู้ขายไม่มีข้อผูกมัด
ใดๆทั้งสิ้น อีกทั้งไม่มีหลักฐานในการมอบหมายให้นายหน้ารายใดในการประกาศขาย ส่งผลไปสู่ขอพิ
พากและคดีความอยู่เนืองนิจ เป็นวิธีโบราณที่ควรได้รับการเปลี่ยนแปลง 

 2) นายหน้าสุทธิ (Net Listing) การมอบหมายในลักษณะของการขายแบบนายหน้าสุทธิก็
เป็นวิธีสร้างปัญหา ซึ่งผู้ขายตกลงขายและรับเงินในราคาที่ประกาศขาย นายหน้าจะต้องไปบวกค่า
บ าเหน็จเองตามต้องการ โดยวิธีการนี้สร้างปัญหาให้กับผู้ซื้อและผู้ขาย โดยนายหน้าจะเป็นคนที่ได้รับ
ผลประโยชน์ที่สุด 
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 3) นายหน้าเปิด (Non – Exclusive หรือ Open Listing) วิธีการมอบหมายขายแบบ
นายหน้าเปิด ผู้ขายมอบให้นายหน้าทุกคนสามารถท าการขาย โดยการไม่มีการจ ากัดจ านวนนายหน้า 
ในอดีตวิธีการนี้ ท าให้เกิดขึ้นพิพาทในด้านการแบ่งค่าบ าเน็จ หรือนายหน้าคนใดได้ค่าบ าเหน็จเมื่อ
ขายได้ อีกท่ังไม่ส่งเสริมการกระตุ้นให้นายหน้าเกิดความกระตือรือร้นในการขาย 

 4) นายหน้าแต่เพียงผู้เดียว แต่เจ้าของคงสิทธิไว้ขายเอง (Exclusive Agency Listing) 
สัญญานี้ผู้ขายจะมอบหมายให้นายหน้ารายใดรายหนึ่งได้รับเอกสิทธิ์ในการขาย ผู้ขายยังมีมีสิทธิ์ที่จะ
ซื้อขายด้วยตนเอง ซึ่งวิธีนี้เป็นความเสี่ยงของนายหน้าที่จะต้องลงทุนลงแรงไปในการตลาดและ
ส่งเสริมการขาย หากผู้ซื้อทราบข่าวแอบไปติดต่อผู้ชายโดยตรง นายหน้าผู้นั้นก็จะเสียผลประโยชน์ 

 5) นายหน้าแต่เพียงผู้เดียวหรือมีเอกสิทธิ์ (Exclusive Right To Sell Listing) สัญญา
นายหน้าชนิดนี้เป็นสัญญาที่ดีที่สุดทั้งนายหน้า ผู้ซื้อและผู้ขาย ด้วยสาเหตุหลายประการดังนี้ 

  1) นายหน้าเกิดความกระตือรือร้นในการท าหน้าที่และลงทุนลงแรงในการขาย 
Listing 

  2) จะไม่เกิดกรณีการผิดใจเรื่องราคา และเงื่อนไขต่างๆ 

  3) ผู้ขายมีความตั้งใจจริงในการขาย 

  4) ผู้ซื้อเชื่อม่ันในความตั้งใจจริงของผู้ขาย 

  5) ผู้ซื้อมีความเชื่อมั่นว่าจะไม่ถูกนายหน้าหลอกและบิดเบือนความจริง 

  6) ราคาซื้อขายจะเป็นราคาที่มาจากเจ้าของบ้านโดยตรง 

  7) นายหน้าจะได้รับค่าตอบแทนจากการขายในราคาขายจริง 

  8) นายหน้าสามารถบริหารการขายตรงต่อผู้บริโภคด้วยความเชื่อม่ัน 

  9) นายหน้าสามารถท าการส่งเสริมการขายด้วยวิธีการตลาดด้านต่างๆ 

  10) เป็นวิธีที่การขายด าเนินการไปได้อย่างรวดเร็วเพราะนายหน้าสามารถเชื่อมั่นว่า
เมื่อท างานแล้วจะได้รับผลตอบแทนจริง 

  11) เป็นประโยชน์ทั้งผู้ซื้อ ผู้ขาย และนายหน้า 

 ชนิดของการมอบหมายที่กล่าวมาข้างต้นนั้น โดยเฉพาะการฝากขายแบบนายหน้าเปิด และ
การฝากขายแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว คือลักษณะการฝากขายที่ผู้วิจัยต้องการที่ศึกษา ในบทความ
ข้างต้นท าให้ผู้วิจัยเข้าใจถึงลักษณะของการฝากขาย รวมถึงข้อดี ของการฝากขายทั้งสองลักษณะ 
ก่อนที่จะท าการสัมภาษณ์ตัวแทนนายหน้าของบริษัทเพ่ือให้เข้าใจถึงรายละเอียดเชิงลึกของการท า
สัญญาทั้งสองประเภทต่อไป 
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 การให้ลูกค้าฝากขาย (Taking a Listing) 

 การให้ลูกค้าฝากขาย มีหลายสิ่งที่นายหน้าจะต้องใช้เพ่ือสร้งความเขื่อมั่นให้กับผู้ฝากขาย 
โดยใช้ความเป็นมืออาชีพ กลยุทธ์ และประสบการณ์ต่างๆ โดยสิ่งที่นายหน้าควรจะต้องมีดังต่อไปนี้ 

  1.การตรวจสอบสภาพของ Listing (Inspection) 

   - เข้าใจสินค้าที่ขาย 

   - รู้จุดเด่นและจุดด้อย 

   - รู้สภาพแวดล้อม 

   - เปรียบเทียบคุณภาพและราคา 

   - ข้อมูลสภาพบ้านที่จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจจะซื้อบ้าน 

  2. รวบรวมรายละเอียดของ Listing (Listing Check List) การรวบรวมรายละเอียด
ต่างๆเป็นสิ่งส าคัญ นายหน้าจ าเป็นต้องมีความละเอียดและเข้าใจถึงรายละเอียดต่างๆของสินทรัพย์ที่
จะท าการขาย โดยข้อมูลยิ่งมีมากเท่าไหร่ยิ่งเป็นประโยชน์ต่อการซื้อขาย ท าให้สามารถท าการขายได้
เรวขึ้น ช่วยประหยัดเวลาในการติดต่อ เพ่ิมประสิทธิภาพและส่งเสริมภาพลักษณ์ของตัวนายหน้าเอง 
โดยข้อมูลส าคัญท่ีนายหน้าควรทราบมีดังนี้     

   - บ้านเลขท่ี 

   - ขนาดบ้านและท่ีดิน 

   - ส าเนาโฉนดทั้งหน้าและหลัง 

   - รายละเอียดเจ้าของ 

   - ที่อยู่และโทรศัพท์ส าหรับติดต่อ 

   - ราคาเงื่อนไข 

   - รายละเอียดภายในของบ้านและท่ีดิน 

   - ขนาดความกว้างของถนน 

   - สภาพของการเข้าออก 

   - ระบบสาธารณูปโภค 

   - ทรัพย์สินที่ขายพร้อมที่ดินและบ้าน 
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   - การจ านองและภาระผูกพัน 

   - ค่าภาษีโรงเรือน 

   - ราคาประเมินกรมท่ีดิน 

   -  สัญญาการเช่าและเซ้งที่ดิน 

 การฝากขายบ้านกับนายหน้า  

 ในการขายบ้านมือสอง เจ้าของบ้านสามารถที่จะเลือกได้ว่าจะเป็นผู้ขายเอง จ าเป็นจะต้องมี
เวลาและความรู้เรื่องการซื้อขายบ้านในระดับนึง เพราะการจะประกาศขายบ้านนั้น ต้องมีการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ รวมถึงการวางแผนเพ่ือให้ผู้ซื้อทราบถึงการประกาศขาย รวมถึงหลักในการตั้งราคาที่
สมเหตุสมผล อีกทั้งเจ้าของจะต้องติดต่อกับผู้ต้องการซื้อเองรวมถึงพาผู้สนใจเยี่ยมชมบ้าน เปิดบ้านให้
ลูกค้าดู และในบางกรณีอาจจะต้องช่วยผู้ซื้อหาสินเชื่อที่จะกู้มาเพ่ือซื้อบ้านผ่านการติดต่อสถาบันทาง
การเงิน เพ่ือที่จะเข้าสู่การโอนกรรมสิทธิ์บ้าน10 

 ขั้นตอนที่กล่าวมาข้างต้นนั้น แสดงให้เห็นว่าหากเจ้าของจะท าการขายเองจะต้องมีเวลาให้กับ
การขายพอสมควร แต่หากไม่มีเวลาและไม่อยากยุ่งยากในการติดต่อหรือท าการตลาดเอง จะใช้
บริการขายกับนายหน้า หรือตัวแทนนายหน้าของบริษัทให้ช่วยด าเนินการแทนก็ได้ เพราะปัจจุบันมี
บริษัทตัวแทนนายหน้าหรือโบรคเกอร์หลายบริษัท อีกทั้งยังมีการใช้บริการ เงื่อนไขสัญญาที่มี
มาตรฐานคล้ายๆกัน โดยบริษัทตัวแทนนายหน้าส่วนใหญ่จะให้การฝากขายบ้านอยู่ในสิทธิของโบรก
เกอร์แต่เพียงผู้เดียว ซึ่งทางผู้ฝากขายบ้านจ าเป็นต้องทราบถึงบริการของโบรกเกอร์แต่คนว่ามีบริการ
อะไรบ้างและเลือกโบรกเกอร์ที่มีบริการที่ตรงกับความต้องการของผู้ฝากขาย 

 ในส่วนค่าบริการหรือค่าคอมมิชชั่นที่ผู้ฝากขายบ้านจะต้องจ่ายให้กับโบรคเกอร์ เมื่อโบรค
เกอร์สามารถขายบ้านได้ โดยราคาคาบริการของโบรคเกอร์อยู่ที่ 3% ของราคาบ้านที่ขาย ส าหรับการ
ตัดสินใจเลือกโบรคเกอร์นั้นผู้ฝากขายควรพิจารณาจาก 3 ปัจจัยเป็นหลัก  

 - ปัจจัยแรก คือ การให้บริการที่ได้รับจากโบรคเกอร์ที่ท าสัญญา  

 - ปัจจัยที่สอง คือ ช่องทางในการท าการตลาดที่เจ้าของบ้านจะได้รับนั้นเอง เพราะถ้าทาง
โบรคเกอร์ไม่มีคอนเนคชั่นหรือไม่สามารถติดต่อสินเชื่อให้กับผู้ซื้อบ้านได้ ก็อาจมีผลท าให้เสียโอกาส
ในการขายบ้านได้  

 -ปัจจัยที่สาม คือ ความน่าเชื่อถือของตัวโบรกเกอร์ ผู้ฝากขายจ าเป็นต้องพิจารณาว่าโบรค
เกอร์จะสามารถขายบ้านให้ตนได้หรือไม่ หากไม่มีความมั่นใจตัวโบรคเกอร์ก็ควรเลือกคนที่มีความ
เป็นไปได้มากกว่าแทน 

                                                           

 10 บริษัท โฮมบายเออรไ์กด์ จ ากัด, "นิตยสารบ้านพร้อมอยู,่" นิตยสารบ้านพร้อมอยู่ (2556). 
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 ในส่วนขั้นตอนของการด าเนินนิติกรรมต่างๆ ก็มีความส าคัญมาก โบรคเกอร์จะต้องให้บริการ
กับผู้ฝากขาย ไม่ว่าจะเป็นการจดทะเบียนโอนกรรมสิทธิ์ การตรวจสอบการเสียภาษีและค่าใช้จ่าย ซึ่ง
ขั้นตอนเหล่านี้ควรน ามาพิจารณาเพ่ือประเมินการเลือกในการใช้บริการฝากขายบ้านกับโบรคเกอร์
เช่นกัน เรียกได้ว่าเป็นการหาตัวช่วยที่จะมาท างานแทนหรือช่วยหาข้อยุติ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของการตั้ง
ราคาขาย การติดต่อลูกค้า การต่อรองราคา ตลอดจนการจัดท านิติกรรมต่าง ๆ โดยที่เจ้าของบ้านไม่
ต้องยุ่งยากด าเนินการนั่นเอง 

 บทความข้างต้นนี้ท าให้ผู้วิจัยเข้าใจถึขั้นตอนของการบริการที่ได้รับจากนายหน้าหรือโบรค
เกอร์เพ่ือที่ผู้วิจัยจะสามารถน ามาอธิบายการให้บริการของรูปแบบสัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียว 
และสัญญานายหน้าเปิด โดยขั้นตอนการให้บริการจะถูกอธิบายประกอบกับการสัมภาษณ์
ประสบการณ์การขายของตัวแทนนายหน้าของบริษัท  

 ชาลอต โทณวณิก ผู้ช่วยผู้จัดการใหญ่อาวุโส ธนาคารกรุงศรีอยุธยา ได้กล่าวว่า มหกรรมบ้าน
มือสองแห่งชาติ ไม่ได้เป็นงานส าหรับผู้ที่ต้องการซื้อบ้านมือสองเพียงฝ่ายเดียว แต่เป็นงานที่ผู้ที่
ต้องการฝากขายบ้านมาฝากขายเช่นกัน เพราะสามารถพบกับบริษัทตัวแทนนายหน้าหลายบริษัทซึ่ง
สามารถเจรจาฝากขายบ้านในงานได้เลย หรือจะติดต่อภายหลังงานได้เช่นกัน 

 การฝากขายบ้านผ่านตัวแทนนาหน้าของบริษัทหรือโบรคเกอร์นั้น จะมีหลัเกณฑ์ที่ควรทราบ
คือ บริษัทโดยมากจะขอการท าสัญญาในรูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว โดยระยะสัญญาอยู่ในช่วง 3 
เดือน ถึง 6 เดือน ทั้งนี้เพ่ือการตัดปัญหา เพราะในการท าการตลาดบริษัทจ าเป็นจะต้องลงทุน เช่น
การท าป้ายโฆษณา การสมัครไอดีพรีเมี่ยมเพ่ือใช้ในการประกาศขาย ในเวปไซต์ประกาศขายบ้าน
ต่างๆ รวมถึงค่าใช้จ่ายในการอบรมโบรคเกอร์ของบริษัท ซึ่งถ้าหากมีคนเกิดสนใจซื้อบ้านและติดต่อ
ซื้อบ้านจากเจ้าของโดยตรง และเจ้าของอ้างว่าการขายครั้งนี้ตนป็นคนขายเอง จะท าให้เกิดปัญหาการ
จ่ายค่าคอมมิชชั่น ซึ่งตรงจุดนี้ทางเจ้าของบ้าน และโบรคเกอร์ควรที่ตะกลงรายละเอียดกันให้เกิด
ความเข้าใจตรงกัน โดยทางโบรคเกอร์อาจจะต้องอธิบายที่มาของค่าใช้จ่ายต่างๆที่ทางโบรคเกอร์จะน
มาคิดเป็นค่าบริการ และต้องชี้แจ้งถึงการจ่ายค่าธรรมเนียมต่างๆ เช่น ค่าภาษี ค่าโอน เป็นต้น จะไม่
นับรวมอยู่ในการจ่ายคอมมิชชั่น 

 ทั้งนี้การตกลงกันให้เกิดความเข้าใจนั้นเพ่ือป้องกันในเรื่องต่างๆของทั้งสองฝ่าย คือ ผู้ฝาก
ขายจะเข้าใจที่มาที่ไปของค่าใช้จ่ายที่ตนต้องเสียไป และจะไม่เกิดเหตุการณ์เลี่ยงค่าคอมมิชชั่นซึ่งมัก
เป็นปัญหาตั้งแต่สมัยอดีต โดยในปัจจุบันจะมีการพัฒนาของนายหน้ามากขึ้น เพ่ือสร้างความ
น่าเชื่อถือลมตรฐานการบริการที่ตรงกัน 

 โดยในปัจจุบันการซื้อขายบ้านมือสองเริ่มมีมากขึ้น เพราะการจะขายที่อยู่อาศัยเป็นบ้านเดี่ยว
ในพ้ืนที่ท าเลเขตเมืองนั้นจะมีราคาสูง ผู้ซื้อจัดให้ความสนใจกับการซื้อบ้านสอง โดยในงานมหกรรม
บ้านมือสองจะมีสินค้าจ านวนมากให้ผู้ซื้อเลือกอย่างแน่นอน 

 จากบทความที่คุณชาลอต โทณวณิก กล่าวมาท าให้ผู้วิจัยสามารถเข้าใจถึงที่มาของสัญญา
รูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียวว่าเป็นสัญญาเพ่ือรักษาประโยชน์ของนายหน้า และในบทความยัง
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กล่าวถึงการที่นายหน้าควรอธิบายเรื่องของสัญญาและท าความเข้าใจผู้ฝากขาย โดยในส่วนนี้จะเป็น
ที่มาของการตั้งค าถามในแบบสัมภาษณ์ถึงการรับรู้รายละเอียดของสัญญาของผู้ฝากบ้าน  
 วิธีการใช้นายหน้าอย่างหย่ังรู้และเท่าทัน  

 นายวิศิษฐ์ คุณาทรกุล  กรรมการผู้จัดการ บริษัท เรียลตี้ เวิลด์ จ ากัด กล่าวว่า นายหน้า 
หมายถึงคนกลางในการติดต่อประสานงานระหว่างบุคคล  2 ฝ่าย เพ่ือให้เจรจาตกลงท าสัญญากัน 
ทั้งนี้ในวงการนายหน้าหรือโบรคเกรอ์นั้น อยู่จ าเป็นต้องมีการรองรับอาชีพให้มีมาตรฐาน เพ่ือสร้าง
ความเชื่อมั่นให้กับผู้ฝากขายและผู้ที่จะมาซื้อบ้าน ส าหรับการจัดตั้งสมาคมตัวแทนและนายหน้า
อสังหาริมทรัพย์ขึ้นมาคอยดูแลนั้น ท าให้มาตรฐานของนายหน้าถูกยกระดับขึ้น เพราะเนื่องจาก
สมัยก่อนยังไม่มีมีกฏหมายที่จะควบคุม รอบรับอาชีพนี้โดยตรง ท าให้ผู้ฝากขายและผู้ซื้อเกิดความ
ระแวงกับอาชีพนายหน้า 

 ธุรกิจนายหน้าเป็นธุรกิจที่ผลประโยชน์เป็นเม็ดเงินและ  ชักน าให้ผู้ประกอบวิชาชีพนี้ลืม
จรรยาบรรณในอาชีพได้ง่าย ๆ เสมอ ซึ่งจะมผลกระทบต่อโบรคเกอร์หรือนายหน้าที่ประกอบวิชาชีพ
อย่างสุจริตไปด้วย ทั้งนี้ในปัจจุบันผู้ที่ประกอบการเป็นตัวแทนนายหน้าในรูปแบบบริษัทอยู่จ านวน
มากกว่าหลายร้อยราย และมีนายหน้าที่เป็นนายหน้าอิสระไม่สังกัดบริษัท แต่ติดต่อกับสมาคมตัวแทน
นายหน้า ถึงกระนั้นจ านวนนายหน้าอิสระ ที่ไม่สังกัดบริษัทและติดต่อกับสมาคมตัวแทนนายหน้ายังมี
อีกจ านวนมาก และยากแต่การควบคุม จึงมีโอกาสให้เกิดมิจฉาชีพที่แฝงตัวมากับธุรกิจนี้ ซึ่งเมื่อสบ
โอกาสมิจฉาชีพอาจจะอ้างเหตุผลต่างๆนานา เพ่ือเป็นค่าด าเนินการมากกว่าที่ควร ดังนั้นผู้ซื้อและฝาก
ขายบ้านต้องตรวจสอบและระมัดระวัง โดยเฉพาะกับนายหน้าอิสระที่ไม่มีสังกัดและยากแก่การ
ตรวจสอบ ส่วนนายหน้าที่อยู่ในบริษัทสามารถตรวจสอบได้ดังนี้ 

 1. มีการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท  

 2. มีสถานที่ในการจัดตั้งบริษัทที่เป็นหลักแหล่งแน่นอน 

 3. มีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจเป็นเวลานาน 

 4. มีชื่อเสียงในตลาดธุรกิจ  

 หลังจากตรวจสอบการจดทะเบียนของบริษัทว่ามีการด าเนินธุรกิจที่ถูกต้อง ทางผู้ฝากขาย
ควรเลือกเปรียบเทียบข้อดี ข้อเสียของบริษัทโดยดูในเรื่องของประวัติการขาย เป้าหมายของบริษัท 
ยอดขาย กลุ่มลูกค้าและสุดท้ายค่าใช้จ่ายในการด าเนินการฝากขายของบริษัท ซึ่งเมื่อตัดสินใจเลือก
บริษัทแล้วควรอ่านข้อตกลงของสัญญาให้เข้าใจและดูให้ดีว่าจะไม่มีการเรียกร้องค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติมจาก
ในสัญญา เพ่ือให้เกิดความผิดพลาดเกิดขึ้นภายหลัง 

 ส าหรับผู้ที่ต้องการฝากขายบ้านโดยทั่วไป หรือผู้ที่ต้องการซื้อจากจะที่ต้องการติดต่อซื้อขาย
กันเองโดยตรง โดยไม่ผ่านตัวแทนนายหน้าหรือโบรคเกอร์ เพ่ือต้องการลดค่าใช้จ่ายในเรื่องของค่า
นายหน้า แต่มีโอกาสเกิดขึ้นได้ยากเพราะหากไม่มีการประชาสัมพันธ์และการตลาดของนายหน้า 
โอกาสที่ผู้ขายกับผู้ซื้อจะติดต่อกันนั้นเป็นเรื่องยาก เพราะหากใช้บริการนายหน้าจะมีการโฆษณาการ
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ขายผ่านสิ่งพิมพ์และเว็บไซด์จ านวนมาก และผู้ขายจะไม่ต้องเสียเวลากับการรับโทรศัพท์ของผู้สนใจที่
ติดต่อเข้ามาสอบถามข้อมูลทรัพย์สิน และการพาผู้สนใจเข้าชมทรัพย์สินที่ต้องการขาย โดยความ
แตกต่างระหว่างการขายเองกับใช้บริการตัวแทนนายหน้าสามารถอธิบายเป็นตารางได้ดังนี้ 

ข้อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการขายเองกับการฝากขายกับตัวแทนนายหน้า 

ล าดับ การขายเอง การฝากขายกับตัวแทนนายหน้า 

1 ไม่รู้วิธีการและไม่มีความช านาญในการ
ท าตลาด 

มีความช านาญการตลาด 

2 ไม่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือฐานข้อมูล
ลูกค้า 

มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอยู่ในฐานข้อมูลแล้วและ
สามารถติดต่อประสานงานกัน ระหว่างตัวแทน
นายหน้าอื่นเพ่ือการซื้อขายทรัพย์สินให้ได้เร็วและ
ราคาดี 

3 เสียเวลาและค่าใช้จ่ายในการพาลูกค้า
ชมทรัพย์ สิ น  และเวลาที่ ต้ องคอย
ติดตามลูกค้า 

มีตัวแทนนายหน้าที่มีความช านาญในการดูแล
ลูกค้า และคอยติดตามผู้ที่สนใจซื้อ 

4 เสียค่าใช้จ่ายสูงในการติดต่อสื่อโฆษณา 
เพราะเปรียบเสมือนการซื้อปลัก 

เสียค่าใช้จ่ายเพียงครั้งเดียว และได้รับการโฆษณา
ที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่ต้องการซื้อได้ใน
ราคาถูก 

5 อาจมีมิจฉาชีพติดต่อเข้ามา มีเจ้าหน้าที่ ทีมงานที่มีประสบการณ์ในการติดต่อ
กับลูกค้า และคอยตรวจสอบลูกค้าให้เจ้าของบ้าน 

6 มีการโฆษณาการขายอยู่ในวงจ ากัด การประชาสัมพันธ์เพื่อขายทรัพย์สินอยู่ในวงกว้าง 

7 ส่วนใหญ่ไม่ทราบขั้นตอนและเอกสาร
เกี่ยวกับการโอนกรรมสิทธิ์ และภาษี
อากรต่าง ๆ 

มีความรอบรู้เกี่ยวกับขั้นตอนต่าง ๆ ในการติดต่อ
หน่ วยงานราชการและ อ่ืน  ๆ  สามารถให้
ค าปรึกษาและแก้ปัญหาแทนผู้ฝากขายได้ 

8 ขาดประสบการณ์ในการประเมินราคา
ทรัพย์ และการตั้งราคาขาย 

มีประสบการณ์ในการประเมินราคา และรู้วิธีการ
ตั้งราคาส าหรับถูกการผู้ซื้อต่อรองราคา 

ตารางที่ 2.1 แสดงความแตกต่างระหว่างการขายเองกับการฝากขายกับตัวแทนนายหน้า 

 การฝากขายบ้านผ่านตัวแทนนายหน้าในบางบริษัทมีค่าใช้จ่าย 2,000-3,000บาท แตกต่าง
กันไปตามแต่ละโบรคเกอร์ หรือในบางบริษัทจะไม่คิดบริการในส่วนนี้แยกออกมา โดยจะคิดอยู่ในค่า
คอมมิชชั่น 3-5%ของราคาทรัพย์สิน ถึงกระนั้นผู้ฝากขายบางคนอาจจะต้องการเพียงแค่การบริการ
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ช่วยโฆษณาการขาย โดยลืมคิดไปว่าตนยังต้องเป็นคนติดต่อและต้องพาลูกค้าชมบ้าน ซึ่งอาจจะต้อง
เสียเวลาไปกับส่วนนี้ไป    

 ส าหรับนายหน้าเองนั้นก็จะต้องตรวจสอบสินทรัพย์ผู้ที่จะฝากขายก่อนเช่นกัน โดยจะตรว
บสอบดังต่อไปนี้ 

 1. ตรวจสอบเอกสาร หลักฐานของทรัพย์สินนั้นอย่างละเอียด โดยอาจจะขอฉบับจริงมา
ตรวจสอบ (ถ้ามี) เช่น โฉนดนั้นมีพ้ืนที่ตรงตามที่ประกาศขายหรือไม่ ติดภาระจ านองอยู่หรือไม่ หาก
ติดภาระจ านองจะสามารถไถ่ถอนได้เลยหรือไม่  

 2. ตรวจสอบว่าผู้ประกาศขายนั้นเป็นเจ้าของกรรมสิทธิ์ทรัพย์หรือเป็นตัวแทนที่ได้รับแต่งตั้ง
จากเจ้าของทรัพย์สินหรือไม่  

 3. ตรวจสอบแนวเวนคืนอย่างละเอียด ว่าทรัพย์สินที่จะรับฝากขายนั้นอยู่ในแนวเวนคืน
หรือไม่  

 4. ตรวจสอบค่าใช้จ่ายรวมทั้งหมดว่าเท่าไหร่ ต้องมีเพ่ิมเติมอีกหรือไม่ และฝ่ายใดจะเป็น
ผู้รับผิดชอบค่าธรรมเนียมโอนกรรมสิทธิ์ และค่าภาษีอากรต่าง ๆ  

 5. ตรวจสอบภูมิหลังของทรัพย์สินที่ต้องการซื้อ และสภาพแวดล้อมโดยรวม  

 6. ตัวทรัพย์สินนั้นมีการต่อเติมหรือไม่ แข็งแรงมั่นคงเพียงใด และต่อเติมถูกต้องตาม
กฎหมายหรือไม่  

 7. ตรวจสอบตัวบ้านว่าต้องปรับปรุงซ่อมแซมในส่วนใดบ้าง ต้องมีค่าใช้จ่ายเท่าไหร่ 

 จากบทความดังกล่าวนี้ผู้จัยสามารถเข้าถึงข้อดีจาการฝากขายบ้านผ่านนายหน้า ซึ่งข้อดี
เหล่านี้จะน าไปสู่แนวทางในการการออกแบบแบบสัมภาษณ์เพ่ือสอบถามผู้ฝากขายบ้านถึงความ
ต้องการเหตุผลในการใช้บริการฝากขายนายหน้า รวมถึงทราบถึงรายละเอียดการตรวจสอบสินทรัพย์
ของนายหน้าเพ่ือน าไปประกอบกับการสัมภาษณ์ตัวแทนนายหน้าของบริษัทว่ามีการตรวจสอบ
ทรัพย์สินดังกล่าวตามบทความ หรือมีวิธีการตรวจสอบใดเพ่ิมเติม 

2.4 แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดแบบปากต่อปาก 

 สิ่งที่เป็นปัจจัยในการตัดสินใจการใช้บริการโบรกเกอร์นั้นนอกจากการที่ผู้ ขายต้องการที่จะ
ขายบ้านให้เร็วแล้ว สิ่งที่มีอิทธิพลที่ที่จะท าให้ผู้ขายได้ท าการตัดสินใจในการเลือกการท าสัญญากับโบ
รกเกอร์นั้นคือ การได้รับค าบอกต่อจากคนรู้จัก หรือผู้ที่เคยใช้บริการนายหน้าว่าถ้าใช้บริการนี้กับโบ
รกเกอร์คนนี้แล้วจะสามารถขายบ้านได้เร็ว การบอกต่อของผู้ใช้บริการจึงเป็นอีกปัจจัยส าคัญที่จะมี
ผู้ใช้บริการนายหน้า โดยการบอกต่อกันถือเป็นการตลาดรูปแบบนึง ที่เรียกว่า การตลาดแบบปากต่อ
ปาก 
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 ส าหรับนักการตลาดการจะท าให้สินค้าเป็นที่รู้จักของผู้คนจ านวนมากได้โดยไม่ต้องมีการท า
โฆษณา หรือมีการจัดสรรงบในการท าสื่อด้านโฆษณาให้น้อยที่สุดได้นั้น ถือเป็นเป้าหมายสูงสุดของ
การตลาดของนักการตลาดซึ่งในอดีตนั้นนับว่าแทบจะเป็นไปไม่ได้เลย แต่ในปัจจุบันกลับมี
ปรากฏการณ์ดังกล่าวเกิดขึ้น เช่น Hotmail กลายเป็นอีเมลล์ที่ได้รับการใช้งานอย่างแพร่หลายโดยที่
ไม่มีงบในการโฆษณาใดๆ ทั้งนี้เพราะ Hotmail เป็นอีเมลล์ที่ผู้หัดใช้อินเตอร์เน็ตถูกแนะน าให้สมัครใช้
การเป็นอันดับแรก หรือ ภาพยนตร์เรื่อง ปัญญาเรณู ในประเทศไทยที่เป็นหนังนอกสายตา แต่กลับ
ได้รับเสียงตอบรับจากผู้ชมจ านวนมาก ทั้งนี้เพราะมีการบอกต่อของผู้ที่ได้รับชมทางอินเตอร์เน็ตจน
กลายเป็นกระแส ซึ่งนี่คือผลของการตลาดแบบปากต่อปาก หรือ “Word of mouth 
communication” 

 Howard Theresa กล่าวว่า การตลาดแบบปากต่อปาก หรือ viral marketing คือ เทคนิค
ทางการตลาดแบบปากต่อปากในรูปแบบเก่าก่อนที่จะเข้ายุคสมัยของ Social network ซึ่งจะเป็นที่
กระตุ้นให้ผู้บริโภคได้ทราบถึงตราสินค้า หรือทราบถึงยอดขายของสินค้านั้นๆ ผ่านการพูดแบบปากต่อ
ปาก ซึ่งมีวัตถุประสงค์ให้ผู้ซื้อคุ้นกับแบรนของสินค้า รูปภาพที่แปลกตา ข้อความที่ชวนให้สนใจ เป็น
ต้น11 

 เดือนเพ็ญ ลิ้มศรีตระกูล และคณะ  กล่าวว่าการตลาดแบบปากต่อปาก หรือ การตลาดแบบ
บอกต่อ เป็นวิธีการของการท าตลาดที่ทรงพลังมากในยุคสมัยปัจจุบัน เพราะถ้าท าให้กลุ่มผู้บริโภค
ยอมรับในสินค้าได้ กลุ่มผู้บริโภคเหล่านั้นจะพูดถึงสินค้าหรือบริการที่ได้รับด้วยความชื่นชม ซึ่งเท่ากับ
เป็นการช่วยโฆษณาให้กับสินค้าและบริการให้ฟรีๆ และยังเป็นการโฆษณาโดยตรงกับกลุ่มเป้าหมาย 
ซึ่งส าหรับผู้ที่ก าลังตัดสินใจซื้อสินค้า หรือบริการนั้น ข้อมูลที่ได้รับจากคนรู้จักมักจะมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจมากกว่าการได้รับจากสื่ออ่ืนๆ เพราะจะมีความน่าเชื่อถือมากกว่า12 

 มากกว่า 90%ของผู้บริโภค ซื้อสินค้าเพราะการบอก “ปากต่อปาก” 
 Owen และ Brooks ผู้วิจัยเรื่องการตลาดแบบปากต่อของ KellerFay group ได้กล่าวว่า 
92% ของผู้บริโภคเลือกท่ีจะเชื่อ “การแนะน าจากคนรู้จัก” มีเพียง 37% ที่เชื่อโฆษณาที่มาจากการเส
ริชตามอินเตอร์เน็ต และมีเพียง 24% ที่เชื่อโฆษณาจากป้ายโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต4  ซึ่งจะเห็นได้ชัด
เลยว่าการได้รับข้อมูลจากคนที่รู้จักนั้นมีอิทธิพลในการตัดสินใจของผู้บริโภค โดยในอีกงานวิจัยนั้น 
90% ของผู้บริโภคจะเชื่อข้อมูลที่ได้รับจากคนรู้จัก และมีเพียง 70% ที่จะเชื่อข้อมูลที่ได้รับจากคนที่
ไม่รู้จัก 
 ทั้งนี้เพราะทุกวันนี้ผู้บริโภคไม่ไว้ใจในโฆษณาอีกต่อไปแล้ว ในการตลาดแบบปากต่อปาก 
หรือ Word of mouth นั้นเป็นรูปแบบการโฆษณาท่ีดีและมีความน่าเชื่อถือสูงส าหรับผู้บริโภคในเวลา
นี้ ดังนั้นนักการตลาดในปัจจุบันจึงมุ่งหวังท าการตลาดในรูปแบบนี้  
 การท าการตลาดแบบ “ปากต่อปาก” (WOMM หรือ Word of Mouth Marketing) เป็น
รูปแบบในการท าการตลาดที่มีการใช้งานกันมาอย่างยาวนาน โดยนักการตลาดส่วนใหญ่มักจะน ากล

                                                           

 11 Howard Theresa, "Viral Advertising Spreads through Marketing Plans," USAToday (2005). 
 

12 เดือนเพ็ญ ลิม้ศรตีระกลู, "พิสดารเท่านั้น แบรนด์ถึงอยูร่อด," มารเ์ก็ตเทียร3์ (2545). 
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ยุทธ์ปากต่อปากมาใช้งานเมื่อต้องการสร้าง กระแสให้กับสินค้าและการบริการของตัวเองเพ่ือให้เป็นที่
รู้จักเพ่ิมมากข้ึน เนื่องจากเป็นรูปแบบในการท าการตลาดที่ได้ผลในวงกว้าง แถมสามารถแพร่กระจาย
ได้อย่างรวดเร็วแถมยังใช้เงินลงทุนต่ า 
 ส าหรับในวงการอสังหาริมทรัพย์แล้วการตลาดรูปแบบนี้ถือว่าส่งผลอย่างมาก เพราะธุรกิจนี้มี
มูลค่าสูง การที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อจ าเป็นต้องใช้การตัดสินใจอย่างมาก 5การตลาดแบบปากต่อปาก
นั้น ถือเป็นตัวแปรส าคัญที่ท าให้บริษัท แอล.พี.เอ็น.ดีเวลลอปเมนท์ จ ากัด มหาชนสามารถสร้างแบ
รนด์ที่ เข้มเข็งได้ โดยได้รับการโหวตจากคณะพาณิชย์ศาสตร์และการบัญชี ของจุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัยว่า เป็นแบรนด์ที่มีมูลค่าของตราผลิตภัณฑ์สูง “ชุมชนน่าอยู่” ของ LPN ที่ท าให้ผู้อยู่
ประทับใจและท าการบอกต่อให้กับญาติหรือคนรู้จักต่อไป 
 อิทธิพลของการบอกต่อแบบปากต่อปากในด้านบวกนั้น ยังสามารถแพร่กระจายไปได้ไวและ
รวดเร็วกว่าข่าวในด้านลบถึง 6 เท่าตัว ซึ่งอิทธิพลของการบอกปากต่อปากนี้เองมีผลต่อความเชื่อถือ
ของผู้บริโภค โดยยิ่งถ้าเป็นคนรู้จัก หรือคนที่สนิทมาท าการบอกต่อจะท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อถึง 
90% ดังนั้นแล้ว ส าหรับธุรกิจการให้บริการโบรกเกอร์บ้านมือสองที่ส่วนใหญ่แล้วจะไม่ได้มีต้นทุนใน
การท าสื่อโฆษณาแล้ว การตลาดรูปแบบนี้ถือเป็นการตลาดที่ส่งผลดีอย่างมาก โดยผู้วิจัยได้คาดการณ์
ว่าในการเลือกท าสัญญาการฝากขายบ้านของผู้ฝากขายนั้น การที่ได้รับข้อมูลจากคนรู้จักจะมีผลใน
การเลือกใช้บริการสัญญาในแต่ละรูปแบบ  
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ภาพที่ 2.2 การบอกต่อ แบบปากต่อปาก 

 "ช่องทางสนทนา" กับการตลาดปากต่อปาก 

 การที่ท างานเกี่ยวข้องกับสื่อสารการตลาด มักเกิดค าถามว่าท าอย่างไรให้ผลิตภัณฑ์ถูก
กล่าวถึงอย่างแพร่หลาย ท าอย่างไรให้เกิด Viral Effect มีการบอกต่อให้คนอ่ืนไปซื้อมาใช้มากๆ การ
ท าการตลาดเพ่ือสร้างการบอกต่อหรือ Word-of-Mouth Marketing (WOM) จึงเป็นหนึ่งใน
เครื่องมือสื่อสารการตลาด ที่นักสื่อสารการตลาดใฝ่ฝัน อยากท ามันให้ส าเร็จ 

 การสร้างเรื่องราวหรือกระตุ้นผู้บริโภคให้พูดถึงสินค้าเรานับว่ายากแล้ว ยิ่งต้องการให้เขาบอก
ต่อยิ่งถือว่าเป็นเรื่องยากยิ่งกว่า บ่อยครั้งตราผลิตภันฑ์มักจะล้มเหลวในการสร้างการบอกต่อให้เกิดขึ้น 
วิธีการง่ายที่สุดของนักสื่อสารการตลาด คือ สร้างการรับรู้ ในตัวสินค้าหรือแบรนด์ ( Brand 
Awareness) ให้เกิดข้ึน ท าได้โดยการท าโฆษณา พูดซ้ าค าเดิมในเนื้อหาสาระที่ต้องการให้คนจดจ า ถ้า
แบรนด์ไหนมีงบโฆษณามากสามารถเผยแพร่โฆษณาหลายครั้ง ส่วนแบรนด์ที่มีงบประมาณน้อยและ
อยากให้ผู้บริโภคจ าได้ ต้องคิดสิ่งที่ชวนจดจ า หรือสร้างเอกลักษณ์ในโฆษณา ซึ่งต้องอาศัยความคิด
สร้างสรรค์เพ่ือให้เกิดความแปลกใหม่ 



 
 

37 

 โดยส าหรับการซื้อขายบ้านมือนั้น ได้เกิดการบอกต่อกันในเรื่องของการโอนกรรมสิทธิ์ที่
ยุ่งยาก และเสียเวลา การท ากรรมสิทธิ์หากไม่มีความรู้พออาจจะเกิดปัญหาตามมา จนท าให้เกิดความ
เชื่อที่บอกต่อๆกันว่าควรมีผู้เชี่ยวชาญดูแลในเรื่องของการโอนกรรมสิทธิ์ หรือ คนมีนายหน้าในการ
ดูแลเอกสาร ซึ่งความเชื่อนี้นับเป็นความเชื่อนึงของคนไทย 

 ในปัจจุบันมีช่องทางการบอกต่อๆมากกว่าการพูดกันโดยตรง นั้นก็คือ สื่อทางอินเตอร์เน็ต ที่
ปัจจุบันมีความคิดเห็นและความรู้ต่างๆมากมาย ถูกเขียนลงในสื่งทางอินเตอร์เน็ต น าไปสู่การบอกต่อ
ในยุคสมัยใหม่ ที่ไม่ใช่เพียงแต่จากปากโดยตรง สื่อโทรทัศน์ วิทยุ และสื่อพิมพ์ต่างๆ เรื่องราวของการ
ซื้อชายบ้านมือสองเองก็ถูกเผยแพร่ในสื่ออินเตอร์เน็ตในหลายๆเวปไซต์ทั้งความคิดเห็นต่างๆของผู้ที่มี
ประสบการณ์การซื้อขายบ้าน รวมถึงข้อมูลเกี่ยวกับการซื้อขายบ้าน จั้นตอนวิธีการต่างๆที่ผู้ซื้อและ
ผู้ขายต้องรู้ ซึ่งสิ่งเหล่านี้เองจะน าไปสู่การตัดสินใจการท าสัญญากับนายหน้าตัวแทนบริษัทส าหรับผู้ที่
ต้องการการขายบ้าน และการตัดสินใจซื้อของผู้ที่ต้องการซื้อบ้านมือสอง 

 การตลาดแบบการบอกต่อ(Viral Marketing)  
 การตลาดแบบปากต่อปากนั้นมีมาแต่สมัยก่อน โดยมีการพัฒนารูปแบบการตลาดแบบปาก
ต่อปากในแต่ละยุคสมัย โดยในปัจจุบันต้องยอมรับว่า สื่อออนไลน์ หรือที่เรียกกันอย่างแพร่หลายว่า 
Social Network เข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวันของสังคมไทยมากพอสมควร ซึ่งการตลาดแบบ 
Viral เป็นการตลาดในรูปแบบนึงของปากต่อปาก โดยอาศัยการบอกต่อโดยใช้สื่อที่เรียกว่า Social 
Network ในการเป็นสื่อกลาง จะกล่าวได้ว่าการตลาดแบบ Viral นั่นคือ การที่ผู้ส่งสารได้ไปประสบ
พบเจอสิ่งใดแล้วมีความต้องการบอกต่อหรือแชร์ให้กับคนอ่ืนทราบ  

 ดร.วิเลิศ ภูริวัชร อาจารย์ภาควิชาการตลาด คณะพาณิชย์ศาสตร์และการบัญชี จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย และประธานที่ปรึกษาด้านการสื่อสารการตลาด บริษัท สปาฮาคูโฮโด จ ากัด ได้กล่าวว่า 
Viral Marketing เป็นการตลาดในรูปแบบปากต่อปากท่ีนับว่า เป็นเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดปาก
ต่อปากที่ทรงพลังมากที่สุดในยุคปัจจุบัน ที่มาของค าว่า Viral คือ การแพร่กระจายไปอย่างรวดเร็ว
โดยอาศัยสื่อทางอิเล็กทรอนิกส์ ไม่ว่าจะเป็นอีเมลล์ บลอค Social Media รูปแบบต่างๆ หรือมือถือ
ผ่านทางช่องทางของการแชตบีบีหรือการส่งต่อคลิป เสมือนเป็นไวรัสที่แพร่กระจายออกไป 

       สถิติจาก Facebook overview statistics ได้บอกจ านวนผู้ใช้สื่อสังคมออนไลน์อย่าง 
Facebook ในไทยของปี 2013 ว่ามีจ านวนประมาณ 18 ล้านคน และมีการโพสโดยเฉลี่ยต่อวันถึง 31
ล้านครั้ง ไม่ว่าจะเป็นเรื่องส่วนตัว หรือ การโพสต์ข้อความต่างๆ ในสื่อสังคมออนไลน์เหล่านี้ ไม่ว่าจะ
เป็น Facebook Twitter หรือYouTube กลับกลายเป็นจุดเริ่มต้นการสร้างสรรค์การตลาดรูปแบบ
ปากต่อนี้ได้มากมายมหาศาล เพราะราคาถูก รวดเร็ว และเข้าถึงได้ง่าย จึงเป็นเหตุผลให้บริษัทธุรกิจ
ต่างๆได้ให้ความส าคัญกับการตลาดรูปแบบนี้  

 
 ข้อดีของ Viral Marketing  
  1) กระจายตัวได้อย่างรวดเร็ว ในสภาพสังคมไทยนั้นมีการใช้ Social Network  
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เป็นสื่อกลางที่เข้าถึงคนยุคใหม่ได้ง่าย และสามารถแพร่กระจายได้ง่ายดว้ย ซึ่งเมื่อมีคนหนึ่งคนไดท า
การแพร่ข้อมูลลงในสื่อ Social Network  อย่างFacebook เท่ากับเพ่ือนของคนๆนั้นอีกหลายคนจะ
สามารถรับสื่อดังกล่าว และสามารถแพร่กระจายข่าวไปให้เพ่ือนของพวกเขาเหล่านั้นได้อีก ซึ่งข้อมูล
หรือข่าวสารจะสามารถแพร่ประจายไปอย่างรวดเร็วในเวลาไม่นาน  
  2) มีน้ าหนักในเรื่องของความน่าเชื่อถือมากกว่าโฆษณารูปแบบอื่นๆ สืบเนื่องจากที่เคย
กล่าวไว้ในบทความแนวคิดแบบการตลาดแบบปากต่อปาก ที่ผู้บริโภคจะมีความเชื่อมั่น ในข้อมูลที่
ได้รับจากผู้อ่ืนมากกว่าข้อมูลจากสื่ออ่ืนๆ เช่น หากผู้บริโภคได้รับค าบอกเล่าจากคนรู้จักว่าบริการหรือ
สินค้าที่คนๆนั้นเคยใช้ดีอย่างไร ก็จะส่งผลให้ผู้บริโภคตัดสินใจใช้บริการหรือสินค้าดังกล่าว เพราะมี
ความน่าเชื่อถือกว่านั้นเอง  
    3) ต้นทุนต่ า โดยถ้าแฝงความคิดสร้างสรรค์ และ ทักษะในการคิดและสื่อสารที่มาก
พอ ผู้รับสารก็พร้อมที่จะเป็นผู้ท าหน้าที่กระจายข่าวสารต่อไป 

 ข้อเสียของ Viral Marketing  
    1) กระจายตัวได้อย่างรวดเร็ว เอาอาจจะมีผลเสียตามการ โดยยิ่งกระจายได้เร็วก็
อาจจะมีคนบางคนที่ได้รับสื่อโดยที่ยังไม่ได้กรอง ซึ่งอาจจะเกิดการเข้าใจผิดต่างๆนานาได้  
   2) มักเป็นกระแสหรืออยู่ในช่วงระยะเวลาส้ันๆเท่านั้น ข้อเสียอย่างหนึ่งก็คือ มักเป็นการ
เล่าขานในช่วงระยะเวลาไม่นาน มาเร็ว ก็มักจะไปเร็วเสมอ 

 ส าหรับ Viral Marketingนั้น ส าหรับการซื้อขายบ้านมือสอง คือ การที่ผู้ที่เคยซื้อขายบานมือ
สอง หรือมีความรู้ได้แสดงความเห็นเกี่ยวกับบ้านมือสอง การซื้อขาย และข้อดีข้อเสียของการใช้
บริการนายหน้า ผ่านทางเวปไซต์ และบลอคส่วนตัวเพ่ือแชร์ความคิดเห็นให้กับผู้ที่สนใจเรื่องบ้านมื อ
สอง ซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อขาย และการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการนายหน้าตัวแทนบริษัท
ต่างๆ 

2.5 ทฤษฎีการชักจูงและโน้มน้าว 

 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s Theory of Human Motivation) หรือทฤษฎี
ล าดับความต้องการ เป็นทฤษฎีการจูงใจที่ได้รับการยอมรับโดยทั่วกัน มาสโลว์ได้สรุปลักษณะการจูง
ใจว่าการจูงใจจะเป็นไปตามล าดับของความต้องการอย่างมีระเบียบ ซึ่งมีล าดับทั้งหมด 5 ขั้นตอน 
ได้แก่  

  - ความต้องการทางพ้ืนฐานทางร่างกาย  

  - ความต้องการความมั่งคง ปลอดภัย 

  - ความต้องการความรักและการเป็นเจ้าของ 

  - ความต้องการเกียรติยศชื่อเสียง 

  - ความต้องการความส าเร็จในขีวิต  
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 โดยความต้องการที่อยู่อาศัยนั้นถือเป็นความต้องการพ้ืนฐานของมนุษย์ ท าให้เกิดความ
ต้องการซื้อท่ีอยู่อาศัย และเกิดการพัฒนาธุรกิจอสังหาริรัพย์มากขึ้นตามยุคสมัย จนความต้องการที่อยู่
อาศัยในท าเลใจกลางเมืองมากขึ้น แต่ผู้ประกอบไม่สามารถจัดหาที่ดินใจกลางเมืองตอบสนองความ
ต้องการผู้ซื้อได้ จึงได้เกิดธุรกิจนายหน้าบ้านมือสอง  

 การโน้มน้าวใจ คือ การพยายามเปลี่ยนแปลง ทัศนคติ ความเชื่อต่างๆ รวมถึงการกระท าของ
บุคคลอ่ืน ด้วยวิธีต่างๆ ทั้งทางค าพูด หรือทางสื่อใดๆที่จะท าให้ส่งผลกระทบใจผู้นั้น จนเกิดการ
ยอมรับและเปลี่ยนตามที่ผู้โน้มน้าวใจต้องการ ซึ่งในการท าสัญญาซื้อขายบ้านนั้นนายหน้าตัวแทน
บริษัทจ าเป็นต้องมีทักษะการพูดเพ่ือชักจูงและโน้มน้าวใจให้ผู้ฝากขายบ้านคล้อยตามท าสัญญากับตน 
หรือผู้สนใจซื้อบ้านตัดสินใจซื้อบ้านที่นายหน้าขาย โดยวัตถุประสงค์โดยทั่วไปของการโน้มน้าวใจมี 4 
ประการ ดังนี้ 

 1) เพ่ือจูงใจหรือโน้มน้าวใจให้เกิดความเชื่อถือ หรือศรัทธา 

  วัตถุประสงค์ดังกล่าวเป็นการโน้มน้าวเพ่ือปรับเปลี่ยนทัศนคติของผู้ถูกโน้มน้าวที่มี
ต่อผู้โน้มน้าว ท าให้เกิดความเชื่อมั่น และคล้อยตามในสิ่งที่ผู้โน้มน้าวต่อไป ซึ่งส าหรัการพูดลักษณะนี้
เป็นการชักน าการท าประกันชีวิต การโฆษณาคุณภาพสินค้า รวมถึงการโน้มน้าวให้เกิดความเชื่อมั่น
ของตัวนายหน้า 

 2) เพ่ือกระตุ้นหรือจูงใจให้เห็นถึงความส าคัญของสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

  เป็นการพูดหรือเขียนให้ผู้ถูกโน้มน้าวรู้สึกถึงความส าคัญของสิ่งที่ต้องการเสนอ เช่น 
การพูดถึงความส าคัญของป่าไม้ประโยชน์ที่ป่าไม้ให้กับมนุษย์ รวมถึงโทษหากมนุษย์ท าลายป่า การพูด
ถึงความส าคัญของวัฒนธรรมไทย ซึ่งส าหรับนายหน้านั้นจะกล่าวถึงความส าคัญของการท าสัญญาจน
ท าให้ผู้ถูกโน้มน้าวคล้อยตาม 

 3) เพ่ือปลุกใจให้เกิดส านึกและปฏิบัติอย่างใจอย่างนึง  

  เป็นการพูด หรือเขียนสื่อให้ผู้ถูกโน้มน้าวรู้สึกถูกกระตุ้นและคล้อยตาม ลักษณะการ
โน้มน้าวแบบนี้มักจะเป็นการกล่าวถึงอุดมการณ์ต่างๆ เช่น การปลุกใจรักชาติ การปลุกใจใช้สินค้าไทย 
การปลุกใจให้รวมพลังสามัคคี เป็นต้น 

 4) เพ่ือให้ผู้รับสารเกิดความรู้ ความเข้าใจ มีความเห็นคล้อยตามและน าไปปฏิบัติ 

  เป็นการพูดหรือเขียนสื่อให้ผู้ถูกโน้มน้าวรู้สึกว่าวรท าตามที่ถูกชักน า เช่น การโน้ม
น้าวให้เขียนบันทึกรายจ่ายประจ าวันตามพระราชด ารัสของพระบามสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวตามแนวคิด
เศรษฐกิจพอเพียง การโน้มน้าวใจให้รู้จักใช้ถุงยางอนามัยเพ่ือป้องกันการติดเชื้อเอดส์ การเชิญชวนให้
เลิกเหล้า หรือสูบบุหรี่ ทั้งนี้เหมือนกับการที่นายหน้าได้ให้ความรู้เกี่ยวกับสัญญาการฝากขายบ้านกับผู้
ที่สนใจใช้บริการนายหน้า น าไปสู่การตัดสินใจท าสัญญาฝากขายบ้าน 
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 การโน้มน้าวใจของนายหหน้าตัวแทนบริษัทนั้น จะส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้
บริการสัญญาว่าผู้ใช้บริการจะเลือกการบริการระหว่างสัญญานายหน้าเปิด และสัญญานายหน้าแต่
เพียงผู้เดียว ซึ่งในกรณีผู้ใช้บริการไม่มีความรู้ทางด้านการขายบ้านมาก่อน จะตัดสินใจจากข้อมูลที่
ได้รับจากนายหน้า 

2.6 สมาคมนายหน้าอสังหาริมทรัพย์แห่งประเทศไทย 

 สมาคมนายหน้าอสังหาริมทรัพย์แห่งประเทศไทยเป็นองค์กรที่เกิดจากการรวมกลุ่มของ
นายหน้าเพ่ือก าหนดมาตรฐานและทิศทางการให้บริการต่างๆของนายหน้า โดยในประเทศไทยนั้น
บริษัทนายหน้าส่วนใหญ่จะอยุ่สังกัดของสมาคมนายหน้าฯ แต่บริษัทมาสเตอร์โฮม พรอพเพอร์ตี้ 
จ ากัดที่เป็นกรณีศึกษาของงานวิจัยฉบับนี้ เป็นบริษัทนายหน้าที่ไม่ได้สังกัดอยู่ในสมาคม แต่ได้
ประพฤติตามจรรยาบรรณนายหน้า โดยจรรยาบรรณนายหน้า มีรายละเอียดดังนี้  

หมวดที่ 1 บททั่วไป 

 ข้อ 1. บันทึกข้อตกลงร่วมสมาคมนายหน้าอสังหาริมทรัพย์ไทย ว่าด้วย “จรรยาบรรณของ
นายหน้าอสังหาริมทรัพย์ พ.ศ.2544” 

 ข้อ 2. บันทึกข้อตกลงร่วมนี้ให้ใช้ตั้งแต่วันที่ 21 ธันวาคม พ.ศ. 2544 เป็นต้นไป 

 ข้อ 3. นายหน้าอสังหาริมทรัพย์ หมายถึง สมาชิกประเภทต่าง ๆ ของสมาคมนายหน้า
อสังหาริมทรัพย์ไทย 

 ข้อ 4. หากมีข้อความที่เกี่ยวข้องกับจรรยาบรรณนายหน้าอสังหาริมทรัพย์ซึ่งปรากฏใน
ข้อบังคับอ่ืนใดหรือขัดแย้งให้ใช้ฉบับนี้เป็นเกณฑ์ 

 ข้อ 5. นายหน้าอสังหาริมทรัพย์ผู้ใดกระท าการฝ่าฝืน หรือไม่ปฏิบัติตามจรรยาบรรณข้อหนึ่ง
ข้อใดดังจะกล่าวต่อไปนี้ ให้ถือว่าประพฤติผิดจรรยาบรรณ 

หมวดที่ 2 จรรยาบรรณต่อเจ้าของทรัพย์สิน 

 ข้อ 6. นายหน้าอสังหาริมทรัพย์จะต้องกระท าการติดต่อประสานงาน และน าเสนอข้อมูลต่อ
เจ้าของทรัพย์สินที่ตนรับเป็นนายหน้าโดยกริยา วาจาที่สุภาพและโดยสุจริต โดยมุ่งให้เจ้าของ
ทรัพย์สิน ได้รับประโยชน์ที่ดี และยุติธรรม 

 ข้อ 7. การรับค่าบริการ ค่าธรรมเนียม ค่าบ าเหน็จ จากเจ้าของทรัพย์สินให้เป็นไปตาม
ข้อตกลง เงื่อนไขหรือตามสัญญาที่ท าระหว่างคู่สัญญา แต่ทั้งนี้ จะต้องไม่เป็นการฝ่าฝืนตัวบท
กฎหมายที่เกี่ยวข้อง และ/หรือ ศีลธรรมอันดีรวมถึงประเพณีปฏิบัติทางธุรกิจด้วย 

 ข้อ 8. นายหน้าจะต้องไม่จูงใจให้เจ้าของทรัพย์สินลดราคาขาย เช่า หรืออ่ืนใดต่ ากว่าที่ 
ก าหนดไว้แต่เดิม โดยใช้อุบาย กลฉ้อฉล เพ่ือที่ตนจะได้รับเงิน ค่าบริหารค่าธรรมเนียม ค่าบ าเหน็จ
เพ่ิมสูงขึ้น 
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 ข้อ 9. มิให้กระท าการจูงใจให้เจ้าของทรัพย์สินกระท าผิดสัญญา ซึ่งได้กระท าไว้แล้วต่อ
ผู้เกี่ยวข้อง หรือผู้อื่นใด ซึ่งเป็นการไม่สุจริต 

 ข้อ 10. ละเว้นการซื้อทรัพย์สินในนามของตนเอง ญาติ หรือนิติบุคคล ซึ่งตนมีผลประโยชน์
ร่วมอยู่ด้วย เว้นแต่ได้แจ้งให้เจ้าของทรัพย์สินทราบ โดยชัดแจ้งเป็นหนังสือก่อน 

 ข้อ 11. ห้ามประมาณหรือตีราคาสูง หรือต่ ากว่ามาตรฐานที่ควรจะเป็น เพื่อประโยชน์ใน การ
ตั้งราคาซื้อขาย เพ่ือประโยชน์ของบุคคลหนึ่งบุคคลใด 

 ข้อ 12. หากมีการเรียกเก็บค่าบริการหรือค่าใช้จ่ายล่วงหน้าใด ๆ นายหน้าจะต้องท ากิจกรรม
ต่าง ๆ ตามที่ได้ตกลงกับเจ้าของทรัพย์สินให้ครบถ้วน 

 ข้อ 13. ห้ามมิให้เรียกเก็บค่าใช้จ่ายในส่วนอ่ืน ๆ เพ่ิมเติมภายหลังจากเจ้าของทรัพย์ เช่น ค่า
ประเมิน ค่าเปิดแฟ้ม ค่าธรรมเนียมเสนอขาย ค่าธรรมเนียม ขอสินเชื่อ หรืออ่ืน ๆ นอกเหนือจากค่า
บ าเหน็จที่พึงจะได้รับ เว้นแต่นายหน้านั้นจะมีใบอนุญาตด าเนินการประเมินได้ 

 ข้อ 14. ห้ามมิให้โฆษณา หรือชักชวนเจ้าของทรัพย์สินให้เข้าท าสัญญารับฝากขายด้วยวิธีการ
ที่ไม่สมควรต่าง ๆ เช่น ตัดค่านายหน้า อาสาขายในราคาสูง เกินจริง รับประกันระยะเวลาขาย หรือ
ประกาศโฆษณาอวดอ้างด้วยข้อความที่เกินความจริง 

หมวดที่ 3 จรรยาบรรณต่อตนเอง และต่อนายหน้าอื่น 

 ข้อ 15. ละเว้นการประกอบวิชาชีพที่ไม่ยุติธรรม เอารัดเอาเปรียบนายหน้าอื่น 

 ข้อ 16. ส่งเสริมความสามัคคี ระหว่างผู้ร่วมวิชาชีพ หลีกเลี่ยงความขัดแย้งทางผลประโยชน์
หรือผิดจรรยาบรรณวิชาชีพ 

 ข้อ 17. ปฏิบัติต่อบุคคลอ่ืน โดยกิริยา วาจาสุภาพเรียบร้อย ให้เกียรติ กระท าโดยเที่ยงธรรม
ไม่เลือกปฏิบัติ 

 ข้อ 18. ละเว้นการล่วงล้ า สอดแทรก การบริหารธุรกิจภายในองค์การนายหน้าอ่ืนในทาง 
เสื่อมเสีย เสียหาย เว้นแต่เป็นการร่วมมือในการประกอบวิชาชีพ ทางธุรกิจ เพ่ือผลประโยชน์ร่วมกัน
ในทางท่ีชอบด้วยกฎหมายและจรรยาบรรณแห่งวิชาชีพ 

 ข้อ 19. ละเว้นการกล่าว หรือให้ข้อมูลอื่นใดในทางเสียหาย เสื่อมเสีย หรือเป็นเหตุให้ผู้อ่ืนถูก
ตั้งข้อรังเกียจโดยไม่สุจริตหรือเป็นการฝ่าฝืนกฎหมายแก่บุคคลอ่ืน องค์กรอ่ืนโดยเฉพาะอย่างยิ่งต่อ
เพ่ือนร่วมวิชาชีพด้วยกัน 

 ข้อ 20. การเสนอความคิดเห็น ข้อเสนอแนะ ค าแนะน า หรือข้อความที่ตนไม่เห็นด้วยให้
กระท าโดยสุภาพ และให้เกียรติผู้อ่ืนเป็นนิจ 

หมวดที่ 4 จรรยาบรรณต่อผู้อื่น ผู้รับบริการ ประชาชน 
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 ข้อ 21. ไม่ฉ้อฉลหรือปิดปังข้อเท็จจริงที่เป็นสาระส าคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจที่ถูกต้องในการ
เข้าท าสัญญาหรือการท าข้อตกลงความร่วมมือของทุกฝ่าย 

 ข้อ 22. การใช้ค าแนะน า น าเสนอ ค าปรึกษาแก่ผู้ซื้อ ผู้รับบริหารควรกระท าด้วย กริยา วาจา
สุภาพ ให้เกียรติ และให้ข้อมูลที่ถูกต้องชัดเจน เที่ยงธรรม 

 ข้อ 23. ร่วมมือกันส่งเสริมวิชาชีพด้านอสังหาริมทรัพย์ และสนับสนุนการออกกฎหมาย
ส่งเสริม และก ากับดูแลการประกอบวิชาชีพ หรือคุ้มครองผู้ประกอบ วิชาชีพ ผู้บริโภคและ
สาธารณชน 

 ข้อ 24. หลีกเลี่ยงการกระท าที่จะน าความเสื่อมเสีย เสียหายแก่ชื่อเสียงเกียรติคุณของการ 
ประกอบวิชาชีพ และสมาคมนายหน้าอสังหาริมทรัพย์ไทย 

 ข้อ 25. บ าเพ็ญตนให้เป็นประโยชน์ต่อมวลสมาชิก และสังคมโดยส่วนรวมในการถ่ายทอด
ความรู้ ประสบการณ์และพัฒนาการทางวิชาชีพที่ดีที่ถูกต้อง เพ่ือสืบสานธุรกิจให้เจริญสืบไป 

 ข้อ 26. ไม่โฆษณาด้วยประการใดๆ ซึ่งข้อมูลไม่เป็นตามจริงหรือโอ้อวด ซึ่งท าให้ผู้อ่ืน หรือ
สาธารณชนเข้าใจผิด อาทิเช่น ราคา ต าแหน่ง เขต พ้ืนที่ ความสามารถพิเศษ บุคลากร เครือข่าย 
ฯลฯ 

 ข้อ 27. ห้ามมิให้เข้าท าสัญญารับฝากขาย ทั้งที่รู้ว่าเจ้าของทรัพย์สินได้ท าสัญญาชนิดที่มีสิทธิ
ด าเนินการแต่ผู้เดียว (EXCLUSIVE RIGHT TO SELL OR EXCLUSIVITY) กับ นายหน้ารายอ่ืนอยู่
แล้ว 

 ข้อ 28. การร่วมกันขายระหว่างนายหน้า 2 ราย (CO-BROKE) ห้ามมิให้นายหน้าติดต่อกับ
บุคคลที่มิใช่เป็นลูกค้าของตนเอง โดยจะต้องติดต่อเจรจา ฝ่ายนายหน้าผู้ดูแลรับผิดชอบลูกค้ารายนั้น
เว้นแต่จะได้รับอนุญาตจากนายหน้าอีกฝ่ายหนึ่งเสียก่อน 

 ข้อ 29. ค่าบ าเหน็จที่ได้จากการร่วมกันขายระหว่างนายหน้า 2 ราย (CO-BROKE) ให้แบ่ง
ครึ่งเท่า ๆ กัน เว้นแต่ตกลงเป็นอื่นล่วงหน้า 

 ข้อ 30. รายได้ทุกชนิดที่เกิดขึ้นระหว่างการท างาน นายหน้าพนักงาน (AGENT) มีหน้าที่แจ้ง 
และน าส่งให้แก่ส านักงานนายหน้าทั้งหมดโดยทันที เว้นแต่จะตกลงเป็นอ่ืนล่วงหน้า 
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2.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการซื้อขายบ้านมือสอง มีดังนี้ 

1.ปัจจัยการตัดสินใจซื้อบ้านมือสองผ่านบริษัทตัวแทนขาย: กรณีศึกษา บริษัท โรยัล แอสเซ็ทส์ คอน
เซ้าท์แทนต์ จ ากัด 13 
 การวิจัยครั้งนี้จึงมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา สภาพปัจจุบัน ปัญหา และ ปัจจัยการตัดสินใจ
เลือกซื้อบ้านมือสองผ่านบริษัทตัวแทนขาย พบว่า สามารถแบ่งผู้ซื้อออกได้เป็น 2 ลักษณะ คือ  
 1) ผู้ที่เคยซื้อบ้านมาก่อน พบว่ากลุ่มนี้ต้องการการบริการ เนื่องจากมีประสบการณ์มาบ้าง
แล้ว ซึ่งเข้าใจปัญหาในการติดต่อกระท านิติกรรมต่างๆ ซึ่งเมื่อหากดูประกอบกับความคิดเห็นของผู้ให้
สัมภาษณ์งานวิจัยฉบับนี้ได้สอดคล้องกันว่า ผู้ที่มีประสบการณ์การขายบ้านมาก่อนจะเลือกใช้การ
บริการจากนายหน้าเช่นกัน 
 2) ผู้ที่ไม่เคยซื้อบ้านมาก่อน พบว่าส่วนใหญ่จะเป็นผู้ที่เพ่ิงแยกตัวจากครอบครัวเดิมไม่มี
ประสบการณ์ซื้อ บ้านมาก่อน คนกลุ่มนี้จึงต้องการข้อมูลประกอบการตัดสินใจ  
2. ปัญหาการซื้อบ้านมือสองผ่านบริษัทตัวแทนนายหน้า: กรณีศึกษา บริษัทดรีมโฮมพร็อพเพอร์ตี้ 
จ ากัด ( 2547)14   
 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ คือ ศึกษาปัญหาและความพึงพอใจในการอยู่อาศัยที่เกิดขึ้น
ภายหลังจากการซื้อบ้านมือสองผ่านบริษัทตัวแทนนายหน้า เพ่ือเป็นข้อเสนอแนะแก่ประชาชนทั่วไป
ในการซื้อบ้านมือสอง และเสนอแนะบริษัทตัวแทนนายหน้าในการปรับปรุง เพ่ิมเติมบริการในการซื้อ
ขายบ้านมือสอง ซึ่งพบว่าในปัจจุบันพบว่าส่วนใหญ่อยู่อาศัยเองซึ่งตรงกับวัตถุประสงค์ในการซื้อ 
ปัญหาของการซื้อบ้านมือสองผ่านบริษัทตัวแทนนายหน้า คือ ปัญหาเกี่ยวกับตัวบ้าน ได้แก่ปัญหา
ความช ารุดทรุดโทรมของบ้าน ปัญหาความช ารุดทรุดโทรมของสาธารณูปโภค ปัญหาเรื่องพ้ืนที่ใช้สอย
ปัญหาค่าใช้จ่ายส่วนกลาง ปัญหาที่จอดรถไม่เพียงพอ และปัญหาการบริหารทรัพย์สินส่วนกลาง  
 ส่วนความพึงพอใจต่อการให้บริการของบริษัทตัวแทนนายหน้า พบว่า ผู้ที่ซื้อบ้านจะมีความ
พึงพอใจในท าเลและประเภทบ้านที่บริษัทจัดหาให้ได้ตรงตามระดับราคาที่ต้องการและพนักงานมี
อัธยาศัยดี ส่วนเรื่องค่าบริการ/ค่านายหน้า ความรวดเร็วในการหาบ้าน ความหลากหลายของประเภท
บ้านและท าเลที่มีให้เลือกนั้น ทางผู้ซื้อยังมีความพอใจไม่มากนัก  

 

 

 

 

 

                                                           

 13 นนท์ สหายา, "ปัจจัยการตัดสินใจซื้อบ้านมือสองผ่านบริษัทตัวแทนขาย: กรณีศึกษา บริษัท โรยลั แอส
เซ็ทส์ คอนเซ้าท์แทนต์ จ ากดั" (จุฬาลงกรณม์หาวิทยาลัย, 2545). 
 14 กฤดิโชติ ทรัพย์มหศักดิ,์ "ปัญหาการซื้อบ้านมือสองผ่านบริษัทตัวแทนนายหน้า: กรณศีึกษา บริษัทดรีม
โฮมพร็อพเพอร์ตี้ จ ากดั" (จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2547). 
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บทที่ 3 
ข้อมูลทั่วไปของข้ันตอนการให้บริการของนายหน้า 

การให้บริการของบริษัท มาสเตอร์โฮมพร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด 

 บริษัท มาสเตอร์โฮมพร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด ซึ่งเป็นบริษัทที่ซื้อขายบ้างมือสองที่เปิดโอกาสให้ผู้
ฝากงานได้เลือกการฝากขายบ้านผ่านการท าสัญญาการซื้อขายแบบ นายหน้าเปิด และ ประเภท
นายหน้าแต่เพียงผู้เดียว ทั้งนี้จากการด าเนินการใช้บริการแก่ลูกค้าทั้งผู้ฝากขายบ้าน และผู้ที่สนใจซื้อ
บ้านมากว่า 10 ปี ท าให้บริษัทมีความเข้าใจและทราบถึงปัญหาที่ลูกค้าประสบอย่างดี จึงมีการพัฒนา
และร่วมมือส านักงานใหญ่ จัดท าเป็นโปรแกรมและบริการต่างๆ ที่จะช่วยแบ่งเบาและแก้ปัญหาต่างๆ
ให้กับลูกค้าผู้เป็นผู้ฝากขายและผู้ซื้อบ้าน เช่น แผนรักบ้าน , โปรแกรมการปล่อยสินเชื่อของสถาบัน
การเงินต่างๆ, แผนบริการผู้ซื้อผู้ขาย ฯลฯ ซึ่งโปรแกรมดังกล่าว เหล่านี้มีส่วนช่วยในการสนับสนุน
ให้กับอสังหาริมทรัพย์ที่ฝากขายไว้กับบริษัทสามารถ 

     - ขายได้เร็ว 

      - ในราคาที่เหมาะสม 

      - ไม่เกิดปัญหาตามมา 

 รายการอสังหาริมทรัพย์ทุกรายการ ที่บริษัทด าเนินการจากทางผู้ฝากขายจะถูกน าเข้าสู่ระบบ
การบริการรับฝากซื้อ – ขายอสังหาริมทรัพย์ของบริษัทมาสเตอร์โฮม พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด โดยมี
ขั้นตอนการท างานพอสรุปได้ดังนี้ 

      - ให้ค าแนะน า ปรึกษาวิเคราะห์ข้อมูลการขายในบริเวณใกล้เคียง เพ่ือก าหนดราคาที่
เหมาะสม 

      - จัดให้มีการตรวจสอบอสังหาริมทรัพย์ ติดป้ายประกาศขาย และถ่ายรูปทรัพย์สิน 

      - น ารายละเอียดและข้อมูลต่างๆ พร้อมทั้งรูปถ่ายบ้านของทรัพย์สิน ส่งเข้าศูนย์ข้อมูล
การรับฝากซื้อ – ขายอสังหาริมทรัพย์ 

      - ศูนย์ข้อมูลรับฝากขายบ้านของบริษัท 

      - Social media 

      - ป้าย 

      - จัดส่ง Direct mail และแจกโปรชัวร์ไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

      - รวบรวมผู้สนใจจะซื้อ รานงานผลความคืบหน้าทุกระยะ คัดเลือกผู้ซื้อที่เหมาะสมพา
ชบ้านรวมถึงเป็นตัวกลางต่อรองราคาจนเป็นที่พอใจของทั้งผู้ซื้อ และ ผู้ฝากขายบ้าน 
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      - ให้บริการครบวงจรเมื่อมีการซื้อการขาย เช่น การติดต่อสถาบันทางการเงิน 
ประสานงานเรื่องการโอนกรรมสิทธิ์ และข้ันตอนต่างๆ จนเสร็จสิ้นการซื้อการขาย 

 อีกท้ังทางบริษัทยังมีนโยบายให้พนักงานของบริษัทปฏิบัติต่อลูกค้าด้วยความซื่อสัตย์ และ ยึด
หลักจรรยาบรรณในการประกอบอาชีพ คือ 

      - ให้ความยุติธรรมแก่ผู้บริโภค 

      - รักษามาตรฐานอันดีในการบริการ 

      - มีคุณธรรมในการด าเนินงาน 

      - ศึกษาและพัฒนาความรู้อยู่เสมอ 

      - ให้ความร่วมมือกับเพ่ือนสมาชิก บริษัทนายหน้าและสมาคมนายหน้าแห่งประเทศไทย 

      - ร่วมมือบุคคลที่ไม่รักษาจรรยาบรรณในวิชาชีพ 

 ทั้งนี้การให้บริการของบริษัทสามารถได้รับผ่านการท าสัญญากับตัวแทนนายหน้าของบริษัท
ได้ 2 รูปแบบ โดยมีรายละเอียดการให้บริการและค่าใช้จ่ายดังนี้ 

 3.1 สัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียว 

 3.2 สัญญานายหน้าเปิด 

3.1 สัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียว 

 การท าสัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียว ส าหรับบริษัทมาสเตอร์โฮม พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัดนั้นจะ
เรียกการท าสัญญารูปแบบนี้ว่า สัญญาแต่งตั้งตัวแทนขายอสังหาริมทรัพย์ ทั้งนี้เพราะเนื่องจากค าว่า
สัญญานายหน้านั้น ท าให้ผู้ที่จะสัญญาเกิดความรู้สึกในแง่ลบกับการท าสัญญา โดยสัญญาดังกล่าวนี้ 
จะเป็นการมอบสิทธิแต่งตั้งตัวแทนของบริษัทเป็นตัวแทนเจ้าของบ้าน ในการขายบ้านแต่เพียงผู้เดียว 
โดยในสัญญาสามารถสรุปรายละเอียดข้อตกลงทั้งสองฝ่ายได้ดังนี้ 

 3.1.1 รายละเอียดข้อตกลงสัญญาแต่งตั้งตัวแทนขายอสังหาริมทรัพย์ 

 การท าสัญญาฉบับนี้จะต้องท าขึ้น 3 ฉบับ โดยมีความถูกต้องของข้อมูลและมีความตรงกัน
ทั้งหมด รวมถึงจ าเป็นต้องลงชื่อต่อหน้าพยาน โดยผู้ฝากขายจะเก็บสัญญา 1 ฉบับ และนายหน้า 2 
ฉบับ รายละเอียดมีดังนี้ 

      1)  ผู้ขายต้องกรอกรายละเอียดของสินทรัพย์ที่จะขาย ได้แก่ ที่ตั้งของสินทรัพย์ โฉนด
เลขที่ เลขท่ีดิน และระบุราคาของสินทรัพย์ที่จะท าการขาย โดยในวันที่ท าสัญญาผู้ขายจะต้องส่งมอบ
เอกสารต่อไปนี้ให้กับตัวแทนนายหน้าของบริษัทคือ 
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  - ส าเนาโฉนด/เอกสิทธิ์ 

  - ส าเนาบัตรประชาชน 

  - ส าเนาทะเบียนบ้าน 

  - หนังสือสัญญาซื้อขายที่ดิน (ท.ด.13) 

      2) ผู้ฝากขายจะแต่งตั้งให้ตัวแทนเป็นผู้ติดต่อและจัดหาผู้ซื้อ และมีการต่อรองราคา
ทรัพย์สินได้ หากผู้ฝากขายตกลงขายตามราคาที่ต่อรองนั้น ผู้ฝากขายจะตกลงให้ค่าบ าเหน็จกับ
ตัวแทนนายหน้า ในอัตราร้อยละ 3 ของราคาสินทรัพย์ท่ขาย โดยราคาดังกล่าวยังไม่รวม
ภาษีมูลค่าเพ่ิม ส าหรับสินทรัพย์ที่มีราคาต่ ากว่า 1,000,000 บาท ผู้ฝากขายจะตกลงให้ค่าบ าเหน็จแก่
ตัวแทน ในอัตรา 30,000 บาท และต้องช าระให้เสร็จสินภายในวันจดทะเบียนโอนกรรมสิทธิ์ทรัพย์สิน
นั้น 

      3) ในกรณีผู้ฝากขายจะตกลงให้เช่าสินทรัพย์ ผู้ฝากขายจะตกลงช าระค่าบ าเหน็จให้กับ
ตัวแทนในราคาเท่ากับค่าเช่า 1 เดือน /สัญญาเช่า 1 ปี 1.5 เดือน/สัญญาเช่า 2 ปี และ 2 เดือน/
สัญญาเช่า 3 ปี 

      4) ผู้ฝากขายจะต้องก าหนดระยะเวลาในการท าสัญญาที่จะมอบหมายให้ตัวแทนท าการ
จัดหาผู้ซื้อ 

      5) นับจากวันที่ท าสัญญาจะมีเพียงแต่ตัวแทนแต่เพียงผู้เดียวที่จะท าการหาผู้ซื้อทรัพย์สิน 
กรณีท่ียังไม่หมดระยะเวลาสัญญาผู้ฝากขายจะไม่สามารถบอกเลิกสัญญาได้ และหากมีบุคคลหรือกลุ่ม
นิติบุคคลอ่ืนๆท าการขายสินทรัพย์ ผู้ฝากขายจะต้องช าระค่าบ าเหน็จให้กับตัวแทนตามข้อที่ 2 

      6) ในกรณีผู้ฝากขายได้ท าสัญญาซื้อขายกับผู้ซื้อแล้วแต่ไม่สามารถโอนในช่วงเวลาที่
ก าหนดของระยะสัญญาได้ ผู้ฝากขายจะตกลงว่าตัวแทนนายหน้าได้สามารถด าเนินการหน้าที่ตาม
สัญญาแล้ว และจะท าช าระค่าบ าเหน็จให้กับตัวแทน 

     7) ผู้ฝากขายยินยอมให้ตัวแทนสามารถรับเงินประกันหรือเงินมัดจ าจากผู้จะซื้อ หาก
ต่อมาผู้เสนอซ้ือไม่ปฏิบัติตามสัญญาในค าเสนอซ้ือ ผู้ขายจะมีสิทธิ์ที่จะริบค่าประกัน หรือค่ามัดจ า โดย
จะแบ่งเงินที่รับได้ให้กับตัวแทนครึ่งหนึ่ง แต่จะไม่ค่าบ าเหน็จที่ก าหนดในข้อ 2 

     8) ในกรณีที่ผู้ฝากขายท าการแลกสินทรัพย์กับผู้จะซื้อ ผู้ฝากขายจะต้องช าระค่าบ าเหน็จ
ตามสัญญา 

     9) เมื่อสัญญาสิ้นสุดลงและยังไม่สามารถขายได้ ผู้ฝากขายจะไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายใดๆ แต่
หากภายหลังผู้ฝากขายได้ท าการซื้อขาย กับผู้ที่จะซื้อที่ทางตัวแทนได้แนะน า ผู้ฝากขายตกลงที่ จะ
ช าระค่าบ าเหน็จตามสัญญา 
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     10) หากก่อนวันท าสัญญามีผู้สนใจซื้อสินทรัพย์กับผู้ฝากขาย ผู้ฝากขายสามารถระบุชื่อ
บุคคลดังกล่าวลงในสัญญา โดยหากในช่วงการท าสัญญา ผู้ฝากขายได้ท าการซื้อขายบ้านกับบุคคล
ดังกล่าว ผู้ฝากขายจะไม่ต้องช าระค่าบ าเหน็จใดๆแก่ตัวแทน 

      11) หากผู้ฝากขายไม่ช าระค่าบ าเหน็จตามเวลาที่ก าหนดในสัญญา ผู้ฝากขายจะต้อง
ช าระค่าบ าเหน็จเพ่ิมอีก 1 เท่าของค่าบ าเหน็จที่ตัวแทนจะได้รับ และจะติดตามหนี้ค่าใช้จ่าย โดยคิด
อัตราดอกเบี้ยร้อยละ 15 ต่อปี 

      12) การส่งหนังสือ ค าบอกกล่าว จดหมาย หรือเอกสารใดๆของตัวแทนหากเป็นการลง
ทางไปรษณีย์ หรือมีทะเบียนตอบรับ ณ ภูมิล าเนาผู้ฝากขายถือว่าผู้ฝากขายได้รับเอกสารโดยชอบแล้ว 

 จากรายละเอียดสัญญาที่กล่าวมาเป็นรายละเอียดสัญญาที่ระบุในเอกสารการท าสัญญา
แต่งตั้งตัวแทนขายอสังหาริมทรัพย์ หรือ สัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียว โดยผู้ฝากขายสามารถระบุ
ข้อตกลงเพิ่มเติมลงไปในสัญญาได้อีกด้วย 

 3.1.2 การให้บริการของตัวแทนนายหน้า จากการท าสัญญาแต่งตั้งตัวแทนขาย
อสังหาริมทรัพย์ 

 การให้บริการของตัวแทนนายหน้าที่ผู้ฝากขายจะได้รับจะเป็นการบริการที่มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
จัดหาผู้ที่สนใจซื้อ และช่วยจัดการอ านวยความสะดวกทุกข้ันตอนจนถึงการโอนกรรมสิทธิ์บ้าน โดยใน
รูปแบบสัญญาประเภทนี้นายหน้าสามารถลงทุนในการท าการตลาดได้อย่างเต็มที่ เนื่องจากเป็น
รูปแบบสัญญาที่จะได้รับค่าบ าเหน็จเมื่อสามารถขายบ้านได้แน่นอน โดยการให้บริการจะมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 

  3.1.2.1 การบริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน 

 การบริการตรวจสอบคุณภาพขอบ้านเป็นสิ่งแรกที่นายหน้าให้บริการหลังจากการท าสัญญา
ฝากขายบ้านกับนายหน้าโดยนายหน้าจะรวบรวมเอกสารและข้อมูลของสินทรัพย์ที่ฝากขายเพ่ือใช้
พิจารณาและตรวจสอบสินทรัพย์ ทั้งนี้เพ่ือเป็นประโยชน์ในการขาย โดยขั้นตอนการบริการตรวจสอบ
คุณภาพบ้านมีรายละเอียด ดังนี้ 

   1) ตรวจสอบสภาพทรัพย์สิน 

  การตรวจสอบสภาพทางกายภาพของทรัพย์สินที่จะขายก่อนท าการตลาด ขั้นตอน
ดังกล่าว ในขั้นตอนนี้นายหน้าจ าเป็นต้องได้รับข้อมูลบ้านที่ใช้ในการประเมินราคาของบ้านกับกรม
ที่ดิน โดยข้อมูลที่นายหน้าจ าเป็นจะต้องได้มีดังนี้ 

   - บ้านเลขท่ี 

   - พ้ืนที่ของสินทรัพย ์
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   - ประเภทของสินทรัพย ์

   - ราคาที่ทางผู้ฝากขายต้องการขาย 

  เมื่อได้ข้อมูลนายหน้าจะท าการพิจารณาราคาและช่วยผู้ฝากขายในการตั้งราคาบ้าน 
โดยการเสนอตั้งราคาของนายหน้าจะมาจากหลายปัจจัยดังนี้ 

   - สภาพของบ้าน โดยจากการสัภาษณานายหน้าของบริษัท มาสเตอร์โฮม 
พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด สามารถระบุจุดสังเกตของตัวแทนนายหน้าได้ต่อไปนี้  ฝ้าของบ้านต้องมีสภาพ
สมบูรณ์ ไม่มีการช ารุด หรือรอยที่แสดงถึงการรั่วซึมของน้ า พ้ืนบ้านถ้าเป็นแกรนิตจะดูเป็นมาตรฐาน 
หรือถ้าเป็นลามิเนตก็ได้ เพราะพ้ืนสองประเภทนี้จะไม่ค่อยมีปัญหาเวลาผู้สนใจซื้อบ้านเข้ามาชมบ้าน 
สภาพผนัง ประตูสามารถเปิดปิดได้ทุกบานไม่มีช ารุด หน้าต่างไม่มีช ารุดสามารถเปิดปิดได้ทุกบาน 
สภาพรั้วหน้าบ้าน เพราะถ้าสภาพภายนอกบ้านดีมีผลต่อความประทับใจของผู้ที่สนใจจะซื้อ 

   - ท าเลที่ตั้งของสินทรัพย์ ตัวแทนนายหน้าที่มีประสบการณ์จะสามารถ
ประเมินราคาบ้านได้จากท าเลที่ตั้งของบ้าน โดยราคายิ่งอยู่ในท าเลเมือง สามารถเดินทางสะดวก จะมี
ราคาสูง 

   - ราคาที่บ้านบริเวณโดยรอบตั้งไว้ เป็นราคาตลาดเพ่ืออ้างอิงว่าบริเวณของ
บ้านที่ผู้ฝากขายมีการตั้งราคาเท่าใด 

   - การตั้งราคาส าหรับการต่อรองของผู้สนใจซื้อ นายหน้าที่มีประสบการณ์
อาจจะเสนอให้เจ้าของบ้านเพิ่มราคาขายจากที่ตั้งใจไว้ส าหรับการต่อรอง 

 เมื่อสามารถตั้งราคาได้แล้ว ตัวแทนนายหน้าจะท าการถ่ายรูปของบ้านเพ่ือที่จะน าไปประกาศ
โฆษณาในเวปไซต์ต่างๆ รวมถึงประชาสัมพันธ์การชายบ้านให้กลุ่มเป้าหมายทราบ  และราคาของ
สินทรัพย์จะไม่เท่ากับราคาที่กรมที่ดินช่วยประเมินราคาปัจจุบันของบ้านในช่วงที่ท าการคิดค่าโอน
กรรมสิทธิ์ที่จะอธิบายในส่วนต่อไป   
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ภาพที่  3.1 การถ่ายรูปบ้านของตัวแทนนายหน้า 

  2) ตรวจสอบกรรมสิทธิ์ การอายัด การเวนคืน ของทรัพย์สิน 

 เพ่ือไม่ให้เกิดกรณีบ้านที่ฝากขายอยู่ในช่วงการอายัด เวนคืน จ านอง หรือมีนิติกรรม 
เพราะจะเกิดข้ึนในการซื้อขายภายหลัง ตัวแทนนายหน้าของบริษัทจะท าการขอส าเนาโฉนด ทะเบียน
บ้าน และส าเนาบัตรประชาชน ทั้งนี้มีวัตถุประสงค์ดังนี้ 

 - เพ่ือตรวจสอบว่าบ้านที่จะฝากขายจะไม่มีสภาพที่เสี่ยงต่อการท านิติกรรม  

 - เพ่ือตรวจสอบว่าเจ้าของบ้านและคนท าสัญญาฝากบ้านเป็นคนเดียวกันทั้งนี้
 จ าเป็นต้องดูว่ามีหนังสือมอบหมายจากเจ้าของในกรณีที่เจ้าของได้ฝากผู้อ่ืนมาท า
 สัญญาการซื้อขาย 

  3.1.2.2 บริการการตลาด 

 บริการการตลาดเป็นขั้นตอนที่นายหน้าจะต้องใช้ประสบการณ์ในการขาย กับกลยุทธ์ต่างๆ 
โดยผลที่ได้คือการที่มีผู้สนใจซื้อบ้านติดต่อมาทางนายหน้า โดยนายหน้าของทางบริษัท มาสเตอร์
โฮมพร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด มีวิธีการบริการดังนี้ 

   1) ส ารวจราคาตลาด  

 นายหน้าของบริษัทจะท าการส ารวจราคาของบ้านที่ขายในบริเวณใกล้เคียงกับ 
บ้านที่มีผู้ฝากขาย โดยสังเกตจากป้ายประกาศขายบ้าน และการประกาศขายบ้านตามเวปไซต์ โดย
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ราคาดังกล่าวนายหน้าจะให้เจ้าของบ้านใช้พิจารณาเพ่ือตัดสินใจราคาบ้าน ในกรณีที่เจ้าของบ้านยัง
ไม่ได้ก าหนดราคาของบ้าน  ทั้งนีก้ารส ารวจราคาตลาดนั้นในกรณีไม่สามารถดูได้จากป้ายประกาศขาย
เพราะ ป้ายประกาศขายบางป้ายจะไม่บอกราคาประกาศขาย ตัวแทนนายหน้าอาจจะต้องส ารวจ
ราคาตลาดจากการประกาศขายบ้านในเวปไซต์ต่างๆแทน โดยเวปฝากขายบ้านส่วนใหญ่สามารถเลือก
ท าเลของบ้านได้ (ตามภาพที่ 3.2) 

 

ภาพที่ 3.2 การเลือกท าเลของบ้านที่ประกาศขาย กรณีเวปไซต์  www.dealfish.com 

   2) ติดป้ายประกาศประกาศขาย  

  การติดป้ายประกาศขายบ้าน เป็นการประชาสัมพันธ์การขายบ้านที่ได้ผล
มากที่สุดวิธีนึง เพราะจะท าให้ผู้สนใจซื้อสามารถทราบถึงรายละเอียดของบ้านได้ ตัวแทนนายหน้าจะ
ท าป้ายประกาศโดยจะน าไปติดตั้งบริเวณย่านบ้านที่ฝากขายเพ่ือให้คนที่สนใจได้ติดต่อกับนายหน้า 
โดยปรกติแล้วนายหน้าจะใช้ป้ายประกาศประมาณ 20 ป้ายต่อการติดประกาศขาย 1 ครั้ง แต่การติด
ป้ายประกาศตามเสาไฟฟ้านั้นมีโอกาสที่ป้ายจะช ารุด หลุด หรือถูกถอดโดยเทศกิจ ตัวแทนนายหน้า
จะหมั่นท าการติดเพิ่มเติมเรื่อยๆ เพ่ือไม่ให้ป้ายประกาศขาดหาย 

http://www.dealfish.com/
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  วิธีการติดป้ายประกาศของตัวแทนนายหน้าส าหรับรูปแบบสัญญาจะท าการ
ติดป้ายประกาศที่ตัวบ้านที่จะท าการบ้าน และติดตามเสาไฟฟ้าเพ่ือให้ง่ายต่อการสังเกตเห็น โดยการ
ติดป้ายจะที่บริเวณช่วงต้นซอย แล้วติดซอยล่ะ 1 แผ่น เพ่ือให้มีกระจายโดยรอบพ้ืนที่ และในบาง
กรณีจะติดถึงบริเวณถนนใหญ่เพ่ือให้ให้ผู้ที่สนใจซื้อได้เห็นป้ายประกาศ โดยการติดป้ายประกาศจะมี
ลักษณะดังรูปต่อไปนี้ (ภาพท่ี 3.3) 

 

ภาพที่ 3.3 ลักษณะการติดป้ายประกาศของตัวแทนนายหน้า 

  โดยการติดป้ายประกาศนั้นทางบริษัทจะต้องมีการลงทุน จากการสัมภาษณ์
ตัวแทนนายหน้า สามารถประเมินค่าใช้จ่ายในการจัดท าป้ายประกาศ ต่อการประกาศขาย 1 ครั้งอยู่ที่ 
ประมาณ 2,000 - 5,000 บาท แต่บริษัทไม่มีนโยบายเรียกเก็บค่าบริการการท าตลาด ค่าใช้จ่าย
ทั้งหมดจะนับอยู่ในค่าบ าเหน็จ 3% ที่ตัวแทนจะได้รับเมื่อสามารถขายบ้านส าเร็จ  

  การเขียนป้ายประกาศของตัวแทนนายหน้าจะระบุรายละเอียดในเรื่องของ
พ้ืนที่บ้าน ประเภทของบ้าน จ านวนห้อง ที่จอดรถ (ถ้ามี) และทิ้งท้ายเบอร์ติดต่อของตัวแทนนายหน้า
และบริษัทเอาไว้ส าหรับผู้ที่สนใจจะมาซื้อติดต่อ (ภาพท่ี 3.5) 

บ้านที่จะขาย 

การติดป้ายประกาศ 
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ภาพที่ 3.4 ป้ายประกาศขายบ้านของบริษัทมาสเตอร์โฮม พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด 

 

ภาพที่ 3.5 ป้ายประกาศขายบ้านของบริษัทมาสเตอร์โฮม พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด 



 
 

53 

 

ภาพที่ 3.6 การติดป้ายประกาศขายบ้านที่หน้าบ้าน 

   3) การประกาศขายบ้านผ่านอินเตอร์เน็ต 

  ในปัจจุบันเป็นยุคที่ผู้คนสามารถเข้าถึงสื่ออินเตอร์เน็ตได้อย่างรวดเร็วที่สุดสามารถ
เข้าถึงประกาศของสินทรัพย์ โดยระบุประเภทของสินทรัพย์ ระดับราคา ท าให้ผู้ที่ต้องการซื้อบ้าน
สามารถค้นหาบ้านที่อยู่ในความต้องการของตนอย่างง่ายดาย ตัวแทนนายหน้าจึงต้องให้ความส าคัญ
รูปแบบการโฆษณาประเภทนี้ โดยตัวแทนนายหน้าของบริษัท จะท าการอัพเดทประกาศขายบ้านลง
บนเวปไซต์ของบริษัท และเวปไซต์ประกาศขายบ้านต่างๆ เพ่ือให้บ้านที่ต้องการขายถูกแสดงเป็น
อันดับต้นๆ เมื่อมีผู้ต้องการซื้อได้ท าการสืบค้น จากสัมภาษณ์ตัวแทนนายหน้าของบริษัท พบว่า การ
ประกาศขายบ้านผ่านอินเตอร์เน็ตนั้นเป็นช่องทางที่มีคนมาติดต่ออันดับแรกส าหรับนายหน้าบางคน  

  ในการประกาศโฆษณาขายบ้านทางอินเตอร์เน็ต ตัวแทนนายหน้าส่วนใหญ่เลือกใช้
บริการการซื้อไอดีพรีเมี่ยมเพ่ือให้สามารถประกาศขายได้หลายรายการ และในบางเวปไซต์ไอดีพรี
เมี่ยมจะท าให้การประกาศได้ขึ้นหน้าแรกเวลามีคนค้นหา โดยค่าใช้จ่ายในการสมัครไอดีพรีเมี่ยม
ประมาณ 5,000 – 12,000 บาท ต่อเวปไซต์ สามารถใช้งานได้ 6 - 12 เดือน โดยเวปไซต์ที่ตัวแทน
นายหน้าจะประกาศมีดังนี้ 

   - http://www.masterhomeproperty.com เวปไซต์ของบริษัท 

   - http://www.ddproperty.com เวปไซต์ประกาศขายอสังหาริมทรัพย์
โดยเฉพาะ 

   - http://www.dealfish.co.th เวปไซต์ที่มีการประกาศขายของหลาย
ประเภท โดยเป็นที่นิยมในยุคปัจจุบัน 
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   - http://www.prakard.com/ เป็นเวปไซต์ที่มีลักษณะเป็นการตั้งกระทู้ 

   - http://www.thaihometown.com/  เ ว ป ไ ซ ต์ ป ร ะ ก า ศ ข า ย
อสังหาริมทรัพย์โดยเฉพาะ มีทั้งโฆษณาขายบ้านมือหนึ่งและมือสอง 

   - http://www.poolprop.com/  เวปไซต์ประกาศขายอสังหาริมทรัพย์
โดยเฉพาะ 

 

 

ภาพที่ 3.7 การประกาศขายบ้านในเวปไซต์ของบริษัท 
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ภาพที่  3.8 การประกาศขายบ้านในเวปไซต์ของในเวปไซต์ประกาศขายบ้าน 

 

 

ภาพที่ 3.9 การประกาศขายบ้านในเวปไซต์ของในเวปไซต์ประกาศขายบ้าน 
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ภาพที่  3.10 ลักษณะการประกาศในเวปไซต์ 

 ส าหรับรายละเอียดที่ตัวแทนนายหน้าได้ท าประกาศในเวปไซต์มี(ภาพที่ 3.10) ดังนี้ 

   - ประเภทอาคาร 

   - สถานที่ตั้ง 

   - รูปภาพประกอบ 

   - การเดินทางและแผนที ่

   - ราคาขาย 

   - ข้อมูลพื้นที่และจ านวนห้องของบ้าน 

   - เบอร์โทรและอีเมลล์ส าหรับติดต่อตัวนายหน้า 

   4) พาผู้สนใจซื้อชมทรัพย์สิน  

 การพาผู้สนใจซื้อชมทรัพย์สินนั้นจะเกิดขึ้นหลายครั้งเพราะไม่ใช่ว่าจะมีเพียง
ผู้สนใจซื้อรายเดียวที่ต้องการซื้อบ้าน อีกทั้งการนัดหมายเปิดบ้านนั้นมักเกิดขึ้นช่วงวันเสาร์ และ
อาทิตย์ที่เป็นวันหยุดของการท างาน ซึ่งผู้ฝากขายส่วนใหญ่จะไม่อยากเสียเวลาในช่วงวันหยุด และ
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มอบหมายให้นายหน้า ดังนั้นส่วนมากผู้ฝากขายจะมีความต้องการให้ทางนายหน้าเป็นคนติดต่อกับผู้
ต้องการซื้อให้และต้องการให้นายหน้าช่วยในการคัดกรองลูกค้า  

 โดยในขั้นตอนการบริการนี้สามารถอธิบายได้ดังนี้ 

  -  ตัวแทนนายหน้าจะท าการนัดกับผู้สนใจซื้อบ้านอย่างน้อย 1 วัน ก่อนที่
จะท าการติดต่อเจ้าของบ้านไม่ว่าจะเป็นในกรณีที่มีเจ้าของบ้านอยู่ในบ้าน หรือ ไม่ก็ตาม  

  - ตัวแทนนายหน้าให้ข้อมูลต่างๆที่เป็นประโยชน์ในการตัดสินซื้อบ้านกับ
ผู้สนใจที่จะซ้ือ 

  -  ตัวแทนนายหน้าจะช่วยเป็นสื่อการในการเจรจาต่อรองราคาเ พ่ือให้ได้
ราคาที่เหมาะสมและเป็นไปตามความต้องการของทั้งผู้ฝากขาย และผู้ซื้อ 

  - ตัวแทนนายหน้าจะท าหน้าที่ช่วยคัดกรองผู้ที่สนใจซื้อ เช่น ถ้าหากราคาที่
ผู้ซื้อเสนอต่ ากว่าที่ก าหนดมาก สอบถามว่าซื้อเงินสดหรือกู้ รายได้ของผู้สนใจซื้อ สามารถพร้อมซื้อ
บ้านในช่วงเวลาใด และช่วยตรวจสอบผู้ที่สนใจซื้อว่าเป็นมิจฉาชีพหรือไม่  

 จากที่กล่าวมาสามารถสรุปได้ว่าการพาผู้สนใจซื้อเข้าชมบ้านนั้น สามารถช่วย
ประหยัดค่าเดินทาง(ในกรณีที่ผู้ฝากขายไม่ได้อาศัยภายในบ้านที่ประกาศขาย) และเวลาของผู้ฝากขาย
เอง 

 3.1.2.3 การบริการด้านสินเชื่อ 

 ในการซื้อขายบ้านมือสองนั้น การที่บริการสินเชื่อเป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให้การซื้อขาย
บ้านส าเร็จลุล่วง เพราะหากในกรณีที่ตัวแทนนายหน้าไม่สามารถหาสินเชื่อให้ผู้ที่สนใจซื้อได้ จะท าให้
ผู้ฝากขายเสียโอกาสในการขายบ้านได้ ตัวแทนนายหน้าจึงจ าเป็นต้องมีคอนแทคส์กับสถาบันการ เงิน
เพ่ือท าให้สามารถหาสินเชื่อให้กับผู้ที่สนใจจะซื้อบ้านได้ โดยในสายตาของผู้ฝากขายบ้านการที่ตัวแทน
นายหน้าหรือบริษัทมีคอนแทคส์กับสถาบันการเงินหลายแห่งท าให้ดูมีความน่าเชื่อถือมากข้ึน 

 บริษัทมาสเตอร์โฮม พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด มีคอนแทคส์กับสถาบันการเงินหลายแหล่ง 
เช่น ธนาคารไทยพาณิชย์ ธนาคารสแตนดาร์ดชาร์เตอร์ด  ธนาคาร ยูโอบี เป็นต้น โดยที่ตัวแทน
นายหน้าสามารถเสนอวงเงินกู้ได้ร้อยละ 103 ของราคาบ้าน ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับเครดิตของลูกค้า และ
ตัวแทนนายหน้าจะตรวจสอบว่าผู้สนใจซื้อมีก าลังทรัพย์พอที่จะซื้อบ้านหรือไม่  

 ในการให้บริการขั้นตอนนี้ตัวแทนนายหน้าจะช่วยอ านวยความสะดวกให้กับผู้ต้องการ
ซื้อดังนี้ 

  - บริการจัดเตรียมเอกสารส าหรับการขอสินเชื่อ เช่น สลิปเงินเดือน บัตรประชาชน 
สเตจเม้นท์ ใบสมรส และใบเปลี่ยนชื่อ เป็นต้น 
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  - พาฝ่ายประเมินฯ ของทางสถาบันการเงินที่ขอสินเชื่อ เข้าท าการประเมิน 

 

 

 

ภาพที่ 3.11 ธนาคารที่ตัวแทนนายหน้าสามารถติดต่อได้ในกรณี บริษัทมาสเตอร์โฮม พร็อพเพอร์ตี้ 
จ ากัด 

 3.1.2.4 การบริการนิติกรรม 

 การบริการนิติกรรมของตัวแทนนายหน้า จากการสัมภาษณ์ของตัวแทนนายหน้าหลาย
คนได้ลก่าวว่าเป็นการบริการที่ผู้ฝากขายต้องการมากที่สุดเพราะคนส่วนใหญ่ไม่มีความรู้เรื่องการท า
นิติกรรมโดยบริการนิติกรรมของตัวแทนนายหน้าจะมีต่อไปนี้ 

   - ตรวจสอบค่าใช้จ่าย อาทิ ค่าธรรมเนียมการโอน ค่าอากร ค่าภาษีต่างๆ เพ่ือแจ้ ง
ให้ทั้ง ผู้ซื้อและผู้ขายทราบ โดยค่าธรรมเนียมการโอน จะใช้ราคากลางที่คิดจากการประเมินของกรม
ที่ดิน โดยอยู่ที่ ร้อยละ 2 ของราคาสินทรัพย์จากการประเมินโดยกรมที่ดิน ภาษีจะคิดเป็นราคาร้อย
ละ 0.5 ส่วนธุรกิจเฉพาะอากรแสตมป์จะคิดเป็นราคา ร้อยละ 3.3  

  - ตรวจสอบยอดค้างช าระในกรณีที่ทรัพย์สินที่ตกลงซื้อขายได้นั้นติดจ านอง ก่อน
การวาง เงินมัดจ า ถ้าจ าเป็นต้องประนอมหนี้ก็จะด าเนินการให้และแจ้งให้ผู้จะซื้อได้รับทราบ 
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  - ดูแลการท านิติกรรมให้เป็นไปตามเจตนารมณ์ของทั้งสองฝ่าย โดยช่วยเตรียม
เอกสารส าคัญท่ีใช้ในการโอนกรรมสิทธิ์ 

  - ตรวจสอบค่าค้างช าระต่างๆ เช่น ค่าส่วนกลาง ค่าน้ า ค่าไฟฟ้า ค่าโทรศัพท์ ก่อน 
การโอนกรรมสิทธิ์ 

  - บริการด้านการโอนกรรมสิทธิ์ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ณ ส านักงานที่ดิน 

  - บริการด้านการโอนสาธารณูปโภค เช่นน้ าประปา ไฟฟ้า โทรศัพท์ ให้แก่ผู้ซื้อและ
ผู้ขาย 

  ทั้งนี้ค่าใช่จ่ายจากการด าเนินการต่างๆในช่วงบริการนิติกรรมนั้น ทางผู้ฝากขาย และ
ทางผู้สนใจซื้อจะต้องเป็นผู้ช าระเอง ไม่เกี่ยวกับการช าระค่าบ าเหน็จของนายหน้าที่คิดเป็นร้อยละ 3 
ของราคาบ้านที่ขาย 

3.2 สัญญานายหน้าเปิด 

 การท าสัญญานายหน้าเปิด ส าหรับบริษัทมาสเตอร์โฮม พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัดนั้นจะเรียก
รูปแบบสัญญานี้ว่า สัญญานายหน้า โดยจะเสนอสัญญานี้ ในกรณีที่ผู้ฝากขายสนใจที่จะขายด้วย
ตนเอง หรือต้องการที่ท าสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด โดยสัญญานายหน้าจะเปิดโอกาสให้ผู้ขาย
สามารถซื้อขายบ้านได้และสามารถมอบอ านาจให้ตัวแทนนายหน้า หรือบุคคลอ่ืนช่วยขาย โดยผู้ที่พา
ผู้ซื้อให้กับผู้ฝากขายได้จะได้รับค่าบ าเหน็จ เนื้อหาของสัญญาสามารถสรุปรายละเอียดข้อตกลงทั้งสอง
ฝ่ายได้ดังนี้ 

 3.2.1 รายละเอียดข้อตกลงสัญญานายหน้า 

  ในการท าสัญญานายหน้าผู้ฝากขายจะต้องกรอกรายละเอียดของตน และสินทรัพย์ 
ได้แก่ ชื่อ ที่อยู่ปัจจุบัน ที่อยู่ของบ้านที่ต้องการขาย และระบุแต่งตั้งตัวแทนนายหน้าจากบริษัท
มาสเตอร์โฮม พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด โดยในสัญญาได้ระบุเงื่อนไขข้อตกลงดังนี้ 

      1)  ให้ “นายหน้า” เป็นผู้จัดการหาผู้ซื้อ โดยเมื่อสามารถท าการซื้อขายบ้านส าเร็จ
นายหน้าจะคิดอัตราร้อยละ 3 ของราคาทรัพย์สินที่ขายได้ 

      2) ผู้ฝากขาย ตกลงที่จะช าระค่าบ าเหน็จแต่นายหน้า เมื่อผู้ซื้อาจากผลการชี้ช่องหรือ
จัดการของนายหน้า 

 จากรายละเอียดสัญญาที่กล่าวมาแสดงให้เห็นว่าไม่มีข้อห้ามไม่ให้ผู้ฝากขายท าสัญญากับ
นายหน้าผู้อ่ืนเพ่ิมเติม และมีช่องทางที่ผู้ฝากขายจะเลี่ยงที่จะจ่ายค่าบ าเหน็จแก่นายหน้า ส่งผลให้
นายหน้าของบริษัทมาสเตอร์โฮมพร็อพเพอร์ จ ากัด บางราย เลือกที่จะปฏิเสธการท าสัญญารูปแบบ
เปิด หรือสัญญานายหน้า เพราะมีโอกาสที่จะไม่ได้รับค่าตอบแทนใดๆ  
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 ตัวแทนนายหน้าที่รับท าสัญญารูปแบบนี้สัมภาษณ์ว่า การท าสัญญารูปแบบนี้กับผู้ฝากขาย
นั้น ตัวแทนนายจะดูจากปัจจัยต่างๆในการตัดสินใจท าสัญญาดังนี้ 

  - บ้านที่ฝากขายต้องไม่มีผู้อาศัยอยู่ เพ่ือไม่ให้เกิดเหตุการณ์ที่ผู้สนใจซื้อพบกับ
เจ้าของบ้าน และท าการโอนกันโดยไม่ผ่านนายหน้า 

  - ไม่ท าการติดประกาศขายที่หน้าบ้าน ด้วยเหตุผลเดียวกับปัจจัยก่อนหน้านี้ 

  - ท าเลบ้านที่ขายเป็นท าเลที่สามารถขายได้ 

  - ราคาที่เจ้าของบ้านตั้ง เป็นราคาที่ไม่สูงเกินไป 

 ถ้าหากเป็นไปตามปัจจัยที่กล่าวมาตัวแทนนายหน้าจะสามารถวางใจและยอมรับการท า
สัญญาได้เพราะมีโอกาสที่ตนจะได้รับค่าบ าเหน็จ 

3.2.2 การให้บริการของตัวแทนนายหน้า จากการท าสัญญานายหน้า 

 ในการให้บริการของตัวแทนนายหน้าโดยสัญญานายหน้า หรือสัญญานายหน้าเปิด นายหน้า
ส่วนใหญ่จะไม่ท าการลงทุนอย่างเต็มที่ เพราะเนื่องจากมีโอกาสที่ตนจะไม่ได้รับเงินค่าบ าเหน็จ และไม่
เปิดโอกาสให้ผู้ฝากขายได้ติดต่อกับผู้ต้องการโดยตรง โดยการให้บริการจะมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

  3.2.2.1 การบริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน 

 การบริการตรวจสอบคุณภาพของบ้านมีลักษณะการให้บริการคล้ายกับสัญญารูปแบบแต่งตั้ง
ตัวแทนหรือ สัญญานายแต่เพียงผู้เดียว โดยรายละเอียดต่างๆมีดังนี้ 

   1) ตรวจสอบสภาพทรัพย์สิน 

  การตรวจสอบสภาพทั่วไปโดยรายละเอียดการบริการเหมือนกับการท าสัญญาแต่งตั้ง
ตัวแทนขาย โดยจะขอรับข้อมูลเพื่อใช้พิจารณาสภาพบ้านว่าสอดคล้องกับราคาที่ตั้งหรือไม่ 

   2) ตรวจสอบกรรมสิทธิ์ การอายัด การเวนคืน ของทรัพย์สิน 

  เพ่ือตรวจสอบบ้านว่าอยู่ในช่วงในช่วงการอายัด เวนคืน จ านอง หรือมีนิติกรรม 
เพราะจะเกิดข้ึนในการซื้อขายภายหลัง ตัวแทนนายหน้าของบริษัทจะท าการขอส าเนาโฉนด ทะเบียน
บ้าน และส าเนาบัตรประชาชน 

  3.2.2.2 บริการการตลาด 

 บริการการตลาดของสัญญานายหน้ามีรูปแบบการให้บริการที่แตกต่างกับการท าสัญญา
แต่งตั้งตัวแทนขาย เพราะในส่วนบริการนี้จะมีการลงทุนค่าใช้จ่ายของนายหน้ามากที่สุด โดยนายหน้า
จะให้บริการต่อไปนี้ 
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   1) ส ารวจราคาตลาด  

 บริการส่วนนี้คล้ายกับการท าสัญญาแต่งตั้งนายหน้า คือ ตัวแทนนายหน้าจะท า
การส ารวจราคาตลาดจากบ้านที่ประกาศขายบริเวณใกล้เคียง โดยสังเกตจากประกาศขายผ่านป้าย
ประกาศขาย และประกาศในเวปไซต์ รวมถึงใช้ประสบการณ์รวมประเมินราคา 

   2) ติดป้ายประกาศประกาศขาย  

   จากการสัมภาษณ์นายหน้าที่รับท าสัญญาประเภทนายหน้าเปิดกับผู้ฝาก
ขาย ได้กล่าวว่า นายหน้าขะท าการติดป้ายประกาศจ านวนครึ่งนึงของการติดป้ายประกาศของสัญญา
แต่งตั้งตัวแทนผู้ขาย โดยประมาณ 10 ป้าย และไม่มีการติดป้ายขนาดใหญ่ที่หน้าบ้านของผู้ฝากขาย 
เพ่ือเลี่ยงการการติดต่อกันโดยตรงของผู้ฝากขายและผู้ต้องการซื้อ 

  โดยสามารถค านวนค่าใช้จ่ายที่ลงทุนกับการติดป้ายประกาศเหลือเพียง 
1,000 -2,000 บาทเท่านั้น ซึ่งอาจจะส่งผลให้การขายอาจจะช้ากว่าการท าสัญญารูปแบบแต่งตั้ง
ตัวแทน 

   3) การประกาศขายบ้านผ่านอินเตอร์เน็ต 

  ในการประกาศขายผ่านอินเตอร์เน็ตของการท าสัญญานายหน้าเปิด นายหน้าจะท า
การอัพลงเวปไซต์ต่างๆ แต่อาจจะลดจ านวนเวปไซต์ลง และประกาศในเวปที่ไม่ต้องใช้ไอดีพรีเมี่ยม 
เพราะการสสมัครไอดีพรีเมี่ยมนั้นมีจ านวนรายการที่จะประกาศอยู่จ ากัด จากการสัมภาษณ์พบว่าเวป
ไซต์ที่ยังคงประกาศอยู่ในกรณีท าสัญญานายหน้ารูปแบบนี้ มีดังนี้ 

   - http://www.masterhomeproperty.com เวปไซต์ของบริษัทที่ไม่เสีย
ค่าใช้จ่ายใดๆ 

   - http://www.ddproperty.com เวปไซต์ประกาศขายอสังหาริมทรัพย์ที่
มีความนิยมสูง มีโอกาสที่ผ้สนใจซื้อจะเข้ามาสืบค้น 

   - http://www.dealfish.co.th เวปไซต์ที่มีการตอบรับจากผู้ต้องการซื้อ
มากอีก 1 เวปไซต์ 

   4) พาผู้สนใจซื้อชมทรัพย์สิน   

 การเข้าชมบ้านนั้น ตัวแทนนายหน้าต้องแน่ใจว่าจะไม่พบกับผู้ฝากขายบ้าน โดย
ในขั้นตอนการบริการนี้สามารถอธิบายได้ดังนี้ 

  -  ตัวแทนนายหน้าจะท าการนัดกับผู้สนใจซื้อบ้านอย่างน้อย 1 วัน  

  - ตัวแทนนายหน้าให้ข้อมูลต่างๆที่เป็นประโยชน์ในการตัดสินซื้อบ้านกับ
ผู้สนใจที่จะซ้ือ ตัวแทนนายหน้าจะไม่ให้ผู้ต้องการซื้อติดต่อกับผู้ฝากขายโดยตรง 
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  -  ตัวแทนนายหน้าจะช่วยเป็นสื่อการในการเจรจาต่อรองราคาเพ่ือให้ได้
ราคาที่เหมาะสมและเป็นไปตามความต้องการของทั้งผู้ฝากขาย และผู้ซื้อ 

  - ตัวแทนนายหน้าจะท าหน้าที่ช่วยคัดกรองผู้ที่สนใจซื้อ  

 จากที่กล่าวมาสามารถสรุปได้ว่ามีการบริการที่เหมือนกับสัญญาแต่งตั้งตัวแทน
ขาย เพียงแต่จะไม่มีการพบกันของผู้ฝากขายและผู้ต้องการซื้อ 

 3.2.2.3 การบริการด้านสินเชื่อ  

 ในการให้บริการขั้นตอนนี้ตัวแทนนายหน้าจะช่วยอ านวยความสะดวกให้กับผู้ต้องการ
ซื้อคล้ายกับสัญญาแต่งตั้งตัวแทนขาย ดังนี้ 

  - บริการจัดเตรียมเอกสารส าหรับการขอสินเชื่อ เช่น สลิปเงินเดือน บัตรประชาชน 
สเตจเม้นท์ ใบสมรส และใบเปลี่ยนชื่อ เป็นต้น 

  - พาฝ่ายประเมินฯ ของทางสถาบันการเงินที่ขอสินเชื่อ เข้าท าการประเมิน 

 3.2.2.4 การบริการนิติกรรม 

 การบริการนิติกรรมมีบริการที่เหมือนกับสัญญาแต่งตั้งตัวแทนขายเช่นกัน โดยมี
รายละเอียดการใช้บริการดังนี้  

   - ตรวจสอบค่าใช้จ่าย อาทิ ค่าธรรมเนียมการโอน ค่าอากร ค่าภาษีต่างๆ เพ่ือแจ้ง
ให้ทั้ง ผู้ซื้อและผู้ขายทราบ โดยค่าธรรมเนียมการโอน จะใช้ราคากลางที่คิดจากการประเมินของกรม
ที่ดิน โดยอยู่ที่ ร้อยละ 2 ของราคาสินทรัพย์จากการประเมินโดยกรมที่ดิน ภาษีจะคิดเป็นราคาร้อย
ละ 0.5 ส่วนธุรกิจเฉพาะอากรแสตมป์จะคิดเป็นราคา ร้อยละ 3.3  

  - ตรวจสอบยอดค้างช าระในกรณีที่ทรัพย์สินที่ตกลงซื้อขายได้นั้นติดจ านอง ก่อน
การวาง เงินมัดจ า ถ้าจ าเป็นต้องประนอมหนี้ก็จะด าเนินการให้และแจ้งให้ผู้จะซื้อได้รับทราบ 

  - ดูแลการท านิติกรรมให้เป็นไปตามเจตนารมณ์ของทั้งสองฝ่าย โดยช่วยเตรียม
เอกสารส าคัญท่ีใช้ในการโอนกรรมสิทธิ์ 

  - ตรวจสอบค่าค้างช าระต่างๆ เช่น ค่าส่วนกลาง ค่าน้ า ค่าไฟฟ้า ค่าโทรศัพท์ ก่อน 
การโอนกรรมสิทธิ์ 

  - บริการด้านการโอนกรรมสิทธิ์ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ณ ส านักงานที่ดิน 

  - บริการด้านการโอนสาธารณูปโภค เช่นน้ าประปา ไฟฟ้า โทรศัพท์ ให้แก่ผู้ซื้อและ
ผู้ขาย 
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  ทั้งนี้ค่าใช่จ่ายจากการด าเนินการต่างๆในช่วงบริการนิติกรรมนั้น ทางผู้ฝากขาย และ
ทางผู้สนใจซื้อจะต้องเป็นผู้ช าระเอง ไม่เกี่ยวกับการช าระค่าบ าเหน็จของนายหน้าที่คิดเป็นร้อยละ 3 
ของราคาบ้านที่ขาย 

  ความแตกต่างการให้บริการระหว่างสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว และ
สัญญารูปแบบนายหน้าเปิด ของบริษัทมาสเตอร์โฮม พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด จากการสัมภาษณ์นายหน้า
ได้โดยประมาณการค่าบริการ ผู้วิจัยสามารถจ าแนกค่าบริการได้ดังตารางต่อไปนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

64 

สัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียว สัญญานายหน้าเปิด 

การให้บริการ มูลค่าการบริการ 

(บาท) 

การให้บริการ มูลค่าการบริการ 

(บาท) 

ตรวจสอบสภาพทรัพย์สิน - ตรวจสอบสภาพทรัพย์สิน - 

ตรวจสอบกรรมสิทธิ์  การ
อ า ยั ด  ก า ร เ ว น คื น  ข อ ง
ทรัพย์สิน 

- ตรวจสอบกรรมสิทธิ์  การ
อ า ยั ด  ก า ร เ ว น คื น  ข อ ง
ทรัพย์สิน 

- 

ส ารวจราคาตลาด - ส ารวจราคาตลาด - 

ติดป้ายประกาศประกาศขาย
(จ านวนประมาณ 20 ป้าย 
และป้ายประกาศหน้าบ้าน) 

5,000 ติดป้ายประกาศประกาศขาย
(จ านวนประมาณ10 ป้ าย 
และไม่มีป้ายประกาศหน้า
บ้าน) 

2,500 

การประกาศขายบ้านผ่าน
อินเตอร์เน็ต(จ านวนหลายเวป
ไซต์ เท่ าที่ เ ป็ น ไป ได้  และ
อัพเดทบ่อยครั้ง) 

12,000 การประกาศขายบ้านผ่าน
อินเตอร์เน็ต(จ านวนหลาย
เวปไซต์พอสมควร อาจจะไม่
ใช้ไอดีพรีเมี่ยมทุกเวปไซต์) 

5,000 

พาผู้สนใจซื้อชมทรัพย์สิน   ร้อยละ 1 ของ
ราคาบ้าน 

พาผู้สนใจซื้อชมทรัพย์สิน(ไม่
พบกับผู้ฝากขาย)   

ร้อยละ 1 ของ
ราคาบ้าน 

การบริการด้านสินเชื่อ 2,500 การบริการด้านสินเชื่อ 2,500 

การบริการนิติกรรม ร้อยละ 1 ของ
ราคาบ้าน 

การบริการนิติกรรม ร้อยละ 1 ของ
ราคาบ้าน 

 *การท าสัญญาทั้งสองรูปแบบจะมีค่าใช้เพียงครั้งเดียวคือค่าบ าเหน็จนายหน้า คิดเป็นร้อยละ 3 ของราคาบ้านที่ขายเท่ากัน 

**การค านวนค่าใช้จ่ายคิดจากการประมาณการของตัวแทนนายหน้าที่ผู้วิจัยส าภาษณ์ โดยยังไม่ค านวนถึงค่าเดินทางที่ใช้ในการ
ด าเนินการขั้นตอนบริการต่างๆ 

ตารางที ่3. 1 ความแตกต่างการให้บริการระหว่างสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว และสัญญา
รูปแบบนายหน้าเปิด 

 



 
 

65 

  จากตารางสามารถสรุปได้ว่า การท าสัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียวนั้นจะได้รับ
บริการที่เต็มท่ีมากกว่าการท าสัญญานายหน้าเปิด โดยผู้ฝากขายต้องตัดสินใจระหว่างการได้รับบริการ
ที่เต็มท่ีจากนายเพียงคนเดียว หรือ การใช้เลือกใช้บริการนายหน้าหลายคน หรือการที่ตนสามารถขาย
เองได้แต่ไม่ได้รับบริการเต็มท่ีและอาจจะขายได้ช้ากว่า 
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บทที่ 4 
การศึกษาผู้ใช้บริการฝากขายบ้านมือสองผ่านตัวแทนนายหน้า 

กรณีผู้ใช้บริการสัญญาแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว 

 การศึกษาผู้ใช้บริการการฝากขายบ้านมือสองผ่านตัวแทนนายหน้า กรณีใช้บริการสัญญาแบบ
นายหน้าแต่เพียงผู้เดียว เป็นข้อมูลที่ได้จากการสังเกตและการสัมภาษณ์การให้บริการของนายหน้า 
เพ่ือน ามาสู่การท าแบบสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการฝากขายบ้าน โดยมุ่งเน้นที่จะศึกษาการรับรู้เกี่ยวกับ
บริการของนายหน้า ในกรณีสัญญาแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการของผู้
ฝากขาย ต่อการบริการที่ได้รับจากนายหน้า ในกรณีสัญญาแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว และศึกษา
ความพึงพอใจและความต้องการที่มีการบริการ โดยจะศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นใช้บริการฝาก
ขายบ้านผ่านนายหน้าบริษัท มาสเตอร์โฮม พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัดในรูปแบบสัญญาแบบนายหน้าแต่
เพียงผู้เดียว จ านวน 15 คน ซึ่งผลจากการศึกษาท่ีได้ดังต่อไปนี้ 

 4.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 

 4.2 การตัดสินใจการเลือกท าสัญญา 

 4.3 การรับรู้การใช้บริการบ้านมือสอง ของกลุ่มผู้ใช้บริการสัญญาแบบนายหน้าแต่เพียงผู้
 เดียว 

 4.4 ความต้องการการบริการที่ผู้ใช้บริการได้รับจากตัวแทนนายหน้า 

 4.5 การบริการที่ผู้ใช้บริการคาดหวังจากตัวแทนนายหน้า 
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4.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 

4.1.1 อาชีพของกลุ่มตัวอย่าง 

 จากกลุ่มตัวอย่างที่สัมภาษณ์ทั้งหมด 15 คน ได้ประกอบอาชีพ ข้าราชการ 1 คน ธุรกิจ
ส่วนตัว 8 คน พนักงานบริษัท 6 คน โดยที่ไม่มีผู้ที่ประกอบอาชีพที่เกียวข้องกับรัฐวิสาหกิจในกลุ่ม
ตัวอย่างของผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว โดยจากตารางที่ 4.1  ได้แสดงถึง
ประเภทของอาชีพในการตัดสินใจที่จะใช้บริการ 

อาชีพ 
คนที่ ร ว

ม 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

รับ
ราชการ 

               
1 

พนักงาน
บริษัท 

               
6 

รัฐวิสาหกิ
จ 

               
 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

               8 

อ่ืนๆ                 

ตารางที่ 4.1 แสดงอาชีพของกลุ่มตัวอย่าง 

จากตารางพบว่ากลุ่มตัวอย่างที่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวเลือกใช้บริการสัญญารูปแบบ
นายหน้าแต่เพียงผู้เดียวมากที่สุดสืบเนื่องมาจากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ที่มีธุรกิจส่วนตัวจะไม่มีเวลาและ
ไม่ต้องการเสียเวลาในการซื้อขายบ้าน โดยส่วนใหญ่จะเชื่อถือตามที่นายหน้ากล่าวไว้ว่าสัญญารูปแบบ
นี้จะสามารถท าให้นายหน้ากล้าที่จะขายบ้านได้ และกลุ่มตัวอย่างที่ประกอบอาชีพรับราชการนั้นมี
น้อยที่สุด เนื่องจากผู้ให้สัมภาษณ์ให้ทราบถึงขั้นตอนการให้บริการทั้งหมดเพียงแต่ต้องการขายออก
โดยเร็วที่สุด 

4.1.2 รายได้ครัวเรือนต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่าง  

จากกลุ่มตัวอย่างที่สัมภาษณ์พบว่า มีรายได้ครัวเรือนอยู่ที่ 40,001-60,000 บาท มีจ านวน 2 คน 
มีรายได้ครัวเรือนอยู่ที่ 60,001- 80,000 บาท มีจ านวน 4 คน มีรายได้ครัวเรือนอยู่ที่ 80,001- 
100,000 บาทมีจ านวน 3 คน และมีรายได้มากกว่า 100,000 บาท มีจ านวน 4 คน  โดยจากตารางที่ 
4.2 สามารถกล่าวได้ว่ารายได้ของครัวเรือนนั้น  
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รายได้ 
คนที่ 

รวม 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

น้อยกว่ า
20,000 
บาท 

               
- 

20,001-
40,000 
บาท 

               
2 

40,001- 
60,000 
บาท 

               
4 

60,001- 
80,000 
บาท 

               
3 

80,001- 
100,000 
บาท 

               
2 

มากกว่า 

100,000 
บาท 

               

4 

ตารางที่ 4.2 แสดงรายได้ครัวเรือนต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่าง 

จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ที่ต้องการขายบ้านส่วนใหญ่นั้นจะมีรายได้มากกว่า 20,000 บาทขึ้นไป 
โดยจากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 15 คนนั้น พบว่าผู้ที่มีรายได้น้อยกว่า 20,000 บาทจะไม่ใช่กลุ่มลูกค้า
ของนายหน้า ทั้งนี้กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ครัวเรือน 40,001 – 60,000 บาท และกลุ่มตัวอย่างที่มี
รายได้ครัวเรือนมากกว่า 100,00 บาท เป็นกลุ่มที่เลือกใช้สัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียวมาก
ที่สุด  
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4.1.3 สิทธิ์ความเป็นเจ้าของสินทรัพย์ ของกลุ่มตัวอย่าง 

จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีสิทธิ์ความเป็นเจ้าของสินทรัพย์ จ านวน  10 คน ลักษณะสิทธิ์การเป็น
เจ้าของเป็นปัจจัยหนึ่งที่แสดงว่าถึงว่า ตัวเจ้าของมีเวลาที่จะติดต่อใช้บริการเอง หรือ ไม่สะดวกด้วย
ตนเองจึงฝากญาติ คนรู้จักมาเพ่ือใช้บริการ มีผู้เป็นตัวแทนเจ้าของ จ านวน 2 คน ดังตารางที่ 4.4  

สิทธิ์การเป็นเจ้าของ จ านวน 

เป็นเจ้าของเอง 12 

รับหนังสือมอบหมายมาท าสัญญาแทน 3 

รวม 15 

ตารางที่ 4.3 แสดงสิทธิ์ความเป็นเจ้าของสินทรัพย์ ของกลุ่มตัวอย่าง 

4.1.4 ข้อมูลของท่ีอยู่อาศัยที่ต้องการขาย 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างที่ท าสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียวจ านวนทั้งสิ้น 15 คน 
พบว่า ข้อมูลของที่อยู่อาศัยที่ต้องการขาย มีรายละเอียดดัง ตารางที่ 4.4 ดังนี้ 
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คนที ่
ประเภทท่ีอยู่

อาศัย 
ราคา 
(บาท) 

ท าเลที่ตั้ง 
พื้นที่ใช้สอย 

(ตารางวา) 

1 บ้านเดี่ยว 4,800,000 ราชพฤกษ ์แจ้งจัฒนะ 54.4 

2 บ้านเดี่ยว 5,700,000 นวลจันทร์ บึงกุ่ม 60 

3 ทาวน์เฮ้าส์ 3,500,000 บางนา-ตราด 33 

4 ทาวเฮ้าส์ 2,100,000 ถนนรามอินทรา  20 

5 บ้านเดี่ยว 2,300,000 ประเวศ 51 

6 บ้านเดี่ยว 3,800,000 หมู่บ้านทุ่งเศรษฐี  ประเวศ 43 

7 ทาวน์โฮม 3,600,000 หมู่บ้านทาว์นอเวนิว บางกะปิ 20 

8 ทาวน์เฮ้าส์ 2,000,000 หมู่บ้านลัดดาวัลย์ บึงกุ่ม 39 

9 ทาวน์เฮ้าส์ 2,200,000 หมู่บ้านเต็มสิริอเวนิว ถ.เจริญพัฒนา 22.8 

10 บ้านเดี่ยว 2,200,000 บางกรวย สราญรมย์ 12 

11 คอนโด 1,690,000 ปากเกร็ด นนทบุรี 36.4(ตร.ม.)   

12 บ้านแถว 4,000,000 นราธิวาส สาทร 10.1   

13 ทาวน์เฮ้าส์ 2,300,000 หมู่บ้านนิรันวิลล์ เขตประเวศ 16 

14 ทาวน์เฮ้าส์ 1,900,000 บึงกุ่ม กทม. 18   

15 บ้านเดี่ยว 4,200,000 อมรพันธ์นคร สวนสยาม 87 

ตารางที่ 4.4 แสดงข้อมูลบ้านที่ต้องการขาย 

 จากตารางที่ 4-4 พบว่า ลักษณะบ้านที่ฝากขายของผู้ใช้บริการสัญญานายหน้าแต่เพียผู้เดียวส่วน
ใหญ่เป็นทาวน์เฮ้าส์ระดับราคา 2 ล้านบาท 
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4.2 การตัดสินใจการเลือกท าสัญญา 

ในการท าสัญญารูปแบบสัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียว จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง พบว่ามี
เหตุผลในการตัดสินใจการเลือกใช้บริการผ่านนายหน้า และ เหตุผลในการเลือกการบริการโดยสัญญา
แบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว ดังนี้ 

4.2.1 เหตุผลในการตัดสินใจการเลือกใช้บริการผ่านนายหน้า 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างที่ท าสัญญานายหน้าแต่เ พียงผู้เดียว ทั้งหมด 15 คน สามารถ
จ าแนกเหตุผลที่เลือกใช้บริการผ่านนายหน้า ได้ดังนี้ 

เหตุผลที่ 1  ต้องการขายให้เร็วที่สุด  

 โดยจากการสัมภาษณ์ ผู้ที่ใช้บริการสัญญานายหน้ารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว
ได้กล่าวว่า เพราะต้องการขายบ้านให้เร็วจึงใช้บริการกับนายหน้า  ทั้งนี้เนื่องมาจากการรับรู้ของ
ผู้ใช้บริการนั้นมาจากการรับข้อมูลแบบปากต่อปาก เพราะผู้ให้สัมภาษณ์ได้กล่าวว่าเชื่อว่าถ้าใช้บริการ
นายหน้าน่าจะขายได้เร็วกว่า หรือ ทราบจากนายหน้าแนะน าว่าการใช้บริการนายหน้าถ้ายังขายไม่ได้
ก็ไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายใดๆ ถ้าขายได้ก็น่าจะเร็วกว่าที่ตนจะท าการขายเอง 

 ทั้งนี้ผู้วิจัยได้สรุปความหมายของความต้องการขายได้เร็วที่สุดจากระยะเวลาการที่
ผู้ใช้บริการเลือกท าสัญญากับนายหน้า โดยจากการสอบถามพบว่าผู้เลือกใช้สัญญานายหน้าแต่เพียงผู้
เดียวกับนายหน้าแต่เพียงผู้เดียวส่วนใหญ่ได้เลือกระยะเวลาการท าสัญญากับนายหน้าตัวแทนบริษัท 6 
เดือน และได้กล่าวว่า หากหมดระยะเวลาสัญญาและไม่สามารถขายได้ ผู้ใช้บริการจะไม่ท าการต่อ
สัญญากับนายหนาตัวแทนบริษัท ดังนั้นตารางที่ 4.5 

การท าสัญญา 

นายหน้าแต่เพียงผู้
เดียว 

คนที่ 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

ระยะเวลา(เดือน) 6 6 3 12 3 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 

ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ต่ อ
สัญญา 

  *  *           

* คือกลุ่มคนที่ขอตัดสินใจจากผลงานการหาผู้สนใจซื้อบ้านจากนายหน้า 

ตารางที่ 4.5 แสดงระยะเวลาการท าสัญญากับนายหน้า และการตัดสินใจในการต่อสัญญาเมื่อหมด
เวลาการท าสัญญา 
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เหตุผลที่ 2 เชื่อว่าสัญญานี้จะท าให้นายหน้าท างานได้อย่างเต็มที่ 

  จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการนายหน้ารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียวได้กล่าวถึง
เหตุผลในการเลือกใช้บริการนี้ว่า ในตอนการอธิบายการให้บริการของนายหน้าก่อนที่จะท าสัญญาฝาก
ขายบ้าน นายหน้าได้อธิบายว่าการท าสัญญากับนายหน้าจะช่วยให้นายหน้านั้นท างานได้อย่างเต็มที่ 
เพราะจะได้ไม่ต้องกลัวว่าผู้เป็นเจ้าของบ้านจะแอบเจรจากับผู้สนใจซื้อรับหลังนายหน้า ดังนั้นเมื่อท า
สัญญากับนายหน้า นายหน้าจึงกล้าที่จะลงทุนที่จะท าการตลาดในการขายบ้านให้อย่างเต็มที่ โดยการ
ที่กลุ่มตัวอย่างมีความเชื่อว่าการท าสัญญาฝากขายบ้านรูปแบบนี้จะท าให้นายหน้าท างานให้กับตนได้
อย่างเต็มที่ เป็นไปตามทฤษฎีการจูงใจและโน้มน้าวใจ โดยนายหน้าจะพูดให้ข้อมูลจนผู้ใช่บริการเกิด
ความเข้าใจ ความรู้ ท าให้เกิดความคล้อยตาม 

เหตุผลที่ 3 ต้องการให้นายหน้าจัดการทุกขั้นตอน  

  จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการนายหน้ารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียวได้กล่าวถึง
เหตุผลในการเลือกใช้บริการนี้ว่า เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ไม่มีเวลาที่จะดูแลจัดการในเรื่องของ
การขายบ้าน อีกทั้งไม่มีความรู้ในเรื่องของการจัดการนิติกรรมต่างๆ จึงเลือกใช้บริการดังกล่าวและ
หวังว่าจะแต่งตั้งให้นายหน้าป็นตัวแทนของตนในการจัดการเรื่องทั้งหมด 

เหตุผลที่ 4 ไม่มีความรู้เกี่ยวกับการซื้อขายบ้าน และคิดว่าการท าสัญญานี้จะไม่ถูกเอาเปรียบจาก
ผู้ซื้อ 

 จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการนายหน้ารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียวได้กล่าวถึง
เหตุผลในการเลือกใช้บริการนี้ว่า ผู้ใช้บริการไม่มีความรู้เรื่องรายละเอียดของการซื้อขายบ้าน โดย
ผู้วิจัยสามารถระบุได้จากการที่ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าไม่ทราบถึงรายละเอียดของการซื้อขาย(ดังตาราง
ที่ 4.7 ) รวมถึงการท าสัญญาที่มีหลายรูปแบบและไม่ได้ศึกษาเพ่ิมเติมก่อนท าสัญญา โดยกลุ่ม
ผู้ใช้บริการมีความเชื่อว่าหากไม่มีความรู้อาจจะถูกผู้ซื้อบ้านเอาเปรียบได้ ผู้ใช้บริการจึงตัดสินใจให้
นายหน้า ทั้งนี้เหตุผลการตัดสินใจนั้นสามารถอ้างอิงถึงแนวคิดการตลาดแบบปากต่อปากได้ เพราะ
ถึงแม้ว่าผู้ใช้บริการจะไม่ได้ข้อมูลในเรื่องของการใช้บริการนายหน้า แต่ได้รับข้อมูลจากผู้อ่ืนว่าหากไม่
มีความรู้ในเรื่องของนิติกรรมอาจจะถูกเอาเปรียบได้จนเกิดเป็นความเชื่อ น าไปสู่การตัดสินใจในการ
เลือกใช้บริการของนายหน้า  

เหตุผลที่ 5 ไว้วางใจนายหน้า 

 จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการนายหน้ารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียวได้กล่าวถึง
เหตุผลในการเลือกใช้บริการนี้ว่า หลังจากที่ได้พบกับนายหน้าและทราบขั้นตอนการให้บริการของ
นายหน้าแล้วพบว่าเงื่อนไขของการให้บริการนั้นเป็นเงื่อนไขที่ตนยอมรับได้ นายหน้าได้เสนอการ
ให้บริการต่างๆ โดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายใดๆหากยังไม่สามารถขายบ้านได้ อีกทั้งจากการพูดคุยพบว่า
นายหน้ามีบุคลิคท่ีดี การใช้ค าพูด และให้ข้อมูลที่น่าเชื่อถือจึงเลือกใช้บริการ  
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เหตุผลที่ 6 ต้องการให้ดูแลเรื่องค่าใช้จ่ายต่างๆ 

 จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการนายหน้ารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว โดยผู้ให้
เหตุผลนี้มีเพียงผู้เดียวซึ่งได้กล่าวถึงเหตุผลในการเลือกใช้บริการนี้ว่า ผู้ใช้บริการมีความรู้เรื่องการท า
นิติกรรมต่างๆที่เกียวข้องกับการขายบ้าน และเข้าใจการบริการของนายหน้า ที่เลือกการท าสัญญา
รูปแบบนี้เพราะหวังที่จะให้นายหน้าช่วยลดค่าใช้ในการในการท านิติกรรม เช่น ค่าโอนบ้าน เป็นต้น 

โดยจากตารางที่ 4.6 พบว่าผู้ที่ให้เหตุผลว่าต้องการขายให้เร็วที่สุด เป็นจ านวน 11 คน เชื่อว่า
สัญญานี้จะท าให้นายหน้าท างานได้อย่างเต็มที่ 7 คน ต้องการให้นายหน้าจัดการทุกขั้นตอน 4 คน 
ไว้วางใจนายหน้า 3 คน ไม่มีความรู้เกี่ยวกับการซื้อขายบ้าน และคิดว่าการท าสัญญานี้จะไม่ถูกเอา
เปรียบจากผู้ซื้อ 2 คน ต้องการให้ดูแลเรื่องค่าใช้จ่ายต่างๆ 1 คนตามล าดับ 

เหตุผล คนที่ จ านวน 
- ต้องการขายให้เร็วที่สุด  1, 4, 7, 8, 9, 10, 11, 

12,13,14,15 
11 

- เชื่อว่าสัญญานี้จะท าให้นายหน้าท างานได้อย่างเต็มที่  3, 4, 5, 6, 9, 10, 12, 
15 

7 

-  ต้องการให้นายหน้าจัดการทุกขั้นตอน   )ผู้ขายไม่มีเวลา
จัดการ(  

6, 7, 9,10,13,15 6 

- ไม่มีความรู้เกี่ยวกับการซื้อขายบ้าน และคิดว่าการท าสัญญา
นี้จะไม่ถูกเอาเปรียบจากผู้ซื้อ 

2,14 2 

- ไว้วางใจนายหน้า  3, 5,14 3 
- ต้องการให้ดูแลเรื่องค่าใช้จ่ายต่างๆ 11 1 
ตารางที่ 4.6 แสดงจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ตอบเหตุผลการเลือกใช้บริการนายหน้า 

4.3 การรับรู้การใช้บริการบ้านมือสอง ของกลุ่มผู้ใช้บริการสัญญาแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว 

4.3.1 ความเข้าใจเกี่ยวกับสัญญารูปแบบนายแต่เพียวผู้เดียว และสัญญารูปแบบนายหน้า
เปิด 

จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการโดยสัญญาประเภทนายแต่เพียงผู้เดียว พบว่า ผู้ใช้บริการทราบ
ถึงรายละเอียดของการท าสัญญาทั้งสองประเภทก่อนท าสัญญา จ านวน 4 คน โดยจากตารางที่ 4.7 
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การรับรู้รายละเอียดของการท าสัญญา จ านวน 

ทราบ 4 

ไม่ทราบ 11 

รวม 15 

ตารางที่ 4.7 แสดงการรับรู้รายละเอียดของการท าสัญญาทั้งสองประเภทก่อนท าสัญญา 

จากตารางที่ 4.8 พบว่ามีผู้ทราบเกี่ยวกับรายละเอียดของการท าสัญญาก่อนที่จะเลือกท า
สัญญาจ านวน  4 คน โดยรับรู้ข้อมูลจากแหล่งข้อมูล ดังนี้ 

การรับรู้รายละเอียดของการท าสัญญา จ านวน 

 มีประสบการณ์ฝากขายบ้านมาก่อน 1 

 ทราบจากคนรู้จัก - 

 สืบค้นจากอินเตอร์เน็ต - 

 ทราบจากการพูดคุยกับตัวแทนบริษัทที่ท า
สัญญา 

3 

รวม 4 

ตารางที่ 4. 8 แสดงที่มาการรับรู้ของผู้ที่ทราบรายละเอียดของการท าสัญญา 

เนื่องจากผู้ให้สัมภาษณ์ให้เหตุผลที่สอดคล้องกัน ผู้วิจัยจึงสามารถสรุปการรับรู้รายละเอียด
ของการท าสัญญาของผู้ใช้บริการได้ดังนี้ 

 ทราบจากการพูดคุยกับตัวแทนบริษัทที่ท าสัญญา หลังจากพูดคุยกับนายหน้า จึงได้
แสดงความต้องการที่ตนเองอยากจะขายเองด้วยถึงสอบถามนายหน้าว่าตนสามารถขายเองโดยไม่จ้าง
นายหน้าคนอ่ืนได้หรือไม่ ซึ่งนายหน้าได้อธิบายว่าในสัญญารูปแบบนี้ ผู้ใช้บริการไม่สามารถขายเอง
หรือฝากขายได้ นายหน้ามีสิทธิขายได้แต่เพียงผู้เดียว แต่ถ้าท าสัญญานายหน้าเปิดนั้นนายหน้าเองก็
จะไม่กล้าที่จะท าสัญญาด้วยเนื่องจากไม่สามารถลงมือท าการตลาดได้อย่างเต็มที่ ผู้ใช้บริการจึง
ตัดสินใจท าสัญญาฝากขายบ้านในรูปเบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว 

 มีประสบการณ์ฝากขายบ้านมาก่อน ผู้ใช้บริการได้บอกว่าจากการที่เคยฝากขาย
บ้านกับนายหน้า โดยการท าสัญญานี้นายหน้าจะสามารถท างานได้อย่างเต็มที่ผลที่ออกมาคือบ้านหลัง
ก่อนสามารถขายบ้านได้ในเวลาไม่นาน 
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4.4 ความต้องการการบริการที่ผู้ใช้บริการได้รับจากตัวแทนนายหน้า 

4.4.1 การบริการที่ได้รับ 

จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ใช้บริการได้รับการท าสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว จ านวน
ทั้งหมด 15 คนนั้น ได้รับการบริการทุกประเภทอย่างครบถ้วน ดังตารางที่ 4.9 

การบริการ จ านวนผู้ได้รับบริการ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน  

- การประเมินราคาบ้าน 12 

- การตรวจสอบสภาพบ้าน 12 

บริการตลาด  

- การท าป้ายโฆษณา 12 

- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 12 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน 12 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า 12 

บริการสินเชื่อ   

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า 12 

บริการนิติกรรม  

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม 12 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ 12 

ตารางที่ 4. 9 แสดงการบริการที่ผู้ใช้บริการฝากขายได้รับ 

4.4.2 การบริการที่ยินดีจ่ายเพื่อรับบริการ 

 จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการผู้วิจัยได้สอบถามว่า สมมติว่าบริการต่างๆเป็นบริการที่มี
ค่าใช้จ่ายแยกจากกันต่างหาก ผู้ใช้บริการจะยังคงรู้สึกยินดีที่จะจ่ายค่าบริการกับการบริการใดบ้าง 
ทั้งนี้ค าถามดังกล่าวมีวัตถุประสงค์เพ่ือที่ต้องการทราบว่าบริการใดบ้างที่ผู้ใช้บริการรู้สึกว่าคุ้มค่ากับ
การเสียค่าใช้จ่าย โดยพบว่าการท าป้ายโฆษณา และ พาผู้สนใจเข้าชมบ้าน เป็นบริการที่ผู้ใช้บริการยิน
จ่ายค่าบริการมากที่สุด โดยมีจ านวน 15 คน ดังตารางที่ 4.10 
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การบริการ จ านวนผู้ยินดีจ่ายเพื่อ
ได้รับการบริการ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน  

- การประเมินราคาบ้าน 6 

- การตรวจสอบสภาพบ้าน 3 

บริการตลาด  

- การท าป้ายโฆษณา 15 

- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 9 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน 14 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า 11 

บริการสินเชื่อ   

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า 11 

บริการนิติกรรม  

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม 6 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ 13 

ตารางที่ 4.10 แสดงการบริการที่ผู้ใช้บริการฝากขายยินดีจ่ายเพื่อให้ได้บริการ 

4.5 การบริการที่ผู้ใช้บริการคาดหวังจากตัวแทนนายหน้า 

 4.5.1 การบริการที่ผู้ใช้บริการต้องการ 

 จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง ที่เป็นผู้ใช้บริการฝากขายบ้านในสัญญารูปแบบนายหน้าแต่
เพียงผู้เดียว โดยสอบถามการบริการที่ลูกค้าต้องการมากที่สุดจ านวน 3 อันดับแรก ได้ผลดังต่อไปนี้ 
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การบริการ 

จ านวนผู้ใช้บริการ 

ตามอันดับ (คน) 
คะแนนรวม 

อันดับ
1 

อันดับ 

2 

อันดับ 

3 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน     

- การประเมินราคาบ้าน  l lll 5 

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    - 

บริการตลาด     

- การท าป้ายโฆษณา lll ll lll 16 

- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต ll ll  7 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน lllll l lll 21 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า  lll l 9 

บริการสินเชื่อ      

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า l lllll  13 

บริการนิติกรรม     

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม   l 1 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ llll l lllll 18 

*การคิดคะแนนเฉลี่ย โดยอันดับ 1 คิดเป็น 3 คะเนน, อันดับ 2 คิดเป็น 2 คะแนน, อันกับ 3 คิดเป็น 1 คะแนน 

 ตารางที่ 4.11 แสดงการบริการที่ผู้ใช้บริการต้องการมากท่ีสุด 3 บริการ 

 จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการ โดยสอบถามถึงความต้องการบริการ  3 อันดับแรก 
ทั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือที่จะหาบริการที่ผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงต้องการมากที่สุด 
โดยเหตุผลในการเลือกการบริการต่างๆที่ผู้ใช้บริการที่กล่าวไว้จากการสัมภาษณ์สามารถสรุปได้ดังนี้ 

   การประเมินราคา เนื่องจากอายุบ้านแล้วไม่รู้จะประเมินราคาเท่าไหร่ ตอน
ตั้งขายเองครั้งแรกไม่มีคนราคาที่นายหน้าได้ประเมินราคาให้น่าจะได้ราคาที่ขายได้ และราคาที่ตน
ยอมรับ 
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   การท าป้ายโฆษณา เชื่อว่าเป็นสื่อการโฆษณาการขายที่ส่งผลให้สามารถ
ขายได้เร็วที่สุด และเป็นการบริการที่ผู้ใช้บริการสามารถตรวจสอบการท างานของนายหน้า 

   โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะสื่อทางอินเตอร์เน็ตเข้าถึงง่ายในยุคปัจจุบัน 
เป้นอีกหนึ่งช่องทางที่ส่งเสริมการขายอย่างมาก และนายหน้ามีช่องทางการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตได้
มากกว่าผู้ใช้บริการ 
   พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน  เพราะผู้ใช้บริการไม่ต้องการที่จะเสียเวลา
กับการเปิดบ้านให้กับผู้สนใจซื้อ และต้องการให้นายหน้าที่มีประสบการณ์เป็นผู้ตกลงกับผู้สนใจซื้อ 
   คัดกรองลูกค้าที่จะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า  เพราะต้องการ
เสียเวลากับการขายน้อยที่สุด จึงได้เลือกใช้บริการสัญญารูปแบบนี้กับนายหน้า  
   ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า เพราะนายหน้าควรมีบริการที่
ครอบคลุม และมีลักษณะ one stop service การที่นายหน้าหาสินเชื่อให้ผู้ซื้อได้ ท าให้ผู้ใช้บริการ
ฝากขายบ้านเชื่อว่านายหน้ามีประสิทธิภาพ และเป็นการบริการที่เจ้าของบ้านไม่สามารถท าเองได้ อีก
ทั้งเคยได้ยินว่า บางกรณีที่นายหน้าสามารถหาลูกค้าได้แล้ว แต่ท าสินเชื่อไม่ได้ ผลส่งให้ไม่สามารถ
ขายบ้านได ้จึงเชื่อว่าในส่วนนี้ถ้าบริษัทมีเครดิตดีจะท าให้ คนซื้อท าสินเชื่อได้ ก็เท่ากับว่าตนขายได้ 
   ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม  เพราะนายหน้าที่มีประสบการณ์
สามารถเจรจากับทางกรมที่ดินเรื่องการโอนว่าช่วยลดราคาโอนได้โดยใช้วิธีการค านวนราคาบ้านจาก
ราคาประเมิน ตนจึงคิดว่าในช่วยนี้น่าจะช่วยประหยัดค่าใช้จ่ายได้ 
   การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ  เพราะผู้ใช้บริการส่วนใหญ่
ไม่มีความรู้เรื่องการท านิติกรรมและประสบการณ์การโอนบ้านมาก่อนจึงคิดว่าเป็นขั้นตอนที่มีความ
ยุ่งยากมาก ควรให้นายหน้าจัดการบริการส่วนนี้เพื่อไม่ให้เกิดปัญหาตามมาทีหลัง 

 

4.5.2 การบริการที่ผู้ใช้บริการเสนอให้เพิ่มเติม 

 จากการสัมภาษณ์ผู้วิจัยได้สอบถามถึงบริการที่ผู้ใช้บริการต้องการเพ่ิมเติมจากที่
ผู้ใช้บริการได้รับ โดยผู้ใช้บริการได้กล่าวถึงบริการเสริม หรือโปรโมชั่นส าหรับการบริการดังนี้ 

   การบริการที่ 1 โฆษณาทางช่องทางอ่ืน เช่น หนังสือประกาศขายบ้าน 

   การบริการที่ 2 ส่วนลดราคาค่านายหน้า 

   การบริการที่ 3 บริการแบบวัน สตอป เซอร์วิส เช่น นายหน้ามีคอนแท
คกับบริษัทรับเหมาช่วยซ่อมแซมบ้านที่ขาย 

   การบริการที่ 4 การรับประกันการขายภายในระยะเวลาสัญญา 
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บทที่ 5 
การศึกษาผู้ใช้บริการฝากขายบ้านมือสองผ่านตัวแทนนายหน้า 

กรณผีู้ใช้บริการสญัญาแบบนายหน้าเปิด 

 การศึกษาผู้ใช้บริการการฝากขายบ้านมือสองผ่านตัวแทนนายหน้า กรณีใช้บริการสัญญาแบบ
นายเปิด เป็นข้อมูลที่ได้จากการสังเกตและการสัมภาษณ์การให้บริการของนายหน้า เพ่ือน ามาสู่การ
ท าแบบสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการฝากขายบ้าน โดยมุ่งเน้นที่จะศึกษาการรับรู้เกี่ยวกับบริการของนายหน้า 
ในกรณีสัญญาแบบนายหน้าเปิด ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการของผู้ฝากขาย ต่อการบริการที่ได้รับ
จากนายหน้า ในกรณีสัญญาแบบนายหน้าเปิด และศึกษาความพึงพอใจและความต้องการที่มีการ
บริการ โดยจะศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นใช้บริการฝากขายบ้านผ่านนายหน้าบริษัท มาสเตอร์โฮม 
พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัดในรูปแบบสัญญาแบบนายหน้าเปิด จ านวน 11 คน ซึ่งผลจากการศึกษาที่ได้
ดังต่อไปนี้ 

 5.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 

 5.2 การตัดสินใจการเลือกท าสัญญา 

 5.3 การรับรู้การใช้บริการบ้านมือสอง ของกลุ่มผู้ใช้บริการสัญญาแบบนายหน้าเปิด 

 5.4 ความต้องการการบริการที่ผู้ใช้บริการได้รับจากตัวแทนนายหน้า 

 5.5 การบริการที่ผู้ใช้บริการคาดหวังจากตัวแทนนายหน้า 
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5.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 

5.1.1 อาชีพของกลุ่มตัวอย่าง 

 จากกลุ่มตัวอย่างที่สัมภาษณ์ทั้งหมด 11 คน ได้ประกอบอาชีพ ข้าราชการ 3 คน รัฐวิสาหกิจ 
1 คน ธุรกิจส่วนตัว 2 คน พนักงานบริษัท 5 คน โดยที่ไม่มีผู้ที่ประกอบอาชีพที่เกียวข้องกับ
รัฐวิสาหกิจในกลุ่มตัวอย่างของผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด โดยจากตารางที่ 5.1  ได้แสดง
ถึงประเภทของอาชีพในการตัดสินใจที่จะใช้บริการ 

อาชีพ 
คนที่ 

รวม 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 

รับราชการ            3 

พนักงานบริษัท            5 

รัฐวิสาหกิจ            1 

ธุรกิจส่วนตัว            2 

ตารางที่ 5.1 แสดงอาชีพของกลุ่มตัวอย่าง 

จากตารางพบว่ากลุ่มตัวอย่างที่ประกอบอาชีพประเภทพนักงานบริษัทเลือกใช้บริการสัญญา
รูปแบบนายหน้าเปิดมากที่สุด สืบเนื่องมาจากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ที่ประกอบอาชีพประเภทพนักงาน
บริษัทจะท าการศึกษาจากแหล่งต่างๆก่อนที่จะตัดสินใจขายบ้าน เมื่อนายหน้าได้ท าการเสนอการท า
สัญญาจึงยื่นข้อเสนอรูปแบบสัญญาเปิด โดยส่วนใหญ่ของผู้ให้สัมภาษณ์นั้นได้แสดงความเห็นว่า หาก
ผู้ใช้บริการสามารถขายเองได้ด้วยจะท าให้การขายง่ายขึ้น ซึ่งแสดงว่าผู้ใช้บริการมีสามารถแบ่งเวลา
ส่วนตัวให้กับการขายบ้าน 

4.1.2 รายได้ครัวเรือนต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่าง  

จากกลุ่มตัวอย่างที่สัมภาษณ์พบว่าผู้ใช้บริการที่มีรายได้ครัวเรือนอยู่ที่ 20,001-40,000 บาท
มีจ านวน 5 คน มีรายได้ครัวเรือนอยู่ที่ 40,001-60,000 บาท มีจ านวน 4 คน มีรายได้ครัวเรือนอยู่ที่ 
60,001- 80,000 บาท มีจ านวน 1 คน และมีรายได้มากกว่า 100,000 บาท มีจ านวน 1 คน  โดยจาก
ตารางที่ 5.2 สามารถกล่าวได้ว่ารายได้ของครัวเรือนนั้น  
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รายได้ 
คนที่ 

รวม 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 

น้อยกว่า 20,000 บาท            - 

20,001- 40,000 บาท            5 

40,001- 60,000 บาท            4 

60,00 - 80,000 บาท            1 

80,001 - 100,000 บาท            - 

มากกว่า 100,000 บาท            1 

ตารางที่ 5.2 แสดงรายได้ครัวเรือนต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่าง 

จากตารางที่ 5.2 พบว่า ผู้ที่ต้องการขายบ้านส่วนใหญ่นั้นจะมีรายได้มากกว่า 20,000 บาท
ขึ้นไป กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 11 คนนั้น พบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ครัวเรือน 20,001 – 40,000 บาท 
เป็นกลุ่มที่เลือกใช้สัญญารูปแบบนายหน้าเปิดมากที่สุด  

5.1.3 สิทธิ์ความเป็นเจ้าของสินทรัพย์ ของกลุ่มตัวอย่าง 

จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีสิทธิ์ความเป็นเจ้าของสินทรัพย์ จ านวน  11 คน ลักษณะสิทธิ์
การเป็นเจ้าของเป็นปัจจัยหนึ่งที่แสดงว่าถึงว่า ตัวเจ้าของมีเวลาที่จะติดต่อใช้บริการเอง ซึ่งเป็น
ปัจจัยนึงที่บ่งชี้ว่าผู้ที่ท าสัญญาการใช้บริการกับนายหน้ามีเวลาในการจัดการซื้อขาย ดังตารางที่ 5.4  

สิทธิ์การเป็นเจ้าของ จ านวน 

เป็นเจ้าของเอง 11 

รับหนังสือมอบหมายมาท าสัญญาแทน - 

รวม 11 

ตารางที่ 5.3 แสดงสิทธิ์ความเป็นเจ้าของสินทรัพย์ ของกลุ่มตัวอย่าง 

5.1.4 ข้อมูลของท่ีอยู่อาศัยที่ต้องการขาย 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างที่ท าสัญญารูปแบบนายหน้าเปิดจ านวนทั้งสิ้น 11 คน พบว่า 
ข้อมูลของที่อยู่อาศัยที่ต้องการขาย มีรายละเอียดดัง ตารางที่ 5.4 ดังนี้ 
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คนที ่
ประเภทท่ีอยู่

อาศัย 
ราคา 
(บาท) 

ท าเลที่ตั้ง 
พื้นที่ใช้สอย 

(ตารางวา) 

1 บ้านเดี่ยว 3,000,000 บางกะปิ กรุงเทพมหานคร 80 

2 ทาวน์เฮ้าส์ 1,600,000 วัชรพล รามอินทรา 19 

3 คอนโด 700,000 ลาดพร้าว102 32(ตร.ม.) 

4 บ้านเดี่ยว 4,000,000 ลาดพร้าว110 48 

5 คอนโด 700,000 ลาดพร้าว102 32(ตร.ม.) 

6 ทาวน์เฮ้าส์ 1,200,000 ถ.เสรีไทย บึงกุ่ม 21 

7 บ้านเดี่ยว 3,800,000 ถนนสวนสยาม คันนายาว 80 

8 บ้านเดี่ยว 4,700,000 ปัฐวิกรณ์ (นวมินทร์) กทม. 63 

9 บ้านเดี่ยว 4,150,000 ถนนลาดพร้าว เดอะมอลล์บางกะปิ   65 

10 บ้านเดี่ยว 2,700,000 บางกะปิ สุขาภิบาล 1 48 

11 ทาวน์เฮ้าส์ 2,300,000 ลาดพร้าว 64 กรุงเทพฯ 54  

ตารางที่ 5.4 แสดงข้อมูลบ้านที่ต้องการขาย 

5.2 การตัดสินใจการเลือกท าสัญญา 

ในการท าสัญญารูปแบบสัญญานายหน้าเปิด จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง พบว่ามีเหตุผลใน
การตัดสินใจการเลือกใช้บริการผ่านนายหน้า และ เหตุผลในการเลือกการบริการโดยสัญญาแบบ
นายหน้าเปิด ดังนี้ 

5.2.1 เหตุผลในการตัดสินใจการเลือกใช้บริการผ่านนายหน้า 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างที่ท าสัญญานายหน้าเปิด ทั้งหมด 11 คน สามารถจ าแนกเหตุผลที่
เลือกใช้บริการผ่านนายหน้า ได้ดังนี้ 

เหตุผลที่ 1  ต้องการขายบ้านด้วยตัวเองในขณะช่วงสัญญาฝากขายบ้านกับนายหน้า 

 โดยจากการสัมภาษณ์ ผู้ที่ใช้บริการสัญญานายหน้ารูปแบบนายหน้าเปิดกล่าวว่า 
เพราะต้องการที่จะขายบ้านด้วยตัวเองเพ่ือในกรณีที่ผู้ใช้บริการสามารถหาผู้สนใจซื้อบ้านเองโดยไม่ใช่
ผู้สนใจผ่านนายหน้าและสามารถขายเองได้ ผู้ที่ใช้บริการจะไม่ต้องเสียค่าตอบแทนใดๆให้กับนายหน้า
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ตัวแทนบริษัท และบางกรณีผู้ที่ใช้บริการนายหน้าได้ท าสัญญานายหน้าเปิดกับนายหน้าคนอ่ืนก่อน
แล้ว หรืออยากท่ีใช้บริการกับนายหน้าคนอ่ืนเพ่ิมเติมภายหลัง จึงเลือกใช้สัญญารูปแบบนายหน้าเปิด
ที่สามารถใช้บริการนายหน้าได้หลายคนในเวลาเดียวกัน แต่จ่ายค่าตอบแทนให้กับนายหน้าเ พียงคน
เดียวที่สามารถขายบ้านได้  

เหตุผลที่ 2 ต้องการให้ช่องทางการตลาดและบริการอ่ืนๆ ของนายหน้า 

 จากการสัมภาษณ์ ผู้ใช้บริการสัญญานายหน้ารูปแบบนายหน้าเปิด กล่าวว่าเคย
ประกาศขายด้วยตัวเองแล้ว ไม่มีผู้สนใจซื้อบ้านติดต่อมา ต่อมามีการติดต่อจากนายหน้าจึงตัดสินใจจะ
ใช้บริการนายหน้าเพ่ิมเติม โดยคาดหวังกับความสามารถทางการตลาดของนายหน้าตัวแทนบริษัทว่า
จะสามารถหาผู้สนใจซื้อได้ ทั้งนี้ที่ตัดสินใจไม่ท าสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียวตามที่แนะน า
นั้น เพราะผู้ใช้บริการได้ทราบว่าสามารถท าสัญญารูปแบบนายหน้าเปิดได้ และมีความต้องการที่จะ
ขายเองด้วย ซึ่งผู้บริการบอกว่าหากนายหน้าสามารถหาลูกค้าได้ผู้ใช้บริการก็ต้องการให้นายหน้า
จัดการขั้นตอนต่างๆตามท่ีระบุการบริการในสัญญาให้ 

เหตุผลที่ 3 ต้องการขายบ้านให้ได ้

 จากเหตุผลข้อนี้มีความแตกต่างกับความต้องการขายให้เร็วของผู้ที่ท าสัญญานายหน้า
แต่เพียงผู้เดียว โดยผู้ที้ใช้บริการนายหน้าสัญญานายหน้าเปิดนั้น กล่าวว่ามีความต้องการขายให้เร็ว
เช่นกัน เพียงแต่การขายโดยไม่จ ากัดเวลาก็ไม่เป็นปัญหาส าหรับผู้ใช้บริการนายหน้าเปิด 

 ทั้งนี้ผู้วิจัยได้สรุปความหมายของความต้องการขายได้จากการตัดสินใจการต่อ
ระยะเวลาสัญญาฝากขายบ้านกับนายหน้า โดยจากการสอบถามพบว่าผู้เลือกใช้สัญญานายหน้าเปิด
ส่วนใหญ่ได้เลือกได้กล่าวว่า หากหมดระยะเวลาสัญญาแต่ยังไม่สามารถขายได้ ก็ยินดีที่จะต่อสัญญา
กับนายหน้า ดังนั้นตารางที่ 5.5 

การท าสัญญา 

นายหน้าเปิด 

คนที่ 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 

ระยะเวลา(เดือน) 6 6 6 6 3 3 6 3 6 3 9 

ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ต่ อ
สัญญา 

     *  *  *  

* คือกลุ่มคนที่ขอตัดสินใจจากผลงานการหาผู้สนใจซื้อบ้านจากนายหน้า 

ตารางที่ 5.5 แสดงระยะเวลาการท าสัญญากับนายหน้า และการตัดสินใจในการต่อสัญญาเมื่อหมด
เวลาการท าสัญญา 
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จากเหตุผลทั้งหมดที่กล่าว พบว่าผู้ที่ให้เหตุผลว่าต้องการขายบ้านด้วยตัวเองในขณะช่วง
สัญญาฝากขายบ้านกับนายหน้าเป็นจ านวน 11 คน ต้องการให้ช่องทางการตลาดของนายหน้า 7 คน 
ต้องการขายบ้านให้ได้  7 คน ตามล าดับ ดังตารางที่ 5.6 

เหตุผล คนที่ จ านวน 
- ต้องการขายบ้านด้วยตัวเองในขณะช่วงสัญญาฝากขายบ้าน
กับนายหน้า 

1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 
9,11 

11 

- ต้องการให้ช่องทางการตลาด และบริการอื่นๆของนายหน้า 1, 2, 5, 7, 8, 9,10 7 
- ต้องการขายบ้านให้ได ้ 1, 2, 3, 5, 6, 7, 9 7 

ตารางที่ 5.6 แสดงจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ตอบเหตุผลการเลือกใช้บริการนายหน้า 

5.3 การรับรู้การใช้บริการบ้านมือสอง ของกลุ่มผู้ใช้บริการสัญญาแบบนายหน้าเปิด 

5.3.1 ความเข้าใจเกี่ยวกับสัญญารูปแบบนายแต่เพียวผู้เดียว และสัญญารูปแบบนายหน้า
เปิด 

จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการโดยสัญญาประเภทนายแต่เพียงผู้เดียว พบว่า ผู้ใช้บริการทราบ
ถึงรายละเอียดของการท าสัญญาทั้งสองประเภทก่อนท าสัญญา จ านวน 11 คน โดยจากตารางที่ 5.7 

การรับรู้รายละเอียดของการท าสัญญา จ านวน 

ทราบ 11 

ไม่ทราบ - 

รวม 11 

ตารางที่ 5.7 แสดงการรับรู้รายละเอียดของการท าสัญญาทั้งสองประเภทก่อนท าสัญญา 

จากตารางที่ 5.8 พบว่ามีผู้ทราบเกี่ยวกับรายละเอียดของการท าสัญญาก่อนที่จะเลือกท า
สัญญาจ านวน  11 คน โดยรับรู้ข้อมูลจากแหล่งข้อมูล ดังนี้ 
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การรับรู้รายละเอียดของการท าสัญญา จ านวน 

 มีประสบการณ์ฝากขายบ้านมาก่อน 2 

 ทราบจากคนรู้จัก - 

 สืบค้นจากอินเตอร์เน็ต 6 

 ทราบจากการพูดคุยกับตัวแทนบริษัทที่ท า
สัญญา 

3 

รวม 11 

ตารางที่ 5.8 แสดงการรับรู้รายละเอียดของการท าสัญญาทั้งสองประเภทจากข้อมูลต่างๆ 

เนื่องจากผู้ให้สัมภาษณ์ให้เหตุผลที่สอดคล้องกัน ผู้วิจัยจึงสามารถสรุปการรับรู้รายละเอียด
ของการท าสัญญาของผู้ใช้บริการได้ดังนี้ 

 สืบค้นจากอินเตอร์เน็ต เนื่องจากก่อนที่จะท าการขายบ้านผู้ที่ใช้บริการได้
ท าการศึกษาเกี่ยวกับการขายบ้านโดยการอ่านสื่อเวปไซต์ในอินเตอร์เน็ต ซึ่งท าให้ทราบถึงราคาบ้าน
แต่ละหลังใรบริเวณละแวกใกล้เคียง ความรู้ต่างๆที่มีผู้เขียนเผยแพร่เกี่ยวกับการขายบ้านมือสอง 
รวมถึงความรู้ต่างๆเกี่ยวกับนายหน้า โดยผู้ใช้บริการที่สืบค้นทางอินเตอร์เน็ตจะทราบถึงรายละเอียด
ของการท าสัญญา จากเวปไซต์นายหน้าต่างๆ 

 ทราบจากการพูดคุยกับตัวแทนบริษัทที่ท าสัญญา  จากการพูดคุยกับนายหน้า 
เกี่ยวกับรายละเอียดของสัญญา ซึ่งผู้ใช้บริการได้สอบถามถึงเรื่องของการขายบ้านเองของเรื่องท า
สัญญา หลังจากที่นายหน้าได้อธิบายถึงความแตกต่างของสัญญาสองรูปแบบแล้ว ผู้ที่ท าสัญญาเลือก
รูปแบบนายหน้าเปิดเพราะต้องการขายเอง หรือต้องการที่จะใช้บริการนายหน้าอื่น  

 มีประสบการณ์ฝากขายบ้านมาก่อน ผู้ใช้บริการได้กล่าวว่า เคยมีประสบการณ์ขาย
บ้านมาก่อนจึงมีความรู้เรื่องสัญญาต่างๆ หรืออีกรณีคือ ทราบถึงสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด และมา
ทราบถึงรายละเอียดของสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียวจากนายหน้าที่ท าสัญญาปัจจุบัน  

5.4 ความต้องการการบริการที่ผู้ใช้บริการได้รับจากตัวแทนนายหน้า 

5.4.1 การบริการที่ได้รับ 

จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ใช้บริการได้รับการท าสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด จ านวนทั้งหมด 11 
คนนั้น ได้รับการบริการทุกประเภทอย่างครบถ้วน ดังตารางที่ 5.9 
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การบริการ จ านวนผู้ได้รับบริการ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน  

- การประเมินราคาบ้าน 11 

- การตรวจสอบสภาพบ้าน 11 

บริการตลาด  

- การท าป้ายโฆษณา 11 

- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 11 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน 11 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า 11 

บริการสินเชื่อ   

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า 11 

บริการนิติกรรม  

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม 11 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ 11 

ตารางที่ 5.9 แสดงการบริการที่ผู้ใช้บริการฝากขายได้รับ 

5.4.2 การบริการที่ยินดีจ่ายเพื่อรับบริการ 

 จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการผู้วิจัยได้สอบถามว่า สมมติว่าบริการต่างๆเป็นบริการที่มี
ค่าใช้จ่ายแยกจากกันต่างหาก ผู้ใช้บริการจะยังคงรู้สึกยินดีที่จะจ่ายค่าบริการกับการบริการใดบ้าง 
ทั้งนี้ค าถามดังกล่าวมีวัตถุประสงค์เพ่ือที่ต้องการทราบว่าบริการใดบ้างที่ผู้ใช้บริการรู้สึกว่าคุ้มค่ากับ
การเสียค่าใช้จ่าย โดยพบว่าการท าป้ายโฆษณา และ โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เป็นบริการที่ผู้ใช้บริการ
ยินจ่ายค่าบริการมากที่สุด โดยมีจ านวน 11 คน ดังตารางที่ 5.10 
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การบริการ จ านวนผู้ยินดีจ่ายเพื่อ
ได้รับการบริการ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน  

- การประเมินราคาบ้าน 4 

- การตรวจสอบสภาพบ้าน 2 

บริการตลาด  

- การท าป้ายโฆษณา 11 

- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 11 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน 8 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า 8 

บริการสินเชื่อ   

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า 10 

บริการนิติกรรม  

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม 6 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ 9 

ตารางที่ 5.10 แสดงการบริการที่ผู้ใช้บริการฝากขายยินดีจ่ายเพื่อให้ได้บริการ 

5.5 การบริการที่ผู้ใช้บริการคาดหวังจากตัวแทนนายหน้า 

 5.5.1 การบริการที่ผู้ใช้บริการต้องการ 

 จากการสัมภาษณ์กุล่มตัวอย่าง ที่เป็นผู้ใช้บริการฝากขายบ้านในสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด 
โดยสอบถามการบริการที่ลูกค้าต้องการมากท่ีสุดจ านวน 3 อันดับแรก ได้ผลดังต่อไปนี้   
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การบริการ 

จ านวนผู้ใช้บริการ 

ตามอันดับ (คน) 
คะแนนรวม 

อันดับ
1 

อันดับ 

2 

อันดับ 

3 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน     

- การประเมินราคาบ้าน   ll 2 

- การตรวจสอบสภาพบ้าน   l 1 

บริการตลาด     

- การท าป้ายโฆษณา llll ll ll 18 

- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต llll llll  20 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน  ll l 5 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า  l l 3 

บริการสินเชื่อ      

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า l l ll 7 

บริการนิติกรรม     

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม  l  2 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ ll  ll 8 

*การคิดคะแนนเฉลี่ย โดยอันดับ 1 คิดเป็น 3 คะเนน, อันดับ 2 คิดเป็น 2 คะแนน, อันกับ 3 คิดเป็น 1 คะแนน 

ตารางที่ 5.11 แสดงการบริการที่ผู้ใช้บริการฝากขายต้องการมากท่ีสุด 3 อันดับแรก 

 จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการ โดยสอบถามถึงความต้องการบริการ  3 อันดับแรก 
ทั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือที่จะหาบริการที่ผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าเปิดต้องการมากที่สุด โดย
เหตุผลในการเลือกการบริการต่างๆที่ผู้ใช้บริการที่กล่าวไว้จากการสัมภาษณ์สามารถสรุปได้ดังนี้ 

   การประเมินราคา เนื่องจากตัวบ้านมีอายุ และไม่ได้ปรับปรุง จึงมีสภาพเก่า
ไมเหมือนกับบ้านที่ประกาศขายในละแวกใกล้เคียงจึงไม่แน่ใจว่าเรื่องตั้งราคา จึงต้องการให้นายหน้า
ช่วยประเมินราคาบ้านและ ตั้งราคาท่ีเหมาะสม 
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   การท าป้ายโฆษณา เชื่อว่าเป็นสื่อการโฆษณาการขายที่ส่งผลโดยตรงกับผู้
ที่อยู่อาศัยฝนอยู่บริเวณท่ีขายบ้านและผู้ที่ผ่านไปมา และคิดว่าเป็นสื่อโฆษณาท่ีเห็นผลที่สุด 

   โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต  เพราะสื่อทางอินเตอร์เน็ตเป็นสื่อที่คนในยุด
ปัจจุบันเข้าถึงง่าย ผู้ใช้บริการคิดว่านายหน้าจะมีช่องทางการประกาศขายทางอินเตอร์เน็ตที่เข้าถึง
กลุ่มลูกค้าได้มากกว่าตน และสื่ออินเตอร์เน็ตนี่จะช่วยท าให้หาลูกค้าได้ง่ายขึ้น 
   พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน  ในกรณีที่ผู้ใช้บริการกับนายหน้าไม่ได้อาศัย
อยู่ในบ้านที่ฝากขาย จึงไม่มีความต้องการที่จะเสียเวลาเพ่ือเดินทางเปิดบ้าน โดยต้องการยกให้เป้น
หน้าที่ของนายหน้าที่จะเปิดบ้านและเจรจากับผู้สนใจซื้อ 
   คัดกรองลูกค้าที่จะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า  เนื่องจาก
ผู้ใช้บริการยังอาศัยอยู่ในบ้านที่ประกาศขาย จึงต้องการให้นายหน้าคัดกรองลูกค้าที่มีความสนใจจะซื้อ
บ้าน ก่อนที่จะพาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน 
   ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า  การจัดหาสินเชื่อให้กับผู้สนใจ
ซื้อบ้านเป็นสิ่งที่นายหน้าต้องมีการประสานงานกับทางธนาคารต่างๆ เพ่ือจัดหาสินเชื่อที่เหมาะสมกับ
ผู้ที่สนใจซื้อบ้าน เพ่ือให้การซื้อขายเป็นไปด้วยดี 
   ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม  เพราะการท านิติกรรมย่อมมี
ค่าใช้จ่าย เช่น ค่าโอนต่างๆ ผู้บริการกล่าวว่าเชื่อว่านายหน้าจะสามารถช่วยให้ตนประหยัดค่าใช้จ่าย
ในส่วนนี้ได้ 
   การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ  การโอนบ้านมีขั้นตอนที่
ต้องใช้เวลานานเกือบทั้งวันหากไม่ใช่ผู้ที่มีความคุ้นเคยทางด้านนี้  และถ้ามีการเตรียมเอกสารไม่พร้อม
อาจจะต้องเสียเวลาเพ่ิมอีกวัน การที่นายหน้าให้บริการด้านนี้เพ่ือท าให้เอกสารพร้อมและไม่เกิด
ข้อผิดพลาด 
 

5.5.2 การบริการที่ผู้ใช้บริการเสนอให้เพิ่มเติม 

 จากการสัมภาษณ์ผู้วิจัยได้สอบถามถึงบริการที่ผู้ใช้บริการต้องการเพ่ิมเติมจากที่
ผู้ใช้บริการได้รับ โดยผู้ใช้บริการได้กล่าวถึงบริการเสริม หรือโปรโมชั่นส าหรับการบริการดังนี้ 

   การบริการที่ 1 กรณีผู้ใช้บริการหาผู้สนใจซื้อด้วยตนเอง แต่ให้นายหน้า
บริการหาสินเชื่อให้ และจัดเตรียมขั้นตอนที่เหลือ จะลดค่าบริการนายหน้า 

   การบริการที่ 2 บริการที่ครบวงจร เช่น หากขายบ้านได้นายหน้าอาจจะมี
บริการเสริมช่วยจัดหาบริษัทรับเหมาซ่อมบ้านให้กับผู้ซื้อ 

   การบริการที่ 3 ส่วนลดส าหรับผู้ที่เคยใช้บริการนายหน้าในบริษัท 
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บทที่ 6 
สรุปอภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 การศึกษาการขายบ้านมือสองโดยการฝากขายผ่านนายหน้าตัวแทนบริษัท ซึ่งการฝากขาย
บ้านผ่านนายหน้าบริษัทนั้นมีการท าสัญญา 2 รูปแบบ คือการท าสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้
เดียว และสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด โดยวิเคราะห์ถึงปัจจัยต่างๆของผู้ใช้บริการฝากขายบ้านกับ
นายหน้าตัวแทนบริษัทในการตัดสินใจเลือกสัญญาในแต่ละรูปแบบ และเข้าใจถึงเหตุผลที่ส่งผลต่อการ
ยินดีในการจ่ายของบริการในแต่ละขั้นตอน เพ่ือที่จะทราบถึงการบริการรูปแบบใดที่เหมาะสมกับ
ลักษณะของผู้ฝากขายที่มีเหตุผลในการใช้บริการที่แตกต่าง ซึ่งข้อสรุปตามการศึกษาครั้งนี้ ได้สรุปผล
การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆ พร้อมข้อเสนอแนะดังต่อไปนี้ 

 

6.1 การวิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผลของการใช้บริการนายหน้าแต่เพียงผู้เดียวและนายหน้าเปิด 

 6.1.1 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของข้อมูลทั่วไป กับ เหตุผลในการตัดสินใจเลือกบริการ
สัญญา 

 จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการฝากขายบ้าน ได้น าข้อมูลทั่วไปของผู้ใช้บริการสัญญาทั้ง 2 
รูปแบบ เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของผู้ใช้บริการ เพ่ือหาผลสรุปว่ามีปัจจัยด้านใดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจการเลือกสัญญาฝากขายบ้าน  โดยจากการศึกษาสามารถสรุปความแตกต่างของปัจจัยที่
ส่งผลผู้ใช้บริการมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

  6.1.1.1 อาชีพและรายได้ครัวเรือน 

  จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการของสัญญาทั้งสองรูปแบบพบว่าผู้ที่ใช้บริการสัญญา
นายหน้าแต่เพียงผู้เดียวประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 53 และผู้ที่ใช้บริการ
สัญญานายหน้าเปิดประกอบอาชีพพนักงานบริษัทมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 45 แผนภูมิที่ 6.1 
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แผนภูมิที่ 6. 1 อาชีพของผู้ใช้บริการนายหน้าสัญญาทั้งสองรูปแบบ 

 จากการสัมภาษณ์รายได้ครัวเรือนของผู้ใช้บริการนายหน้า พบว่าผู้ใช้บริการ
นายหน้าสัญญานายแต่เพียงผู้เดียวมีรายได้ครัวเรือน 40,000 - 60,001 และ มากกกว่า 100,000 
บาท มากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 27 และผู้ใช้บริการสัญญานายหน้าเปิดมีรายได้ครัวเรือน 20,001 – 
40,000 บาทมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 45 ดังแผนภูมิที่ 6.2 

 

แผนภูมิที่ 6.2 รายได้ครัวเรือนของผู้ใช้บริการนายหน้าสัญญาทั้งสองรูปแบบ 

 เมื่อพิจารณาข้อมูลจากผลการสัมภาษณ์ในแผนภูมิที่ 6.1 และ 6.2 ประกอบกับ
เหตุผลในการเลือกใช้บริการพบว่ามีความสอดคล้องกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 - ต้องการให้นายหน้าจัดการทุกขั้นตอน เหตุผลของผู้เลือกใช้บริการสัญญา
นายหน้าแต่เพียงผู้เดียว ทั้งนี้เพราะผู้ใช้บริการที่ให้เหตุผลดังกล่าวไม่ต้องการให้ตัวเองเสียเวลากับการ
ขาย โดยต้องการให้นายหน้าท าหน้าที่แบ่งเบาภาระในส่วนการขาย ซึ่งผู้ใช้บริการที่ให้เหตุผลดังกล่าว
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มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัวคิดเป็นร้อยละ 50 ของผู้ให้เหตุผลดังกล่าว และมีรายได้มากกว่า 
100,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 67 ของผู้ให้เหตุผลดังกล่าว 

 - ต้องการขายบ้านด้วยตัวเองในขณะช่วงสัญญาฝากขายบ้านกับนายหน้า 
เหตุผลของผู้เลือกใช้บริการนายหน้าเปิด เพราะผู้ใช้บริการที่ให้เหตุผลดังกล่าวต้องการความเป็นได้ที่
จะขายบ้านโดยช่องทางอ่ืน เพ่ือลดค่าใช้จ่ายในการขายบ้าน ซึ่งผู้ใช้บริการที่ให้เหตุผลดังกล่าว มี
อาชีพพนักงานบริษัทมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 50 ของผู้ที่ให้เหตุผลดังกล่าว และมีรายได้ครัวเรือน 
20,001- 40,000 บาท กับ 40,001 – 60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 40 ของผู้ให้เหตุผลดังกล่าว 

 6.1.2 ระยะเวลาการท าสัญญา 

 จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการของสัญญาทั้งสองรูปแบบพบว่าผู้ที่ใช้บริการสัญญา
นายหน้าทั้งสองรูปแบบได้เลือกการท าสัญญาระยะเวลา 6 เดือนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 80 ของ
สัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียว และ ร้อยละ 55 ของสัญญานายหน้าเปิดดังแผนภูมิที่ 6.3 

 

แผนภูมิที่ 6.3 ระยะเวลาของผู้ใช้บริการนายหน้าสัญญาทั้งสองรูปแบบ 

 โดยความแตกต่างของการท าสัญญาของผู้ใช้บริการทั้งสองรูปแบบคือ การ
ตัดสินใจต่อสัญญา โดยผู้ที่ใช้บริการสัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียวตัดสินใจจะต่อสัญญาเมื่อหมด
ระยะเวลาการท าสัญญากับนายหน้าคิดเป็นร้อยละ 27 แต่ผู้ที่ใช้บริการสัญญานายหน้าเปิดตัดสินใจ
จะต่อสัญญาเมื่อหมดระยะเวลาการท าสัญญากับนายหน้าคิดเป็นร้อยละ 82 ดังแผนภูมิที่ 6.4 ซึ่ง
ความแตกต่างข้างต้นมีความสอดคล้องกับเหตุผลในการเลือกใช้บริการของผู้ใช้บริการ 
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แผนภูมิที่ 6.4 การต่อสัญญาของผู้ใช้บริการนายหน้าสัญญาทั้งสองรูปแบบ 

 การเลือกระยะเวลาและการต่อสัญญานั้นมีความสอดคล้องกับทัศนคติของ
ผู้ใช้บริการ โดยทั่วไปผู้ใช้บริการมีความต้องการในการขายบ้านจึงใช้บริการนายหน้า โดยเหตุผลใน
การขายที่ต่างกันดังนี้ 

 - ต้องการขายบ้านให้เร็วที่สุด เหตุผลของผู้เลือกใช้บริการสัญญานายหน้าแต่
เพียงผู้เดียว โดยผู้ใช้บริการต้องการการขายที่เร็วที่สุด และไม่ต้องการฝากบ้านกับนายหน้าเพียงคน
เดียวเป็นเวลานาน เมื่อหมดสัญญาจึงไม่ต้องการต่อสัญญา ซึ่งผู้ใช้บริการที่ให้เหตุผลดังกล่าวเป็นผู้ที่
ต่อสัญญาคิดเป็นร้อยละ 18  

 - ต้องการขายบ้านให้ได้ เหตุผลของผู้เลือกใช้บริการสัญญานายหน้าแต่เพียงผู้
เดียว โดยผู้ใช้บริการต้องการการขายบ้านให้ได้ โดยไม่ค านึงถึงเวลาในการขาย ทั้งนี้เพราะสัญญา
นายหน้าเปิดสามารถใช้บริการนายหน้าคนอ่ืนได้ อีกทั้งไม่เสียค่าใช้จ่ายจนกว่าจะท าการขายบ้านได้ 
ผู้ใช้บริการจึงไม่ต้องค านึงเรื่องที่การฝากขายบ้านจะอยู่เพียงนายหน้าคนเดียว ซึ่งผู้ใช้บริการที่ให้
เหตุผลดังกล่าวเป็นผู้ที่ต่อสัญญาคิดเป็นร้อยละ 82 

 6.1.3 การรับรู้ข้อมูลเกี่ยวกับการฝากขายบ้าน 

 การรับรู้ข้อมูลเกี่ยวกับการฝากขายบ้านของผู้ใช้บริการมีผลต่อการตัดสินใจ ทั้งนี้
เพราะการที่ผู้ใช้บริการได้ศึกษารายละเอียดสัญญาก่อนที่จะท าสัญญากับนายหน้าจะสามารถสืบค้น
ข้อมูลได้หลายช่องทาง เช่น อินเตอร์เน็ต สอบถามผู้มีประสบการณ์ เป็นต้น ในการประกอบการ
ตัดสินใจก่อนรับฟังข้อเสนอของนายหน้า ซึ่งหาไม่มีความรู้เกี่ยวกับการฝากขายบ้านกับนายหน้า
อาจจะได้รับข้อมูลจากนายหน้าฝ่ายเดียว  

 โดยจากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการพบว่าผู้ที่ใช้บริการสัญญานายหน้าแต่เพียงผู้
เดียวทราบถึงรายละเอียดของสัญญาทั้งสองรูปแบบ คิดเป็นร้อยละ 27 และผู้ที่ใช้บริการสัญญา
นายหน้าเปิดทราบถึงรายละเอียดของสัญญาทั้งสองรูปแบบ คิดเป็นร้อยละ 100 แผนภูมิที่ 6.5 
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แผนภูมิที่ 6. 5 การรับรู้ถึงรายละเอียดของสัญญา ของผู้ใช้บริการนายหน้าสัญญาทั้งสองรูปแบบ 

 การรรับรู้ของผู้ใช้บริการมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกรูปแบบสัญญา โดย
เหตุผลของผู้ใช้บริการมีดังนี้ 

 - ไว้วางใจนายหน้า เหตุผลของผู้ใช้บริการรูปแบบสัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียว 
โดยผู้ใช้บริการตัดสินใจจากค าพูด และความน่าเชื่อถือของนายหน้า ซึ่งผู้ใช้บริการที่ให้เหตุผลดังกล่าว
เป็นผู้ที่ไม่ทราบถึงรูปแบบสัญญาก่อนท าสัญญาคิดเป็นร้อยละ 100 ของผู้ที่ให้เหตุผลดังกล่าว 

  จากความสัมพันธ์ของข้อมูลทั่วไปของผู้ใช้บริการ กับ เหตุผลในการเลือกใช้บริการ
สามารถสรุปความแตกต่างของการตัดสินใจเลือกของผู้ใช้บริการทั้งสองรูปแบบได้ดังแผนภูมิต่อไป 
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แผนภูมิที่ 6.6 ความแตกต่างของลักษณะผู้ใช้บริการต่อการเลือกของผู้ใช้บริการทั้งสองรูปแบบ 

 

 

การท าสัญญานายหน้าเปิด การท าสัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียว 

มีความต้องการขายให้เร็ว 

ระยะเวลาในการท าสัญญา 

ไม่ต่อสัญญา 

เชื่อมั่นในตัวนายหน้า 

ทฤษฎีการชักจูง โน้มน้าวใจ 

ต้องการให้นายหน้าจัดการทั้งหมด 

อาชีพธุรกิจส่วนตัว 

 (ไม่มีเวลาที่ใช้ในการดูแลการขาย) 

รายได้สูง  

ไม่มีความรู้เกี่ยวกับขั้นตอนนิติกรรม 

มีความต้องการขายบ้านโดยไม่

ค านึงถึงเวลา 

ระยะเวลาในการท าสัญญา 

ต่อสัญญาจนกว่าจะขายได้ 

ต้องการขายเอง และไม่ต้องการ

มอบสิทธิในการขายให้กับนายหน้า

เพียงผู้เดียว 

อาชีพพนักงานบริษัท  

หรือรับราชการ (มีเวลา) 
รายได้ปานกลาง 

 
ตัดสินใจจากการหาข้อมูลด้วย

ตนเอง 

ทฤษฎีการตลาดแบบปากต่อ

ปาก ไม่มีความรู้เรื่องการฝากขาย 
มีความรู้เรื่องการฝากขาย 
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  6.1.2 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของอาชีพผู้ใช้บริการ กับ การยินดีในการจ่าย
ในแต่ละขั้นตอนการบริการ 

บริการ 

 

อาชีพ 

ราชการ 

(4 คน) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

(11 คน) 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

(9 คน) 

รัฐวิสาหกิจ 

(1 คน) 

ประเมินราคาบ้าน 50% 27.27% 44.44% 100% 

ตรวจสอบสภาพบ้าน 25% 9.09% 33.33% - 

การท าป้ายโฆษณา 100% 100% 100% 100% 

โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 100% 81.82% 77.78% 100% 

พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน 75% 81.82% 100% 100% 

คัดกรองลูกค้าที่จะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

75% 63.64% 88.89% 100% 

ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า 75% 90.91% 77.78% 100% 

ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม 75% 36.36% 66.67% - 

การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ 75% 81.82% 100% 100% 

ตารางที่ 6.1 ความสัมพันธ์ของอาชีพผู้ใช้บริการ กับ การยินดีในการจ่ายในแต่ละขั้นตอนการบริการ 

  จากตารางที่ 6.1 ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพของผู้ใช้บริการ กับบริการที่ผู้ใช้บริการ
ยินดีในการจ่าย พบว่าทุกอาชีพยินดีจ่ายให้กับการท าป้ายโฆษณาคิดเป้นร้อยละ 100 ทั้งนี้ในส่วน
บริการอ่ืนการยินดีที่จะจ่ายให้กับบริการมีความแตกต่างตามอาชีพดังนี้ 

  อาชีพราชการยินดีที่จะจ่ายให้กับโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 100 แสดง
ถึงความให้ความส าคัญกับการตลาดด้านการโฆษณาที่สุด อาชีพพนักงานบริษัทยินดีที่จะจ่ายให้กับ
บริการช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า คิดเป็นร้อยละ 90.9 สามารถวิเคราะห์ได้ว่ากลุ่ม
อาชีพพนักงานบริษัทให้ความส าคัยกับบริการที่ตนไม่สามารถจัดการเองได้ เพราะการจัดหาสินเชื่อนั้น
จะมีความสะดวกกว่าหากใช้บริการของนายหน้าที่มีคอนเน็ตชั่นกับธนาคารต่างๆ และผู้ใช้บริการที่
ประกอบธุรกิจส่วนตัว ยินดีที่จะจ่ายให้กับบริการพาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน และการจัดเตรียม
เอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ คิดเป็นร้อยละ 100   
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  6.1.3 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของเหตุผลการเลือกใช้บริการ กับ การยินดีใน
การจ่ายในแต่ละขั้นตอนการบริการ  

บริการ 

สัญญานายหน้าแต่เพียงผูเ้ดียว สัญญานายหน้าเปิด 

ต้องการ
ขายให้
เร็วท่ีสุด 

เชื่อว่า
สัญญานี้จะ

ท าให้
นายหน้า
ท างานได้
อย่างเต็มที ่

ต้องการ
ให้

นายหน้า
จัดการ

ทุก
ขั้นตอน 

ไว้วางใจ
นายหน้า 

ต้องการ
ขายบ้าน

ด้วย
ตัวเอง
ด้วย 

ต้องการให้
ช่องทาง
การตลาด 
และบริการ
อื่นๆของ
นายหน้า 

ต้องการ
ขายบ้านให้

ได ้

ประเมินราคาบ้าน 36.4% 42.9% 50.0% - 30.0% 42.9% 42.9% 

ตรวจสอบสภาพบ้าน 18.2% - - - 30.0% 42.9% 14.3% 

การท าป้ายโฆษณา 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 

โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 63.6% 42.9% 50.0% 66.7% 90.0% 85.7% 100.0% 

พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชม
บ้าน 

90.9% 100.0% 100.0% 66.7% 80.0% 71.4% 85.7% 

คัดกรองลูกค้าที่จะเข้ามา
ซื้ อบ้ าน/การ เจรจากั บ
ลูกค้า 

63.6% 100.0% 66.7% 100.0% 60.0% 42.9% 57.1% 

ช่วยดูแลจัดหา แนะน า
สินเช่ือให้กับลูกค้า 

90.9% 71.4% 100.0% 33.3% 90.0% 85.7% 85.7% 

ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการ
ท านิติกรรม 

45.5% 28.6% 16.7% 33.3% 50.0% 57.1% 42.9% 

การจัดเตรียมเอกสารใน
การท านิติกรรมต่างๆ 

81.8% 100.0% 83.3% 100.0% 80.0% 85.7% 71.4% 

ตารางที่ 6.2 ความสัมพันธ์ของเหตุผลการเลือกใช้บริการ กับ การยินดีในการจ่ายในแต่ละขั้นตอนการ
บริการ   

  จากตารางที่ 6.2 พบว่าทุกเหตุผลของการเลือกใช้บริการยินดีจ่ายให้กับบริการการ
ท าป้ายโฆษณา โดยคิดเป็นร้อยละ 100 ทั้งนี้ผู้ใช้บริการนายหน้าเปิดมีบริการที่ยินดีจ่ายคิดเป็นร้อยละ 
100 หลายบริการ ซึ่งมีความแตกต่างตามเหตุผลของผู้ใช้บริการ ซึ่งแสดงให้เห็นว่าผู้ใช้บริการไม่ได้
ต้องการใช้บริการทุกบริการของนายหน้า โดยผู้ให้เหตุผลต้องการขายบ้านเร็วที่สุด ยินดีที่จะจ่ายให้กับ
บริการพาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้ารองลงมาคิดเป็นร้อยละ 



 
 

98 

90.9 ผู้ให้เหตุผลเชื่อว่าสัญญานี้จะท าให้นายหน้าท างานได้อย่างเต็มที่ ยินดีที่จะจ่ายให้กับบริการพา
ผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน บริการคัดกรองลูกค้าที่จะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า และการ
จัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ คิดเป็นร้อยละ 100 ผู้ให้เหตุผลต้องการให้นายหน้าจัดการ
ทุกขั้นตอน ยินดีที่จะจ่ายให้กับบริการพาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน และบริการช่วยดูแลจัดหา 
แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้าคิดเป็นร้อยละ 100 ผู้ให้เหตุผลไว้วางใจนายหน้ายินดีที่จะจ่ายให้กับบริการ
คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า และบริการจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆคิดเป็นร้อยละ 100 

  ส าหรับผู้ใช้บริการสัญญานายหน้าเปิด ไม่มีการยินดีจ่ายบริการที่คิดเป็นร้อยละ 100 
หลายบริการเหมือนกับสัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียว โดยการยินดีจ่ายจะมีความแตกต่างกันตาม
เหตุผลของผู้ใช้บริการดังนี้ ผู้ให้เหตุผลต้องการขายบ้านด้วยตัวเองด้วย ยินดีที่จะจ่ายให้กับบริการ
โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต และช่วยจัดหา/แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้ารองลงมาคิดเป็นร้อยละ 90 ผู้ให้
เหตุผลว่าต้องการให้ช่องทางการตลาด และบริการอ่ืนๆของนายหน้ายินดีที่จะจ่ายให้กับบริ การ
โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต บริการช่วยจัดหา/แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า และการจัดเตรียมเอกสารใน
การท านิติกรรมต่างๆรองลงมาคิดเป็นร้อยละ 85.7 และผู้ให้เหตุผลว่าต้องการขายบ้านให้ได้ยินดีที่จะ
จ่ายให้กับบริการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 100  บริการช่วยจัดหา/แนะน าสินเชื่อให้กับ
ลูกค้า และพาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้านรองลงมาคิดเป็นร้อยละ 85.7  

6.2 เหตุผลของการยินดีจ่ายต่อบริการขั้นตอนต่างๆ  

 จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการนายหน้า โดยผู้วิจัยได้ท าการสมมติในกรณีที่การบริการในแต่ละ
ขั้นตอนมีค่าใช้จ่าย ผู้ใช้บริการจะยินดีจ่ายให้กับบริการใด โดยเหตุผลในการยินดีจ่ายจะมีความ
แตกต่างกันตามความต้องการของผู้ใช่บริการ โดยสามารถสรุปเหตุผลในการยินดีจ่ายของผู้ใช้บริการ
ในแต่ละบริการดังนี้ 

 1. ประเมินราคา และ ตรวจสอบสภาพบ้าน 

  - นายหน้าที่มีประสบการณ์สามารถตั้งราคาขายที่มีความสมเหตุสมผล ราคาที ่
  นายหน้าตั้ง เป็นราคาส าหรับรองรับการต่อรองจากผู้สนใจซื้อให้ผู้ใช้บริการฝากขาย
   ได้ราคาที่ต้องการ 

  - บ้านที่ฝากขายอายุหลายปี ยากท่ีผู้ใช้บริการสามารถประเมินราคาเองได้ 

  - สภาพบ้าน มี/ไม่มี การปรับปรุงบ้าน ผู้ใช้บริการไม่สามารถตั้งราคาได้ เนื่องจาก
   สภาพบ้านไม่เหมือนกับบ้านที่ประกาศขายบริเวณใกล้เคียง 

 2. ติดป้ายโฆษณา 

  - การโฆษณาที่ผู้ใช้บริการเชื่อว่ามีผลต่อการขายมากที่สุด 
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  - การโฆษณาขายที่ผู้ใช้บริการสามารถเห็นถึงการท างานของนายหน้า โดยการ 
  ตรวจสอบการติดป้ายประกาศของนายหน้า ว่ามีการติดเพิ่มเติ่มในกรณีที่ป้าย 
  ประกาศสูญหาย หรือช ารุด 

  - บริการที่มีค่าใช้จ่าย หากผู้ใช้บริการท าป้ายประกาศโฆษณาเอง 

 3. โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 

  - นายหน้ามีช่องทางการประกาศการขายทางอินเตอร์เน็ตที่กว้างขวาง 

  - การตลาดที่สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้ซื้อในปัจจุบัน 

  - ต้องการการตลาดที่ดีเพ่ือช่วยลดระยะเวลาในการขายบ้าน  

 4. พาผู้สนใจเข้าชมบ้าน 

  - ผู้ใช้บริการไม่ต้องการเสียเวลาในการพาลูกค้าสนใจซื้อเข้าชมบ้าน 

  - การบริการนี้แสดงถึงศักยภาพการท างานของนายหน้า 

 - ต้องการให้นายหน้าให้ข้อมูลและติดต่อกับผู้สนใจซื้อจนกว่าผู้สนใจซื้อจะตัดสินใจ
  ซื้อบ้าน 

 5. การบริการจัดหาสินเชื่อ 

  - บริษัทของนายหน้ามีการติดต่อกับทางธนาคารท าให้ง่ายต่อการท าสินเชื่อ 

  - เพ่ิมความม่ันใจว่าผู้สนใจซื้อสามารถมีก าลังทรัพย์ในการซื้อบ้าน 

 6. การบริการนิติกรรม 

  - ผู้ใช้บริการไม่มีความรู้ทางนิติกรรมการโอนถ่ายบ้าน หรือ ประสบการณ์การโอน
   บ้าน 

  - ต้องการความถูกต้องและ ลดเวลาในการท านิติกรรมการโอนถ่าย 

  - ต้องการให้นายหน้ารักษาผลประโยชน์ของผู้ใช้บริการ 

 เหตุผลที่กล่าวมาแสดงถึงความต้องการของผู้ใช้บริการ โดยมีความแตกต่างกันตามแต่
วัตถุประสงค์ของใช้บริการนายหน้า ซึ่งให้ความส าคัญกับการบริการที่แตกต่างกันไป โดยการยินดีจ่าย
มีความเกี่ยวข้องกับปัจจัยต่างๆของผู้ใช้บริการเช่น อาชีพ รายได้ และการเข้าใจถึงการฝากขายบ้าน
และการท านิติกรรม 
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6.3 สรุปผลความต้องการใช้บริการมากที่สุดของผู้ใช้บริการ สัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียวและ
สัญญานายหน้าเปิด 

 ผลจากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการนายหน้า โดยให้ผู้ใช้บริการจัดอันดับบริการที่ต้องการมาก
ที่สุด 3 อันดับ โดยจากตารางที่ 6.3 บริการที่ผู้ใช้บริการต้องการมากที่สุด 3 อันดับ ของสัญญา
นายหน้าแต่เพียงผู้เดียว และ สัญญานายหน้าเปิดมีความต้องการบริการที่คล้ายกัน แต่มีอันดับ
แตกต่างกัน โดยผู้ใช้บริการนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว เลือกบริการ พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้านมาก
ที่สุด และการจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ การท าป้ายโฆษณา ตามล าดับ ส่วน
ผู้ใช้บริการนายหน้าเปิดเลือกบริการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตมากที่สุด และการท าป้ายโฆษณา กับการ
จัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ ตามล าดับ (ตารางท่ี 6.3) 

 บริการที่ต้องการมากที่สุด 3 อันดับของกลุ่มอาชีพ มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 1. อาชีพข้าราชการ เลือกบริการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตมากที่สุด คิดเป็น 8 คะแนน บริการ
การท าป้ายโฆษณา บริการพาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน บริการช่วยดูแลจัดหา/แนะน าสินเชื่อให้กับ
ลูกค้า คิดเป็น 6 คะแนน และคัดกรองลูกค้าที่จะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า คิดเป็น 2 คะแนน 

 2. อาชีพพนักงาน เลือกบริการการจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆมากที่สุด คิด
เป็น 19 คะแนน บริการช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า คิดเป็น 16 คะแนน และพาผู้สนใจ
ซื้อบ้านเข้าชมบ้าน คิดเป็น 11 คะแนน 

 3. อาชีพธุรกิจส่วนตัว หรือเจ้าของกิจการ เลือกบริการการจัดเตรียมเอกสารในการท านิติ
กรรมต่างๆมากท่ีสุด คิดเป็น 19 คะแนน บริการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตคิดเป็น 18 คะแนน และการ
ท าป้ายโฆษณา คิดเป็น 16 คะแนน 

 บริการที่ต้องการมากที่สุด 3 อันดับของกลุ่มรายได้ครัวเรือน มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 1. กลุ่มผู้มีรายได้ 20,001 - 40,000 บาท เลือกบริการท าป้ายโฆษณามากที่สุด คิดเป็น 13 
คะแนน บริการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต บริการพาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน คิดเป็น 5 คะแนน และ
บริการจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆคิดเป็น 4 คะแนน 

 2. กลุ่มผู้มีรายได้ 40,001 - 60,000 บาท เลือกบริการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตมากที่สุด คิด
เป็น 12 คะแนน บริการท าป้ายโฆษณาคิดเป็น 9 คะแนน และบริการพาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้านคิด
เป็น 4 คะแนน 

 3. กลุ่มผู้มีรายได้ 60,001 - 80,000 บาท เลือกบริการพาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้านมากที่สุด 
คิดเป็น 9 คะแนน บริการท าป้ายโฆษณา บริการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต บริการจัดเตรียมเอกสารใน
การท านิติกรรมต่างๆ คิดเป็น 9 คะแนน และบริการช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้าคิดเป็น 
4 คะแนน 
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 4. กลุ่มผู้มีรายได้ 80,001 - 100,000 บาท เลือกบริการพาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้านมาก
ที่สุด คิดเป็น 5 คะแนน บริการจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ คิดเป็น 4 คะแนน และ
บริการช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้าคิดเป็น 2 คะแนน 

 5. กลุ่มผู้มีรายได้มากกว่า 100,000 บาท เลือกบริการจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ มากที่สุดคิดเป็น 10 คะแนน บริการท าป้ายโฆษณา คิดเป็น 7 คะแนน และบริการโฆษณาทาง
อินเตอร์เน็ต คิดเป็น 4 คะแนน 

 บริการที่ต้องการมากที่สุด 3 อันดับของกลุ่มการรับรู้ข้อมูลการฝากขาย มีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 

 1. กลุ่มผู้ทราบรายละเอียดการท าสัญญาฝากขายบ้านก่อนท าสัญญา เลือกบริการท าป้าย
โฆษณาคิดเป็น 25 คะแนน บริการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต คิดเป็น 24 คะแนน และบริการจัดเตรียม
เอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ คิดเป็น 12 คะแนน 

 2. กลุ่มผู้ไม่ทราบรายละเอียดการท าสัญญาฝากขายบ้านก่อนท าสัญญา เลือกบริการท า
บริการจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ คิดเป็น 17 คะแนน บริการพาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชม
บ้าน คิดเป็น 15 คะแนน และบริการท าป้ายโฆษณาคิดเป็น 9 คะแนน 
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บริการ 

รูปแบบสญัญา อาชีพ รายได ้
การรับรูเ้กี่ยวกับการ

ท าสัญญา 

นายหนา้
แต่เพียง
ผู้เดียว 

นายหนา้
เปิด 

ราชการ พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

รัฐวิสาหกิจ 20,001 
– 

40,000
บาท 

40,001 
– 

60,000
บาท 

60,001 
– 

80,000
บาท 

80,001 
– 

100,000
บาท 

มากกว่า
100,000

บาท 

ทราบ ไม่ทราบ 

ประเมินราคาบ้าน 5 2 1 3 2 - 3 - - - 3 4 2 

ตรวจสอบสภาพบ้าน - 1 - 1  - - - 1 - - 1 - 

การท าป้ายโฆษณา 16 18 6 9 16 3 13 9 8 - 7 25 9 

โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 7 20 8 5 18 2 5 12 8 1 4 24 8 

พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน 21 5 6 11 5 1 3 6 9 5 2 10 15 

คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า 9 3 2 6 2 - 3 4 3 - - 5 5 

ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือให้กับลูกค้า 13 7 6 16 2 - 5 2 4 2 2 7 8 

ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม 1 2 1 - 2 - - - 1 - 2 2 1 

การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ 18 8 - 19 19 - 4 3 8 4 10 12 17 

*การคิดคะแนนเฉลี่ย โดยอันดับ 1 คิดเป็น 3 คะเนน, อันดับ 2 คิดเป็น 2 คะแนน, อันกับ 3 คิดเป็น 1 คะแนน 

ตารางที่ 6.3 ความสัมพันธ์ของอาชีพ รายได้ และการรับรู้เกี่ยวกับการท าสัญญา กับ การใช้บริการที่ผู้ใช้บริการต้องการมากที่สุด 3 อันดับ  
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 จากตารางที่ 6.3 พบว่าผู้ใช้บริการเลือกใช้บริการที่ต้องการมากที่สุดคล้ายกัน โดยมีบริการ
การท าป้ายโฆษณา บริการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต บริการพาผู้สนใจเข้าชมบ้าน และบริการจัดเตรียม
เอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ ทั้งนี้มีความแตกต่างกันตามล าดับ หรือเลือกบริการอ่ืนๆตามปัจจัยที่
ต่างกัน 

6.4 สรุปรูปแบบสัญญานายหน้า ลักษณะข้อมูลทั่วไป เหตุผลในการเลือกใช้บริการ และการ
บริการสัญญานายหน้า 

 ในการศึกษาสามารถสรุปรูปแบบการเลือกใช้บริการของผู้ใช้บริการได้ โดยสรุปจากการยินดี
จ่ายให้กับบริการของผู้ใช้บริการ 3 อันดับแรกในแต่ละปัจจัย โดยสามารถสรุปได้ดังตารางท่ี 6.4 

 จากตารางที่ 6.4 พบว่ากลุ่มราชการมียินดีจ่ายให้กับบริการส่วนใหญ่เพียงไม่กี่บริการ โดย
บริการดังกล่าวอยู่ในขอบเขตการบริการของนายหน้าท้องถิ่นที่มีค่านายหน้าประมาณร้อยละ 1-3 
ในขณะที่กลุ่มอาชีพพนักงานบริษัท และเจ้าของกิจการ ธุรกิจส่วนตัว อยู่ในขอบเขตการให้บริการ
นายหน้าของบริษัท 

 ส าหรับเหตุผลการใช้บริการสัญญานายหน้าแต่ละเหตุผลพบว่า การต้องการขายให้เร็วที่สุด 
กับ ไว้วางใจนายหน้า มีการบินดีจ่ายส่วนใหญ่ให้กับบริการที่อยู่ในขอบเขตของนายหน้าท้องถิ่น แต่
เหตุผลต้องการให้นายหน้าจัดการทุกขั้นตอนและเชื่อว่าสัญญานี้จะท าให้นายหน้าท างานได้อย่างเต็มที่ 
อยู่ในขอบเขตการให้บริการของนายหน้าตัวแทนบริษัททั้งนี้เหตุผลต้องการขายบ้านด้ วยตัวเองด้วย 
ต้องการให้ช่องทางการตลาดและบริการอ่ืนๆของนายหน้า และต้องการขายบ้านให้ได้อยู่ในขอบเขต
ของการให้บริการนายหน้าตัวแทนบริษัทเช่นกัน 

 ดังนั้นส าหรับการยินดีจ่ายให้กับบริการที่อยู่ในขอบเขตการให้บริการของนายหน้าท้องถิ่นนั้น 
สามารถที่จะท าสัญญานายหน้าเปิดเพ่ือรับบริการจากนายหน้าท้องถิ่นและนายหน้าตัวแทนบริษัทเพ่ือ
เพ่ิมโอกาสในการขายโดยมีโอกาสจ่ายค่านายหน้าที่น้อยลง 
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รูปแบบสญัญา รูปแบบ
นายหน้า 

การบริการ  ลักษณะ
ผู้ใช้บริการ 

เหตุผลของสัญญานายหน้าแต่เพียงผู้เดียว เหตุผลของสัญญานายหน้าเปิด 

สัญญา
นายหน้า 

เปิด 

นายหน้า
ท้องถิ่น 

(ร้อยละ 1-2) 

การท าป้ายโฆษณา    

พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน 

นายหน้า
ท้องถิ่น 

(ร้อยละ 1-3) 

คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

- 

การจัดเตรียมเอกสารในการท านติกิรรมต่างๆ กลุ่มอาชีพ
ราชการ 

 

ช่วยดูแลจัดหา/แนะน าสินเช่ือให้กบัลูกค้า  ต้องการขายให้เร็วท่ีสุด / ไว้วางใจนายหน้า 

สัญญา
นายหน้า 

เปิดและ 

สัญญา
นายหน้าแต่
เพียงผู้เดยีว 

นายหน้า
ตัวแทน
บริษัท 

(ร้อยละ 3) 

โฆษณาทางอินเตอร์เนต็ กลุ่มอาชีพ
พนักงานบริษัท 

 ต้องการขายบ้านด้วยตัวเองด้วย/ ต้องการ
ให้ช่องทางการตลาด และบริการอื่นๆของ
นายหน้า/ ต้องการขายบ้านใหไ้ด ้

ประเมินราคาบา้น  ต้องการให้นายหน้าจดัการทุกขั้นตอน  

ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม กลุ่มอาชีพ 

เจ้าของกิจการ 

เชื่อว่าสัญญานีจ้ะท าให้นายหนา้ท างานได้
อย่างเต็มที ่

ตรวจสอบสภาพบ้าน - - - 

ตารางที่ 6.4 แสดงรูปแบบการเลือกใช้บริการของผู้ใช้บริการได้ โดยสรุปจากการยินดีจ่ายให้กับบริการของผู้ใช้บริการ 3 อันดับแรกในแต่ละปัจจัย
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6.5 ข้อเสนอแนะการใช้บริการผู้ฝากขาย 

 จากผลสรุปการศึกษาข้างต้นน ามาสู่การเสนอแนวทางการใช้บริการของผู้ฝากขาย และการ
ให้บริการของนายหน้า เนื่องจากในปัจจุบันนายหน้าที่เป้นตัวแทนบริษัทมีการบริการที่ครอบคลุมทุก
การบริการโดยคิดค่าบ าเหน็จนายหน้าร้อยละ 3 ของราคาบ้านที่ขาย ซึ่งมีผู้ใช้บริการบางส่วนมีความ
ต้องการใช้บริการของนายหน้าไม่ครบทุกบริการ ท าให้เกิดความรู้สึกไม่คุ้มค่ากับการจ่ายบริการแบบ
ครบทุกบริการของนายหน้า น ามาสู่ประโยชน์ของงานวิจัยที่ต้องการน าเสนอรูปแบบการใช้บริการของ
นายหน้าที่สอดคคล้องความต้องการของผู้ใช้บริการน าเสนอรูปแบบการให้บริการเฉพาะส่วนเพ่ือตอบ
รับการใช้บริการตามความต้องการของผู้ใช้บริการ เพ่ือให้เป็นไปตามความต้องการการลดต้นทุนของ
ผู้ใช้บริการ และนายหน้าสามารถมีบริการที่หลากหลายเพ่ือตอบรับการใช้บริการหลายรูปแบบท าให้
ผู้ใช้บริการสนใจเลือกใช้บริการนายหน้ามากข้ึน 

 โดยผู้วิจัยท าการน าอันดับของการยินดีจ่ายของบริการ บริการที่ต้องการตามจ านวน
ผู้ใช้บริการ บริการที่ต้องการมากที่สุด 3 อันดับแรก  โดยท าการแบ่งล าดับความส าคัญของบริการ 3 
กลุ่ม คือมาก ปานกลาง น้อย เพื่อน ามาเสนอลักษณะการใช้บริการที่สามารถตอบสนองความต้องการ
ของผู้ใช้บริการในปัจจุบัน  
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ความส าคัญ ล าดับ บริการที่ยินดีจ่าย บริการที่ต้องการ 

ตามจ านวนผู้ใช้บริการ ตามล าดับความ 

ต้องการ 

มาก 

1 การท าป้ายโฆษณา การท าป้ายโฆษณา การท าป้ายโฆษณา 

2 การจัดเตรียมเอกสารในการ
ท านิติกรรมต่างๆ 

การจัดเตรียมเอกสารในการท า
นิติกรรมต่างๆ 

โฆษณาทางอินเตอร์เนต็ 

3 พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน โฆษณาทางอินเตอร์เนต็ การจัดเตรียมเอกสารในการ
ท านิติกรรมต่างๆ 

ปานกลาง 

1 ช่วยดูแลจัดหา/แนะน า
สินเช่ือให้กับลูกค้า 

พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน 

2 โฆษณาทางอินเตอร์เนต็ ช่วยดูแลจัดหา/แนะน าสินเช่ือ
ให้กับลูกค้า 

ช่วยดูแลจัดหา/แนะน าสินเช่ือ
ให้กับลูกค้า 

3 คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อ
บ้าน/การเจรจากับลูกค้า 

คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อ
บ้าน/การเจรจากับลูกค้า 

คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อ
บ้าน/การเจรจากับลูกค้า 

น้อย 

1 ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท า
นิติกรรม 

ประเมินราคาบา้น ประเมินราคาบา้น 

2 ประเมินราคาบา้น ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท า
นิติกรรม 

ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท า
นิติกรรม 

3 ตรวจสอบสภาพบ้าน ตรวจสอบสภาพบ้าน ตรวจสอบสภาพบ้าน 

ตารางที่ 6.5 แสดงล าดับความส าคัญของการบริการ 

 จากตารางสามารถสรุปความสัมพันธ์ระหว่างบริการที่ผู้ใช้บริการยินดีจ่าย กับบริการที่
ผู้ใช้บริการต้องการ โดยจัดเรียงล าดับของบริการได้ดังนี้ 

 1. การท าป้ายโฆษณา  

  บริการที่ยินดีจ่าย    ระดับมาก ล าดับ 1 

  บริการที่ต้องการ    ระดับมาก ล าดับ 1 

  บริการที่ต้องการตามล าดับความส าคัญ ระดับมาก  ล าดับ 1 

 2. การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ 
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  บริการที่ยินดีจ่าย    ระดับมาก  ล าดับ 2 

  บริการที่ต้องการ    ระดับมาก  ล าดับ 2 

  บริการที่ต้องการตามล าดับความส าคัญ ระดับมาก  ล าดับ 3 

 3. โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 

  บริการที่ยินดีจ่าย    ระดับปานกลาง  ล าดับ 2 

  บริการที่ต้องการ    ระดับมาก ล าดับ 3 

  บริการที่ต้องการตามล าดับความส าคัญ ระดับมาก  ล าดับ 2 

 4. พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน 

  บริการที่ยินดีจ่าย    ระดับมาก  ล าดับ 3 

  บริการที่ต้องการ    ระดับปานกลาง ล าดับ 1 

  บริการที่ต้องการตามล าดับความส าคัญ ระดับปานกลาง  ล าดับ 1 

 5. ช่วยดูแลจัดหา/แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า 

  บริการที่ยินดีจ่าย    ระดับปานกลาง ล าดับ 1 

  บริการที่ต้องการ    ระดับปานกลาง ล าดับ 2 

  บริการที่ต้องการตามล าดับความส าคัญ ระดับปานกลาง ล าดับ 2 

 6. คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า 

  บริการที่ยินดีจ่าย    ระดับปานกลาง ล าดับ 3 

  บริการที่ต้องการ    ระดับปานกลาง ล าดับ 3 

  บริการที่ต้องการตามล าดับความส าคัญ ระดับปานกลาง ล าดับ 3 

 7. ประเมินราคาบ้าน 

  บริการที่ยินดีจ่าย    ระดับน้อย ล าดับ 2 

  บริการที่ต้องการ    ระดับน้อย ล าดับ 1 

  บริการที่ต้องการตามล าดับควมส าคัญ ระดับน้อย ล าดับ 1 
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 8. ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม 

  บริการที่ยินดีจ่าย    ระดับน้อย ล าดับ 1 

  บริการที่ต้องการ    ระดับน้อย ล าดับ 2 

  บริการที่ต้องการตามล าดับความส าคัญ ระดับน้อย ล าดับ 2 

 9. ตรวจสอบสภาพบ้าน 

  บริการที่ยินดีจ่าย    ระดับน้อย ล าดับ 3 

  บริการที่ต้องการ    ระดับน้อย ล าดับ 3 

  บริการที่ต้องการตามล าดับความส าคัญ ระดับน้อย ล าดับ 3  

 

 จากล าดับที่ได้สรุปข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า ในปัจจุบันผู้ใช้บริการนายหน้าให้ความส าคัญ
กับบริการการตลาด คือ บริการการท าป้ายโฆษณา และ โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต ซึ่งแตกต่างจากใน
อดีตที่ผู้ใช้บริการนายหน้าต้องการบริการทางนิติกรรมจากนายหน้า ทั้งนี้ผู้วิจัยน าล าดับของบริการที่
กล่าวมาข้างต้น มาสรุปเป็นรูปแบบการบริการโดยล าดับเป็น บริการหลัก บริการรอง บริการเสริม 
น ามาเทียบกับบริการที่ผู้ใช้บริการต้องการมากที่สุด 3 อันดับในลักษณะต่างๆ ที่มาจากเหตุผลของ
การท าสัญญานายหน้าโดยสามารถจ าแนกได้แก่ กลุ่มผู้ใช้บริการที่ต้องการขายในเร็วที่สุด กลุ่ม
ผู้ใช้บริการที่มีความต้องการให้นายหน้าจัดการทุกขั้นตอน  กลุ่มผู้ใช้บริการที่ต้องการขายบ้านด้วย
ตนเองด้วย กลุ่มผู้ใช้บริการที่ต้องการให้ช่องทางการตลาด หรือบริการอ่ืนๆของนายหน้า และกลุ่มใช้
บริการที่ต้องการขายบ้านให้ได้โดยไม่ค านึงถึงระยะเวลาขาย ดังนี้ 
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ความส าคญั 
ล าดั
บ 

บริการที่ยินดจี่าย 

ลักษณะของผู้ใช้บริการ 

ต้องการ
ขายให้เร็ว

ที่สุด 

ต้องการให้
นายหน้าจัดการ 

ต้องการขาย
บ้านด้วย

ตัวเองด้วย 

ต้องการใช้
บริการบางส่วน
ของนายหน้า 

ต้องการขายบ้านให้ได้
โดยไม่ค านึงถึง
ระยะเวลาขาย 

บริการหลัก 

1 การท าป้ายโฆษณา  11 4 18 13 15 

2 การจัดเตรียมเอกสารในการท านติกิรรมต่างๆ 17 9 11 4 7 

3 โฆษณาทางอินเตอร์เนต็ 9 4 17 10 8 

บริการรอง 

1 พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน 13 8 

 

3 2 1 

2 ช่วยดูแลจัดหา/แนะน าสินเช่ือให้กบัลูกค้า 8 4 4 6 7 

3 คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับ
ลูกค้า 

4 2 3 2 2 

บริการเสรมิ 

1 ประเมินราคาบา้น 4 3 1 2 2 

2 ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม   2 2  

3 ตรวจสอบสภาพบ้าน   1   

*การคิดคะแนนเฉลี่ย โดยอันดับ 1 คิดเป็น 3 คะเนน, อันดับ 2 คิดเป็น 2 คะแนน, อันกับ 3 คิดเป็น 1 คะแนน 

ตารางที่ 6.6 แสดงบริการที่ผู้ใช้บริการแต่ละเหตุผลต้องการ 
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 จากตารางที่ 6.6 แสดงถึงบริการที่ผู้ใช้บริการที่ต้องการขายบ้านให้เร็วที่สุดคือ การจัดเตรียม
เอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน และ การท าป้ายโฆษณา ตามล าดับ 
เนื่องจากผู้ที่ต้องการขายบ้านให้เร็วเป็นผู้ใช้บริการนายหน้าแต่เพียงผู้เดียวที่ส่วนใหญ่เป็นผู้ที่ไม่มี
ความรู้เรื่องเกี่ยวกับบริการของนายหน้า และเรื่องการซื้อขายบ้าน  

 ส าหรับผู้ใช้บริการที่ต้องการให้นายหน้าจัดการทุกขั้นตอน เลือกบริการการจัดเตรียมเอกสาร
ในการท านิติกรรมต่างๆ พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน การท าป้ายโฆษณา โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 
และ ช่วยดูแลจัดหา/แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้าเป็น 3 อันดับแรก โดยผู้ใช้บริการลักษณะนี้จะต้องการ
เสียเวลาที่จะมีส่วนร่วมในการขาย จึงมีการเลือกบริการที่ครอบคลุม 

 ผู้ใช้บริการที่ต้องการขายบ้านด้วยตัวเองด้วย เลือกบริการ การท าป้ายโฆษณา โฆษณาทาง
อินเตอร์เน็ต การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ ตามล าดับ ทั้งนี้บริการทั้งสามบริการเป็น
บริการหลักท่ีผู้ใช้บริการรูปแบบนายหน้าเปิดต้องการ 

 ผู้ใช้บริการที่ต้องการใช้บริการบางส่วนของนายหน้า เลือกบริการการท าป้ายโฆษณา โฆษณา
ทางอินเตอร์เน็ต ช่วยดูแลจัดหา/แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า เพราะบริการที่กล่าวมาล้วนเป็นบริการที่
นายหน้าสามารถท างานได้ดีกว่าผู้ใช้บริการ 

 ผู้ใช้บริการที่ต้องการขายบ้านให้ได้โดยไม่ค านึงถึงระยะเวลาขายเลือกบริการการท าป้าย
โฆษณา โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ และช่วยดูแลจัดหา/
แนะน าสินเชื่อให้กับลูกค้า เพราะกลุ่มผู้ใช้บริการมีความต้องการขายได้ จึงเน้นการตลาดที่เรียกลูกค้า 
และต้องการการบริการสินเชื่อที่ช่วยให้การขายบ้านด าเนินได้ด้วยดี 

 จากที่ตารางที่ 6.6 สามารถจ าแนกบริการตามความต้องการของผู้ใช้บริการ โดยเมื่อน ามา
สรุปกับผลการสัมภาษณ์นายหน้า โดยผู้วิจัยสามารถสรุปเป็นรูปแบบการบริการเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้ใช้บริการลักษณะต่างๆ ดังตารางที่ 6.7 
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ความส าคญั ล าดับ บริการที่ยินดจี่าย 

ลักษณะของผู้ใช้บริการ 

ต้องการ
ขายให้เร็ว

ที่สุด 

ต้องการให้
นายหน้าจัดการ 

ต้องการขาย
บ้านด้วย

ตัวเองด้วย 

ต้องการใช้
บริการบางส่วน
ของนายหน้า 

ต้องการขายบ้านให้
ได้โดยไม่ค านึงถึง
ระยะเวลาขาย 

บริการหลัก 

1 การท าป้ายโฆษณา       

2 การจัดเตรียมเอกสารในการท านติกิรรมต่างๆ      

3 โฆษณาทางอินเตอร์เนต็      

บริการรอง 

1 พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   

 

   

2 ช่วยดูแลจัดหา/แนะน าสินเช่ือให้กบัลูกค้า      

3 คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

     

บริการเสรมิ 

1 ประเมินราคาบา้น      

2 ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม      

3 ตรวจสอบสภาพบ้าน      

ตารางที่ 6.7 บริการที่ผู้ใช้บริการเลือกบริการแต่ละบริการ 
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 จากตารางที่ 6.7 พบว่าผู้ใช้บริการทุกประเภทที่เสนอแนะจะมีการเลือกบริการขั้นต่ า
แตกต่างกันไปตามความต้องการของผู้ใช้บริการ ซึ่งบริการที่ผู้วิจัยเสนอแนะจะเป็นบริการที่ตอบสนอง
ความต้องการ โดยอาจจะน าไปสู่การช่วยลดต้นทุนในการฝากขายบ้านของผู้ใช้บริการ ส าหรับในกรณี
ของการค านวนราคาค่าบริการนั้น ว่าด้วยค่าบริการของนายหน้าจะขึ้นตามที่ทางสมาคมนายหน้า
อสังหาริมทรัพย์แห้งประเทศไทยก าหนด ซึ่งปัจจุบันคิดค่าบริการประมาณร้อยละ 3  ของราคาบ้าน 
โดยบริการที่ผู้วิจัยเสนอแนะจะมีการให้บริการที่น้อยกว่าบริการทั่วไปของนายหน้าในปัจจุบัน โดยการ
คิดค่าบริการนายหน้าจากบริการที่ผู้วิจัยเสนอแนะ ขึ้นอยุ่กับทางสมาคมนายหน้าแห้งประเทศไทย 
และกลุ่มผู้เกี่ยวข้องพิจารณาต่อไป 
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แบบสัมภาษณ์ 

 แบบสัมภาษณ์ฉบับนี้เป็นส่วนหนึ่งของการท าวิทยานิพนธ์ “การขายบ้านมือสองผ่านนายหน้าโดยการท า
สัญญาแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว และการท าสัญญาแบบนายหน้าเปิด  : กรณีศึกษา บริษัท มาสเตอร์โฮมพร็อพ
เพอร์ตี้ จ ากัด”   
จัดท าโดย นายอธิยุต ทัตตมนัส นิสิตปริญญาโท ภาควิชาเคหการสาขาวิชาพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ คณะ
สถาปัตยกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย รหัสประจ าตัวนิสิต 5573355725 โดยข้อมูลจากการสัมภาษณ์ของ
ท่านจะน ามาใช้ศึกษาเพื่อสรุปผลการศึกษา ซึ่งข้อมูลทั้งหมดจะถูกปิดเป็นความลับ จึงใคร่ขอความกรุณาและ
ขอขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการสัมภาษณ์ไว้ ณ ท่ีนี้ 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ท าสัญญา (ข้อมูลที่สามารถสอบถามจากนายหน้า) 
ช่ือ : ...........................................................เบอร์ตดิต่อกลบั : ............................... 
อาชีพ : ………………………รายได้ครัวเรอืน : ..............................บาท/เดือน ภูมิล าเนา : ..................................... 
ผู้ท าสญัญามสีถานะใดกบัตัวสินทรัพย์? เป็นเจ้าของเอง รับหนงัสือมอบหมายจากเจ้าของ เป็น……………… 

ข้อมูลเกี่ยวกับที่อยู่อาศัยท่ีต้องการขาย (ข้อมูลทีส่ามารถสอบถามจากนายหน้า) 
รูปแบบบ้าน : .......................................................... ราคา : ...............................บาท 

ท าเลที่ตั้ง : ...............................................พื้นท่ีใช้สอย : .........................อายุบ้าน : ...................... 
การใช้บริการสัญญาฝากขายบ้าน (ข้อมูลที่สามารถสอบถามจากนายหน้า) 
 สัญญาแบบนายหน้าแต่เพียงผูเ้ดียว  สัญญาแบบนายหนา้เปิด ระยะเวลาการท าสญัญา………… 

การเลือกใช้บริการสัญญา 

ท่านมีความรูเ้รื่อง การซื้อขายบ้านมากน้อยเพียงใด 
…………………………………………………………………………………………………………………………… 
ก่อนท าสัญญากับนายหน้า ผู้ใช้บรกิารทราบถึงรายละเอียดของการท าสัญญารูปแบบนายหน้าเปดิ และ รูปแบบนาย
แต่เพียงผู้เดียวมาก่อนหรือไม่?  
 ทราบ จากทาง………………………………….   ไม่ทราบ  

(ถ้าทราบมาก่อน) มีความเข้าใจเกี่ยวกับสัญญาการฝากขาย 2 รูปแบบอย่างไร? 
…………………………………………………………………………………………………………………………… 
(ถ้าไม่ทราบมาก่อน) นายหน้าไดอ้ธิบายถึงสัญญาทั้ง 2 รูปแบบก่อนท าสัญญาหรือไม่? 
…………………………………………………………………………………………………………………………… 
ท าไมถึงเลือกใช้สญัญารูปแบบนี้ หากสัญญาหมดจะต่อสัญญาหรือไม่ 
…………………………………………………………………………………………………………………………… 
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การบริการ  
การบริการ การบริการที่ไดร้ับ 

(ถามนายหน้าได้) 
ยินดีจ่ายเพื่อรับบริการ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน   

- การประเมินราคาบ้าน   

- การตรวจสอบสภาพบ้าน   

บริการตลาด   

- การท าป้ายโฆษณา   

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับลูกค้า   

บริการสินเช่ือ    

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า   

บริการนิติกรรม   

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม   

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ   

 
 
 
 
 
การบริการอะไรที่ผูฝ้ากขายต้องการมากที่สดุจากการท าสญัญาครั้งนี้ จัดอันดับ 3 บริการแรก 
…………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
การบริการอะไรที่อยากให้มีเพิม่เตมิในการให้บริการการฝากขายบ้านผ่านนายหน้า 
…………………………………………………………………………………………………………………………… 
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 1 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: ธุรกิจส่วนตัว รายได้ครัวเรือน: มากกว่า 50,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: กรุงเทพมหานคร 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: บ้านเดี่ยว 2 ช้ัน ราคา: 4,800,000 บาท 

ท าเล: ราชพฤกษ์ แจ้งจัฒนะ พื้นที่ใช้สอย:54.4  ตร.ว. อายุบ้าน: ไม่เกิน 3 ปี 

การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

 ทราบ จากตัวแทนนายหน้าของบริษัท ไม่ทราบ 
การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะต้องการขายบ้านโดยเร็ว และไมต่้องการเสียเวลากับข้ันตอนการขายบ้านใน
กระบวนการใดๆ จึงใช้บริการสัญญานี้ที่มอบให้นายหน้าจดัการการซื้อขายให้ท้ังหมด 

- หากครบก าหนดสัญญาแล้วขายไม่ได้ จะไม่ต่อสัญญ 
 
 

การบริการ การบริการที่ไดร้ับ ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   1 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   2 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   3 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การ
เจรจากับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับ
ลูกค้า 

   

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- การท าป้ายโฆษณาเพราะ การติดป้ายโฆษณาเป็นการบริการตนสามารถเห็นผลได้ และตนเช่ือว่าการประกาศขาย
จะท าให้สามารถขายบ้านโดยเร็ว  
- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะ สื่อโฆษณาทางอินเตอร์เนต็ในหลายๆเวปไซท์ ผ่านช่องทางของนายหน้าจะท าให้มี
ผู้สนใจตดิต่อขอซื้อบ้านมากขึ้น 
- พาผู้สนใจซ้ือบ้านเข้าชมบ้าน เพราะ ไมต่้องการเสียเวลาในการตอ้งพาผู้สนใจเข้าชมบ้าน ด้วยตนเอง 
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
อยากได้การโฆษณาในช่องทางอื่น เช่น วารสารบ้าน 
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 2 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: ค้าขาย รายได้ครัวเรือน: ประมาณ 60,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: บึงกุ่ม 

ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 
รูปแบบบ้าน: บ้านเดี่ยว 2 ช้ัน ราคา: 5,700,000  บาท 

ท าเล: นวลจันทร์ บึงกุ่ม พื้นที่ใช้สอย 60 ตร.ว. อายุบ้าน: -  ปี 

การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ ไม่ทราบ 

การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 
สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ : เพราะต้องการขายโดยไม่ถูกเอาเปรียบจากผู้ซื้อ และไดร้าคาที่ต้องการ ในส่วนของ
สัญญารูปแบบน้ีเพราะต้องการใหน้ายหน้าช่วยจัดการทั้งหมด เพราะในเมื่อจ้างนายหน้าแล้ว ตนเองไม่อยาก
เสียเวลาในขั้นตอนการซื้อขายบ้านท้ังหมด 

- หากครบก าหนดสัญญาแล้วไม่สามารถขายได้ จะไมต่่อสัญญา 
 
 
การบริการ การบริการที่

ได้รับ 

ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   2 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต    

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

  3 

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า    

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ   1 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆเพราะ ไมค่วามรูเ้รือ่งนิติกรรม และไม่มีประสบการณ์การโอนมา
ก่อน 

- ท าป้ายโฆษณา เพราะ เป็นสิ่งท่ีนายหน้าต้องท าให้ และเห็นผลงานของนายหน้าท่ีสุด 

- คัดกรองลูกค้าที่จะเข้ามาซ้ือบ้าน/การเจรจากับลูกค้า เพราะ ไมอ่ยากไดร้าคาที่ต่ ากว่าตนต้องการ  
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 3 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ:ธุรกิจส่วนตัว รายได้ครัวเรือน: ประมาณ 60,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: นนทบุรี 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 
รูปแบบบ้าน: ทาวเฮ้าส์  2 ช้ัน ราคา: 3,500,000  บาท 

ท าเล: บางนา-ตราด พื้นที่ใช้สอย 33 ตร.ว. อายุบ้าน: 5  ปี 

การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ ไม่ทราบ 

การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 
สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 3 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะไว้วางใจนายหนา้ และเชื่อว่านายหน้าจะช่วยให้ขายไดต้ามระยะเวลาสัญญา 
และสามารถช่วยจดัการในส่วนท่ีขั้นตอนท่ีผู้ท าสญัญาไม่รูไ้ด้ 
- หากครบก าหนดสัญญา แล้วไม่มลีูกค้าตดิต่อขอซื้อ จะไม่ท าสญัญาต่อ 

 
การบริการ การบริการที่ไดร้ับ ยินดีจ่ายเพื่อรับ

บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   2 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   1 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การ
เจรจากับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับ
ลูกค้า 

   

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 

  3 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะ นายหน้าสามารถมีช่องทางโฆษณามากกว่าต้น และท าให้ขายเร็วขึ้น 
- ท าป้ายโฆษณา เพราะ ช่วยให้ขายไดเ้ร็วข้ึน  
- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆเพราะ ผูฝ้ากขายไม่เคยมีประสบการณ์โอนกรรมสิทธาก่อน  
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ต้องการลดราคาคา่นายหน้า 
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 4  
ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: พนักงานออฟฟิศ รายได้ครัวเรือน: มากกว่า 50,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: กรุงเทพมหานคร 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: ทาวเฮ้าส ์ ราคา: 2,100,000 บาท 
ท าเล: ถ.รามอินทรา พื้นที่ใช้สอย 20 ตร.ว. อายุบ้าน: ประมาณ  7   ปี 

การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ ไม่ทราบ 

การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 12 เดือน 
เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะต้องการขายโดยที่จะจัดการให้ได้ในระยะเวลาที่ท าสญัญา และเช่ือว่าสัญญา
รูปแบบนี้นายหน้าจะท างานให้เตม็ที่  
- ไม่มีปัญหาทางการเงิน - ต้องการให้นายหน้าจัดการให้ทุกขั้นตอนท่ีนายหน้าสามารถให้บริการได้ 
- หากครบก าหนดสัญญาแล้วไมส่ามารถขายได้ จะไมต่่อสญัญา 
 
 
การบริการ การบริการที่

ได้รับ 

ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา    

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต    

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   1 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า   2 

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 

  3 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- พาผู้สนใจซ้ือบ้านเข้าชมบ้าน เพราะ การที่นายหนา้เป็นคนผู้น่าจะท าให้ลูกค้าสนใจซื้อบ้านมากข้ึน 
- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสนิเชื่อให้กับลูกค้า เพราะ ถ้าลูกค้าท าสินเชื่อได้ตนก็ขายบา้นได ้
- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ เพราะ ตนไมเ่คยมปีระสบการณ์เรื่องการโอนมาก่อน  
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 5  

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: พนักงานบริษัท รายได้ครัวเรือน: มากกว่า 50,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: ประเวศ กรุงเทพ 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: บ้านเดี่ยว ราคา: 2,300,000 บาท 
ท าเล: ประเวศ พื้นที่ใช้สอย  51 ตร.ว. อายุบ้าน:   20 ปี 

การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ ไม่ทราบ 

การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 3 เดือน 
เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะนายหน้ามีการท างานท่ีน่าเชือ่ถือ และเชื่อว่าสัญญารูปแบบน้ีสามารถขายได้
ตามระยะเวลาสัญญา หรือถ้าในระยะเวลา 3 เดือนยังไมส่ามารถขายได้แต่ถ้ามีลูกค้าติดต่อมาเรื่อยๆ จะขยายเวลา
สัญญา 
- ต้องการให้นายหน้าจดัการทุกบริการที่นายหน้า เพราะตนเองและครอบครัวต้องท างานไม่มีเวลาจัดการดูแล 
 
 
การบริการ การบริการที่

ได้รับ 

ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   3 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต    

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   1 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

  2 

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า    

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ    
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- พาผู้สนใจซ้ือบ้านเข้าชมบ้าน เพราะ ท าให้มีโอกาสขายบ้านได ้
- คัดกรองลูกค้าที่จะเข้ามาซ้ือบ้าน/การเจรจากับลูกค้า เพราะ ไมต่้องการเสยีเวลาในส่วนน้ี 
- การท าป้ายโฆษณา น่าจะช่วยท าให้คนสนใจเข้ามารับชมบ้าน  
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 6 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: พนักงานออฟฟิศ รายได้ครัวเรือน: 40,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: ตัวแทนเจ้าของ ภูมิล าเนา: ประเวศ กรุงเทพ 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: บ้านเดี่ยว 2 ช้ัน ราคา: 3,800,000 บาท 
ท าเล: หมู่บ้านทุ่งเศรษฐี  ประเวศ พื้นที่ใช้สอย  43 ตร.ว. อายุบ้าน:   10 ปี 

การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ ทราบจากท่ีนายหน้าบอกก่อนท าสัญญา  ไม่ทราบ 

การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 
เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะตนและครอบครัวไม่มเีวลาทีจ่ะขายบ้าน จึงมอบหมายให้นายหน้าเป็นผูดู้แล 
และเชื่อตามที่นายหน้าบอกว่าหากให้นายหน้าเป็นคนดแูลการขายเพียงผู้เดียวจะท าให้ขายได้ดีกว่า 

- ต้องการขายบ้าน เพราะ เงินส่วนท่ีได้จากการขายบ้าน เป้นค่าใช้จ่ายส าหรับบ้านใหม ่

- หากครบก าหนดสัญญาแล้วไม่สามารถขายได้ จะไมต่่อสัญญา 
 
 
การบริการ การบริการที่

ได้รับ 

ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา    

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต    

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   1 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับ
ลูกค้า 

  2 

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า    

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ   3 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- พาผู้สนใจซ้ือบ้านเข้าชมบ้าน เพราะ ตนไม่มีเวลาเปดิบ้านให้ผูส้นใจทุกครั้ง ต้องการมอบหมายใหน้ายหน้าจัดการ
เรื่องนี้มากท่ีสุด 
- คัดกรองลูกค้าที่จะเข้ามาซ้ือบ้าน/การเจรจากับลูกค้า เพราะ ไมต่้องการเสยีเวลาของตนกับการขายน้อยท่ีสุด จึง
ได้จ้างนายหนา้ ดังนั้นข้ันตอนน้ีตนคิดว่าจะช่วยท าให ้

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ เพราะ คิดว่าต้องมียุ่งยากพอสมควรในการท าการโอน บริการนี้มี
ส่วนท่ีตัดสินใจจ้างนายหน้า  
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 7  
ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: พนักงานออฟฟิศ รายได้ครัวเรือน: 80,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: บางกะปิ กรุงเทพ 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: ทาวน์โฮม 3ช้ัน ราคา: 3,600,000 บาท 
ท าเล: หมู่บ้านทาว์นอเวนิว บางกะปิ พื้นที่ใช้สอย  20 ตร.ว. อายุบ้าน:   3 ปี 

การรับรูเ้กี่ยวกบัการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ ไม่ทราบ 

การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 
เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะต้องการขายใหไ้ดเ้ร็ว และตอ้งการให้นายหน้าอ านวยความสะดวกท้ังหมด 

- ไมม่ีปัญหาทางการเงิน ที่ต้องการขายบ้าน เพราะย้ายไปอยู่อีกบ้าน และไม่ต้องดูแลบา้นหลังนี้ต่อ 
 
 
 
การบริการ การบริการที่ไดร้ับ ยินดีจ่ายเพื่อรับ

บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา    

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต    

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   1 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การ
เจรจากับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับ
ลูกค้า 

  2 

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 

  3 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- พาผู้สนใจซ้ือบ้านเข้าชมบ้าน เพราะ เป็นการแสดงของผลงานของนายหน้า ว่าสามารถหาลูกค้าได้  
- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสนิเชื่อให้กับลูกค้า เพราะ นายหน้าควรทีม่ีบริการที่ครอบคลมุ และมีลักษณะ one stop 

service การที่นายหน้าหาสินเช่ือใหผู้้ซื้อได้ ท าให้ตนเช่ือว่านายหน้ามปีระสิทธิภาพ และเป็นการบริการที่เจ้าของบ้าน
ไม่สามารถท าเองได ้
- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ เพราะ ต้องการใหน้ายหน้าอ านวยความสะดวกเอกสารและ
ขั้นตอนต่างๆ เพราะตนไม่มีประสบการณ์ขายบ้านมาก่อน 

 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ต้องการลดราคาคา่นายหน้า 
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 8  

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: ธุรกิจส่วนตัว รายได้ครัวเรือน: 40,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: ตัวแทน ภูมิล าเนา: บึงกุ่ม 

 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: ทาวน์เฮ้าส ์ ราคา: 2,000,000 บาท 
ท าเล: หมู่บ้านลัดดาวัลย์ บึงกุ่ม พื้นที่ใช้สอย  39 ตร.ว. อายุบ้าน:   10 กว่าปี 
 
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ ไม่ทราบ 

การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว                 ระยะเวลาทีท่ าสัญญา: 6 เดือน 
เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะต้องการขายออกให้เร็ว ก่อนหน้าน้ีตนได้ลองขายเองมาประมาณ 2 เดือน แต่
ไม่มีคนมาตดิต่อเลย(ติดป้ายแค่หน้าบ้าน) เมื่อนายหน้าติดต่อมาจึงตัดสินใจใช้บริการนี้  
- ต้องการเงินท่ีขายบ้านไปซื้อบ้านหลังใหม่            - ต้องการให้นายหน้าจัดการให้ทุกขั้นตอน 

- หากหมดระยะเวลาสัญญาแล้วยงัขายไม่ได้จะท าสัญญาต่อจนกว่าจะขายได้ 
 
 
การบริการ การบริการที่

ได้รับ 

ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน   3 

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   1 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต    

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า    

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 

  2 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- การท าป้ายโฆษณา เพราะ ต้องการให้ติดป้ายประกาศจ านวนมาก นายหน้าเองก็เสนอว่าจะติดให้หลายป้ายและ
คอยเติมเรื่อยๆ  
- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ เพราะ ไมม่ีความรูเ้รื่องการโอน และไม่อยากถูกโกง 
- การประเมินราคาบ้าน เพราะ ดจูากอายุบ้านตัวเองแล้วไมรู่้จะตั้งราคาเท่าไหร่ดี ตอนตั้งเองครั้งแรกไม่มีคนสนใจ 
ถ้านายได้ประเมินราคาให้น่าจะไดร้าคาที่ขายได้ และราคาทีต่นยอมรับ 
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 9  
ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: ธุรกิจส่วนตัว รายได้ครัวเรือน: 100,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เจ้าของ ภูมิล าเนา: บางกะปิ 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: ทาวน์เฮ้าส ์ ราคา:  2,200,00 บาท 
ท าเล: หมู่บ้านเตม็สิริอเวนิว ถ.เจรญิพัฒนา พื้นที่ใช้สอย  22.8 ตร.ว. อายุบ้าน:   ปี 

การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ เคยมีประสบการณ์ขายบา้นมาก่อน ไม่ทราบ 

การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 
เหตุผลที่เลือกสัญญา :เพราะต้องการขายออกให้เร็ว และเช่ือการท าสัญญาแบบนี้ตามที่นายหน้าบอกว่าจะท าให้
นายหน้าวางใจและขายได้อย่างเตม็ที่ จึงต้องการให้นายช่วยรับภาระในการขายบ้านเท่าท่ีนายหน้าบรกิารให้ได้ 
- ขายเพราะต้องการซื้อบ้านใหม่ท่ีเป็นบ้านเดีย่ว เนื่องจากตอนแรกซื้อเพราะจะอยู่อาศัยเอง แตรู่้สึกว่ามันเล็กไป 

-ไม่มีเวลาจัดการในขั้นตอนต่างๆเอง จึงต้องการให้นายหน้าช่วยดูแลให้ท้ังหมด 
 
 
การบริการ การบริการที่

ได้รับ 

ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   1 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   2 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   3 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า    

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ    
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- การท าป้ายโฆษณา เพราะ ต้องการการตลาดที่ท าให้ขายไดร้วมเรว็ และเป็นบริการที่นายหนา้ท าไดด้ีกว่าตนท า
เอง  
- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะ นายหน้ารู้จักช่องทางในการประกาศมากกว่าตน  
- พาผู้สนใจซ้ือบ้านเข้าชมบ้าน เพราะ ช่วยลดเวลา เจ้าของไม่อยากเป็นผู้ไปเปิดบ้านเอง ต้องการให้นายหน้าเป็น
คนจัดการทั้งหมด 
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ถ้าฝากขายบ่อยๆน่าจะมีส่วนลด 
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 10 (มชีัย) 
ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: พนักงานบริษัท รายได้ครัวเรือน: 100,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: กรุงเทพมหานคร 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 
รูปแบบบ้าน: บ้านเดี่ยว 2 ช้ัน ราคา: 2,200,000 บาท 

ท าเล: บางกรวย สราญรมย ์ พื้นที่ใช้สอย  36.4  ตร.ว. อายุบ้าน:   12 ปี 
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ จากนายหน้า ไม่ทราบ 

การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาทีท่ าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะจากท่ีพูดคุยกบันายหน้า เชือ่ว่าสัญญารูปแบบนี้นายหน้าจะท างานได้ดี และ
เมื่อใช้บริการนายหน้าตนจึงต้องการให้นายหน้าขายใหเ้ร็วท่ีสดุในระยะเวลาที่ท าสัญญาและจัดการทั้งหมดอย่างดี 
- หากไมส่ามารถขายได้ในเวลาที่ก าหนดในสัญญา และมลีูกค้าตดิต่อน้อยจะไมต่่อสญัญา 

 
การบริการ การบริการที่

ได้รับ 

ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน   2 

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   3 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต    

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า    

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 

  1 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ เพราะ คิดว่าตนไมม่ีเวลา และไม่ต้องเสียเวลากับเรื่องเอกสาร ถ้า
นายหน้าจัดการจะชัวร์กว่ามาก 

- การประเมินราคาบ้าน เพราะ บา้นมีอายุเก่าแล้ว ไมรู่้ว่าต้องตั้งราคาประมาณไหนถึงถึงจะเหมาะสม โดยสามารถ
ขายท่ีได้ในราคาที่ตนยอมรับ 
- การท าป้ายโฆษณา เพราะ เป็นการตลาดท่ีนายหน้าสมควรท าใหท้ี่สุด ท่ีใช้บริการนายหนา้เพราะคดิว่าป้าย
โฆษณาจะช่วยให้ขายได้เร็ว  
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
บริการแบบวันสตอปเซอร์วิส 
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 11  

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: ข้าราชการ รายได้ครัวเรือน: ประมาณ 50,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: นนทบุรี 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 
รูปแบบบ้าน: คอนโดเดอะคิทท์ ราคา: 1,690,000 บาท 

ท าเล: ปากเกร็ด นนทบุร ี พื้นที่ใช้สอย  36.4  ตร.ม. อายุบ้าน:   2 ปี 
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ  ไม่ทราบ 

การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะต้องการขายใหเ้ร็วท่ีสดุ และอยากให้นายหน้าดูแลเรื่องค่าใช้จ่ายการโอน 

- ต้องการให้นายหน้าจัดการในทุกข้ันตอน เพื่อเป็นการลดเวลาของตัวเอง 

- หากครบก าหนดสัญญาแล้วไมส่ามารถขายได้ จะไมต่่อสญัญา  
 
 
การบริการ การบริการที่ไดร้ับ ยินดีจ่ายเพื่อรับ

บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา    

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต    

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   1 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การ
เจรจากับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับ
ลูกค้า 

  2 

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม   3 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- พาผู้สนใจซ้ือบ้านเข้าชมบ้าน เพราะ ไมต่้องการเสียเวลาเดินทางมาเปิดบ้านบ่อยๆ การให้นายหน้าที่เป็นมือ
อาชีพด้านนี้เจรจาและให้ข้อมลูกบัลูกค้าก็น่าจะเพียงพอแล้ว 
- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสนิเชื่อให้กับลูกค้า เพราะ เคยไดย้ินจากเพื่อนว่า นายหน้าหาลูกค้าได้แล้ว แต่ท าสินเช่ือ
ไม่ได้เลยอดขายบา้น เลยคิดว่าในส่วนน้ีถ้าบริษัทมีเครดติดีจะท าให้ คนซื้อท าสินเช่ือได้ ก็เท่ากับว่าตนขายได้  
- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม เพราะ คดิว่านายหน้าท่ีมปีระสบการณ์สามารถเจรจากับทางกรมที่ดิน
เรื่องการโอนว่าช่วยลดราคาโอนได้โดยใช้วิธีการค านวนราคาบ้านจากราคาประเมิน ตนจึงคิดว่าในช่วยนี้น่าจะช่วย
ประหยดัค่าใช้จ่ายได ้
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
อยากได้เหมือนการรับประกันการขายภายในระยะเวลาสัญญา 
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 12 
 
ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: ธุรกิจส่วนตัว รายได้ครัวเรือน: ประมาณ 80,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: สาทร กรุงเทพฯ 

 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 
รูปแบบบ้าน: บ้านแถว ราคา: 4,000,000 บาท 

ท าเล: นราธิวาส สาทร พื้นที่ใช้สอย  10.1  ตร.ว. อายุบ้าน:   23 ปี 

 
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ  ไม่ทราบ 
 
การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ : ต้องการขายเร็ว เคยขายเองแต่ขายไม่ออก เพื่อนแนะน านายหน้ามาจึงเลือกใช้
นายหน้าบริการสญัญานีต้ามที่นายหน้าแนะน า 

- ต้องการขายเพื่อย้ายไปอยู่อีกหลงัในท าเลเดียวกัน 

- หากหมดสญัญาแล้วนายหนา้สามารถขายได้ จะไมต่่อสัญญา 
 
 
การบริการ การบริการที่

ได้รับ 

ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา    

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต    

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   3 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

  2 

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า    

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 

  1 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ เพราะ ต้องการนายหน้าจัดการรักษาผลประโยชน์ที่ตนได้ เพราะ
กลัวถูกโกงราคาค่าโอน 
- คัดกรองลูกค้าที่จะเข้ามาซ้ือบ้าน/การเจรจากับลูกค้า เพราะต้องการไดร้าคาตามที่ตนต้องการ ไมต่อ้งการเจรจา
กับลูกค้าที่ต่อราคาที่ตนตั้งไว้  
- พาผู้สนใจซ้ือบ้านเข้าชมบ้าน เพราะ ตนไม่มีเวลาเปดิบ้านให้ดู เมื่อจ้างโบรกเกอร์แล้วโบรกเกอรค์วรท าหน้าท่ี
ติดต่อลูกค้าท้ังหมด ถ้าลูกค้ามั่นใจจะซื้อแล้วค่อยว่ากัน 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 13 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: ธุรกิจส่วนตัว (ค้าขาย) รายได้ครัวเรือน: ประมาณ 150,000 บาท  
สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: พระโขนง กรุงเทพ 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 
รูปแบบบ้าน: ทาวน์เฮ้าส์ 2 ช้ัน ราคา: 2,300,000 บาท 

ท าเล: ม.นิรันวิลล์ เขตประเวศ พื้นที่ใช้สอย  16  ตร.ว. อายุบ้าน : 1 ปี(ปรับปรุงใหม่) 
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ  ไม่ทราบ 

การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ : ต้องการขายเร็ว เพื่อน าเงินท่ีขายบ้านจ่ายกับบ้านใหม่ที่อาศัยอยู่ปัจจุบัน 

- ให้นายหน้าด าเนินการทั้งหมด  
- หากหมดสญัญาแล้วนายหนา้สามารถขายได้ จะไมต่่อสัญญา 
 
 
การบริการ การบริการที่ไดร้ับ ยินดีจ่ายเพื่อรับ

บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา    

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   2 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   3 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การ
เจรจากับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับ
ลูกค้า 

   

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 

  1 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ เพราะ ตนเองไม่อยากเสียเวลาหากมีการเตรียมเอกสารผิดพลาด
จากท้ังฝ่ายผู้ใช้บริการและผูต้้องการซื้อในวันโอน หรือช่วงที่ติดต่อสถานท่ีราชการต่างๆ 
- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะ ต้องการสื่อโฆษณาป้ายแบบด้วย แต่คิดว่า สื่ออินเตอร์เนต็น่าจะเข้าถึงคนได้ง่าย
กว่า  
- พาผู้สนใจซ้ือบ้านเข้าชมบ้าน เพราะ ผู้ใช้บริการพักอาศัยอยู่คนละพื้นท่ีกับบ้านที่ต้องการขาย ไมส่ะดวกมาเปดิ
บ้านให้ผู้สนใจซื้อเข้าชมไดด้้วยตนเอง  
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 14 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: พนักงานบริษัท รายได้ครัวเรือน: ประมาณ 60,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นตัวแทนเจ้าของ ภูมิล าเนา: บึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 
รูปแบบบ้าน: ทาวน์เฮ้าส ์2 ช้ัน ราคา: 1,900,000 บาท 

ท าเล: บึงกุ่ม กทม. พื้นที่ใช้สอย  18  ตร.ว. อายุบ้าน:   11 ปี 
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ  ไม่ทราบ 

การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ : เพราะต้องการที่จะขายบ้านโดยเรว็เพื่อที่จะซื้อบ้านใหม่ นายหน้ามคีวามน่าเชื่อถือ
และแนะน าสัญญารูปแบบนี ้
- หากหมดสญัญาแล้วนายหนา้สามารถขายได้ จะไม่ท าสัญญาต่อ เพราะคิดว่า 6 เดือนน่าจะนานพอที่จะขายบ้านได้
แล้ว 
 
 
การบริการ การบริการที่

ได้รับ 

ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   3 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   1 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

  2 

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า    

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะ เป็นการโฆษณาใหผู้้สนใจซื้อท่ัวไป ผู้ใช้บริการคิดว่าการโฆษณาของผ่านสื่อ
อินเตอร์เนต็ของนายหน้า จะสามารถเรียกลูกค้าได้ 
- คัดกรองลูกค้าที่จะเข้ามาซ้ือบ้าน/การเจรจากับลูกค้า เพราะผู้ใช้บริการยังอาศัยอยู่ในบ้าน หากมีผูส้นใจเข้าชม
บ้านจึงอยากให้โบรกเกอร์คัดกรองลูกค้า 
- การท าป้ายโฆษณา เพราะ เป็นการโฆษณาให้ผูส้นใจซื้อบรเิวณใกล้เคียงบ้าน 

 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าแต่เพียงผู้เดียว  ล าดับที่ 15 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: ธุรกิจส่วนตัว (ค้าขาย) รายได้ครัวเรือน: มากกว่า 100,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: คันนายาว กรุงเทพฯ 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 
รูปแบบบ้าน: บ้านเดี่ยว ราคา: 4,200,000 บาท 

ท าเล: อมรพันธ์นคร สวนสยาม พื้นที่ใช้สอย  87  ตร.ว. อายุบ้าน:   26 ปี 
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

ทราบ  ไม่ทราบ 

การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าแตเ่พียงผู้เดียว ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ : ต้องการนายหน้าอ านวยความสะดวกและจดัการขั้นตอนการซื้อขายทั้งหมด และ
ต้องขายให้ได้ในระยะเวลาที่ท าสญัญา 
- หากหมดสญัญาแล้วนายหนา้ไมส่ามารถขายได้ และถ้านายหน้าหาผู้สนใจไมไ่ด้ หรือน้อย จะไม่ท าสญัญาต่อ 

- ปัจจุบันยังมีผู้อาศยัอยู่ในบ้าน 
 
 
การบริการ การบริการที่

ได้รับ 

ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน   3 

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา    

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต    

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า   2 

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ   1 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ เพราะ ผู้ใช้บริการไม่มีความรู้เรื่องเอกสาร และขั้นตอนใดๆ 
- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสนิเชื่อให้กับลูกค้า เพราะ การแนะน าสินเชื่อที่ดี ท าให้เพิ่มโอกาสการซื้อบ้านของผู้สนใจ
มากขึ้น  
- การประเมินราคาบ้าน เพราะ เนื่องจากบ้านมีอายุ และมีสภาพเกา่ จึงไม่แน่ใจว่าควรตั้งราคาเท่าไหร่ ถึงเหมาะสม 
หลังจากท่ีลองสืบราคาบ้านท่ีขายบริเวณใกล้เคียงนั้นมีการปรับปรุงเกือบท้ังหมด แต่ผู้ใช้บริการไม่ต้องการปรับปรุง
บ้านจึงต้องการให้นายหน้าช่วยคดิราคาที่เหมาะสมกับการขาย 
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด ล าดับที่ 1 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: ราชการ รายได้ครัวเรือน: 60,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: บางกะปิ 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: บ้านเดี่ยว ราคา: 3,000,000 บาท 

ท าเล: บางกะปิ พื้นที่ใช้สอย: 80 ตร.ว. อายุบ้าน: 10 ปี 

การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

  ทราบ จาก เคยมีประสบการณ์ขายบ้านมาก่อน ไม่ทราบ 
การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าเปดิ  ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะต้องการขายใหไ้ด้ จึงให้หน้านายหลายรายช่วยหาลูกค้าให ้
 
 

การบริการ การบริการที่ไดร้ับ ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   3 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   1 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การ
เจรจากับลูกค้า 

  2 

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับ
ลูกค้า 

   

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 
- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะ การประกาศขายบ้านทางเวปไซตน์ายหน้าน่าจะดูแลไดด้ีกว่า และสามารถ
ประกาศได้หลายเวปกว่าท่ีตนประกาศ 

- คัดกรองลูกค้าที่จะเข้ามาซ้ือบ้าน/การเจรจากับลูกค้า เพราะไม่ตอ้งเสียเวลากับการคยุกับลูกค้าทุกคน อยากให้
นายหน้าเจรจาและต้องการคยุกับลูกค้าท่ียอมรบัราคาทีต่นตั้งไว้ 
- การท าป้ายโฆษณา เพราะช่วยให้หาลูกค้าไดเ้ร็วข้ึน การท าป้ายประกาศถ้าท าเองก็ต้องเสียค่าใช้จ่าย 
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ถ้าเคยใช้บริการฝากขายมาก่อน ถ้าฝากขายอีก ได้รับส่วนลด  
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด ล าดับที่ 2 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: เจ้าหน้าท่ีธนาคาร รายได้ครัวเรือน: 40,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: วัชรพล 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: ทาวน์เฮ้าส ์ ราคา: 1,600,000 บาท 

ท าเล:  วัชรพล พื้นที่ใช้สอย: 19 ตร.ว. อายุบ้าน: 10 ปี 

การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

  ทราบ จากการศึกษาด้วยตนเอง  ไม่ทราบ 
การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าเปดิ  ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะนายหน้ามีฐานลูกค้า ทีการตลาดที่ดีกว่าตนเองท าคนเดยีว ถ้ามีนายหน้ามา
ช่วยกันขายน่าจะท าการขายไดเ้ร็วกว่าตัวเองขายคนเดยีว 

- นายหน้ามีบริการที่ดี หากหมดระยะเวลาสญัญาจะต่อสัญญา 
 
 

การบริการ การบริการที่ไดร้ับ ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน   3 

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   1 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต    

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การ
เจรจากับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับ
ลูกค้า 

  2 

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 
- การท าป้ายโฆษณา เพราะเป็นการบริการของนายหน้าท่ี ตนไม่สามารถท าได้เอง และเป้นบริการทีค่ิดว่าตัวเอง
สมควรไดร้ับเป็นอย่างแรก 
- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสนิเชื่อให้กับลูกค้า เพราะถ้าหากมคีนต้องการซื้อการบริการสินเช่ือเป็นสิ่งท่ีส าคัญที่จะท า
ให้การซื้อขายเกิดขึ้น 

- การประเมินราคาบ้าน เพราะราคาที่นายหน้าตั้งให้สมเหตุสมผล และมีความเป้นเป็นได้ว่าสามารถขายได้จริง 
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด ล าดับที่ 3 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: เจ้าหน้าท่ีปตท.  รายได้ครัวเรือน: ประมาณ 50,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: ลาดพร้าว 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: คอนโด ราคา: 700,000 บาท 

ท าเล:  ลาดพร้าว102 พื้นที่ใช้สอย: 32 ตร.ม. อายุบ้าน: 16 ปี 

การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

  ทราบ จากการศึกษาด้วยตนเอง  ไม่ทราบ 
การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าเปดิ  ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เลือกนายหน้าเพราะต้องการลดความยุ่งยากตัวเองไม่มีเวลาในการท าเองทั้งหมด 
แต่ไม่ชอบสญัญาทีผู่กมัด 

- หากนายหน้าสามารถหาลูกค้าเขา้มาได้เรื่อยๆ แต่ยังไม่สามารถขายได้จะต่อสญัญา 
 
 

การบริการ การบริการที่
ได้รับ 

ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   1 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   2 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   3 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า    

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 
- การท าป้ายโฆษณา เพราะ การท าการตลาดเป็นหัวใจส าคญัที่จะเรียกผู้ซื้อ โดยที่การท าป้ายเป็นสิ่งทางนายหน้า
จะสามารถท าได้ดีกว่า 

- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะ นายหน้ามีช่องการการกระจายประกาศขายท่ีมากกว่าตน 

- พาผู้สนใจซ้ือบ้านเข้าชมบ้าน เพราะตนไม่มเีวลามาเปิดบ้านให้ผูส้นใจ ต้องการฝากใหเ้ป้นหน้าที่ของนายหน้า 
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด ล าดับที่ 4 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: พนักงานบริษัท  รายได้ครัวเรือน: 70,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: ลาดพร้าว 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: บ้านเดี่ยว ราคา: 4,000,000 บาท 

ท าเล:  ลาดพร้าว110 พื้นที่ใช้สอย: 48 ตร.ว. อายุบ้าน: 10 ปี 

การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

  ทราบ จากการศึกษาด้วยตนเอง  ไม่ทราบ 
การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าเปดิ  ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เลือกนายหน้าเพราะหากจ้างนายหน้าจะสามารถขายได้ง่ายขึ้น เร็วขึน้ นายจะช่วย
ท าให้การขายเป็นไปได้ด้วยดีกว่าการที่ตนขายคนเดียว 

 
 

การบริการ การบริการที่ไดร้ับ ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน   3 

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา    

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต    

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   2 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การ
เจรจากับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับ
ลูกค้า 

   

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 

  1 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 
- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ เพราะ ช่วยลดเวลาการท าเอกสาร หากมีการเตรียมการที่ดีเช่ือว่า
นายหน้าจะสามารถลดค่าใช้จ่ายได้ 
- พาผู้สนใจซ้ือบ้านเข้าชมบ้าน เพราะเป็นการบริการที่นายหน้าจะแสดงให้เห็นว่านายหน้าก าลังท างานอยู่  
- การตรวจสอบสภาพบ้าน เพราะช่วยดูสภาพบ้านว่าเหมาะสมกับราคา  
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ต้องการบริการที่ครบวงจร อย่างหากขายบ้านได้ นายหน้าแสดงตนว่ามีบริการช่วยจดัหาบริษัทรับเหมาซ่อมบ้าน
ให้กับผู้ซื้อ 
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด ล าดับที่ 5  
ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: พนักงานออฟฟิศ  รายได้ครัวเรือน: 30,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: นนทบุรี 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: คอนโด ราคา: 700,000 บาท 

ท าเล:  ลาดพร้าว102 พื้นที่ใช้สอย: 32 ตร.ม. อายุบ้าน: 16 ปี (ซื้อเมื่อ 10 ปีก่อน) 
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

  ทราบ จากการสอบถามนายหน้า  ไม่ทราบ 
การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าเปดิ  ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 3 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะ สามารถขายเองได้ด้วย และการที่นายหน้ามาช่วยขายจะท าให้ขายไดเ้ร็วข้ึน 

-หากหมดระยะเวลาสัญญา แต่ยังขายไมไ่ด้ จะต่อสญัญา หากไม่มีการคิดค่าบริการเพิ่มเติม 
 
 
การบริการ การบริการที่ไดร้ับ ยินดีจ่ายเพื่อรับ

บริการ 
 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   1 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   2 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การ
เจรจากับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับ
ลูกค้า 

   

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 

  3 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 
- การท าป้ายโฆษณา เพราะ เป็นการตลาดของนายหน้าท่ี น่าจะยังได้ผลที่สดุในการโฆษณาการขาย 
- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะ จะได้นายหน้ามาช่วยในการอัพเดตนายที่ประกาศขาย เพราะหากไม่ไดเ้ข้ามาดู
บ่อยๆหน้าประกาศจะตกเร็ว 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ เพราะ ตนไม่แน่ใจเรื่องขั้นตอน บริการนีเ้ป็นบริการที่ช่วยท าให้ตน
และผูซ้ื้อบ้านมั่นใจว่าจะไมม่ีปัญญาเรื่องการโอน 
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด ล าดับที่ 6 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: พนักงานออฟฟิศ  รายได้ครัวเรือน: 45,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: บึงกุ่ม กรุงเทพ 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: ทาวน์เฮ้าส ์ ราคา: 1,200,000  บาท 

ท าเล:  ถ.เสรไีทย บึงกุ่ม พื้นที่ใช้สอย: 21 ตร.ว. อายุบ้าน: 26 ปี  
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

  ทราบ จากการศึกษาทางอินเตอร์เน็ต ไม่ทราบ 
การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าเปดิ  ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 3 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะ ต้องการขายบ้านเอง แต่ยังคงต้องการการประกาศขายทางสือ่ต่างๆของ
นายหน้า 

- เมื่อหมดระยะเวลาสญัญาแล้วจะต่อสญัญาเรื่อยๆ จนกว่าจะขายได้ แต่หากไม่มีการติดต่อของลูกค้าเลยจะไม่ต่อ
สัญญา 

- ได้ตกลงกับนายหน้าว่าหากเจ้าของบ้านหาผู้ซื้อได้เองจะท าการขายเอง เพราะมีความรูเ้รื่องการโอน  และไมต่้อง
จ่ายค่าบริการนายหนา้ 
 
 

การบริการ การบริการที่ไดร้ับ ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   1 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   2 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การ
เจรจากับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับ
ลูกค้า 

  3 

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 

- การท าป้ายโฆษณา เพราะ เป็นสื่อการประกาศขายที่ตนต้องการมากกว่ารูปแบบอินเตอร์เนต็ โดยในความคิดเห็น
ส่วนตัวของผู้ใช้บริการบอกว่า คนทั่วไปในพ้ืนท่ีสามารถเห้นได้ง่ายกว่า 
- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะ เป็นอีกสื่อโฆษณาที่น่าจะเข้าถึงได้ง่าย แต่ในความเห็นของผู้ใช้บริการคิดว่ามผีล
ต่อการขายน้อยกว่าการติดปา้ย 

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสนิเชื่อให้กับลูกค้า เพราะ การสินเช่ือผา่นนายหน้าจะท าใหส้ามารถท าสินเชือ่ได้ง่ายกว่า
ท าเอง เพราะนายหน้าท่ีเป้นตัวแทนบริษัทจะมีคอนเน็คช่ันกับธนาคารต่างๆ 
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด ล าดับที่ 7 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: ข้าราชการ (ต ารวจ)  รายได้ครัวเรือน: 30,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: รามอินทรา กรุงเทพฯ 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: บ้านเดี่ยว ราคา: 3,800,000 บาท 

ท าเล:  ถนนสวนสยาม คันนายาว พื้นที่ใช้สอย: 80 ตร.ว. อายุบ้าน: 29 ปี  
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

  ทราบ จากมีประสบการณ์การซื้อขายบ้านมาก่อน ไม่ทราบ 
การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าเปดิ  ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ : เพราะ ต้องการขายเองด้วย และกอ่นท าสัญญากับนายหน้าของบริษทัได้ท าสญัญา
นายหน้าเปิดกับนายหน้าคนอื่นกอ่นแล้วด้วย  
- หากหมดระยะเวลาสัญญาแล้วยงัไม่สามารถขายได้ก็จะต่อสญัญาไปเรื่อยๆจนกว่าจะขายได้ 
- เงินท่ีขายบ้านแล้วจะใช้ในการซือ้บ้านใหม่ 
 
 

การบริการ การบริการที่
ได้รับ 

ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน   3 

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   2 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต    

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจากับ
ลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า   1 

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ    
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 
- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสนิเชื่อให้กับลูกค้า เพราะ ตอนซื้อบา้นหลังนี้ก็ได้บริการจากนายหน้า ท าให้คิดว่าบริการ
ในส่วนน้ีส าคัญ 
- การท าป้ายโฆษณา เพราะ ตอนที่จะซื้อบ้านหลังนี้ ผู้ใช้บริการดจูากป้ายโฆษณา จึงคิดว่าการประกาศทางสื่อน้ี
เห็นผลที่สุด 

- การประเมินราคาบ้าน เพราะ บ้านหลังนี้หลังซื้อมาได้ท าการปรบัปรุงใหม่ ท าให้ไม่แน่ใจว่าควรตั้งราคาเท่าไหร่ 
เพราะไม่สามารถเทียบกับราคาบ้างบริเวณใกลเ้คียงที่มีสถาพแย่กว่าได้ จึงต้องการให้นายหน้าช่วยตั้งราคาที่
เหมาะสมให ้
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด ล าดับที่ 8 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: เจ้าของกิจการ (ค้าขาย)  รายได้ครัวเรือน: 120,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: นวมินทร์ กรุงเทพฯ 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: บ้านเดี่ยว ราคา: 4,700,000 บาท 

ท าเล:  ปัฐวิกรณ์ (นวมินทร์) กทม. พื้นที่ใช้สอย: 63 ตร.ว. อายุบ้าน: 23 ปี  
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

  ทราบ จากการสืบค้นอินเตอร์เน็ต  ไม่ทราบ 
การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าเปดิ  ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 3 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะ ไม่อยากมอบสิทธิในการขายบ้านให้นายหน้าเพียงคนเดียว ตอ้งการขายเอง
และหากในเวลาช่วงสามเดือนแรกนายหน้าไม่สามารถหาลูกค้าได้ อยากจะท าสญัญากับนายหน้ารายอืน่เพิ่มเตมิ 

- ยินดีที่จะเป็นคนเปดิบ้านให้เวลามีลูกค้าต้องการเข้าชม 

- หากไม่สามารถขายได้ในเวลาท าสัญญา แต่ถ้านายหน้าจากบริษัทสามารถหาลูกค้าได้เรื่อยๆ ก็จะท าสญัญาต่อ 
 
 

การบริการ การบริการที่
ได้รับ 

ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา    

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   1 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า    

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม   2 

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ   3 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 
- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะ ในยุคปัจจบันสื่อโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตน่าจะได้ผลการป้ายโฆษณา และ
นายหน้าซึ่งเป้นผู้เชี่ยวชาญย่อมมช่ีองทางการประกาศขายที่หลากหลาย 
- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิติกรรม เพราะ การท านิติกรรมย่อมมีค่าใช้จ่าย เช่น ค่าโอนต่างๆ ผูบ้ริการกล่าวว่า
เชื่อว่านายหน้าจะสามารถช่วยให้ตนประหยัดค่าใช้จ่ายในส่วนน้ีได้ 
- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ เพราะ นายหน้าจะได้ช่วยดเูอกสารให้ทั้งผู้ใช้บริการ และผูต้้องการ
ซื้อบ้าน จะไดไ้มเ่กิดข้อผดิพลาด 
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
หากหาลูกค้าเองได้ แต่ให้นายหนา้บริการหาสินเช่ือให้ และจัดเตรียมขั้นตอนท่ีเหลือจะลดค่าบริการนายหน้า 
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด ล าดับที่ 9 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: พนักงานออฟฟิศ  รายได้ครัวเรือน: 50,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: บึงกุ่ม กรุงเทพ 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: บ้านเดี่ยว ราคา: 4,150,000 บาท 

ท าเล:  ถนนลาดพร้าว เดอะมอลลบ์างกะปิ  พื้นที่ใช้สอย: 65 ตร.ว. อายุบ้าน: 18 ปี  
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

  ทราบ จากการสอบถามนายหน้าและศึกษาทางอินเตอร์เน็ต ไม่ทราบ 
การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าเปดิ  ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 6 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะ ต้องการเผื่อในกรณีที่สามารถขายเองได้ เนื่องจากตกลงกับนายหน้าว่าหาก
เป็นลูกค้าท่ีตนหาเองจะไม่ต้องจ่ายค่าบริการนายหน้า 

- หากหมดเวลาสัญญาแล้วยังไมส่ามารถขายได้ ถ้ามลีูกค้าของนายหน้าติดต่อมาว่าต้องการซื้อบ้าง ก็จะท าสัญญาต่อ 

- ในกรณีนายหน้าหาลูกค้าได้ ต้องการให้นายหน้าบริการทุกขั้นตอนทั้งหมดโดยไมต่้องผ่านตน  
 
 
 

การบริการ การบริการที่ไดร้ับ ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   3 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   2 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การ
เจรจากับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับ
ลูกค้า 

   

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 

  1 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 
- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรมต่างๆ เพราะ  การโอนบา้นต้องใช้เวลาท าท้ังวัน หากเตรียมเอกสารไม่
พร้อมอาจจะต้องเสียเวลาเพิม่อีกวัน การที่นายหน้าให้บริการด้านนีเ้พื่อท าให้เอกสารพร้อมและไมเ่กิดข้อผิดพลาด 
- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะ บริการให้ความเห็นว่า โฆษณาทางเน็ตในยุคปัจจุบัน น่าจะสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้
ซื้อได้ง่าย 

- การท าป้ายโฆษณา เพราะ ป้ายโฆษณาเป็นบริการที่นายหน้าควรให้บริการ สามารถเรียกผูส้นใจซื้อได้ และเป็น
การบริการที่เห็นว่านายหนา้ได้ทีการลงทุนที่คุ้มกับค่าบริการ  
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด ล าดับที่ 10 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: ข้าราชการ (ครู)  รายได้ครัวเรือน: 35,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: ลาดพร้าว กรุงเทพ 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: บ้านเดี่ยว 1 ช้ัน ราคา: 2,700,000 บาท 

ท าเล:  บางกะปิ (ข้างแฟลตคลองจั่น) พื้นที่ใช้สอย: 48 ตร.ว. อายุบ้าน: 15 ปี  
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

 ทราบ จากการสอบถามนายหน้า    ไม่ทราบ 
การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าเปดิ  ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 3 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะ ต้องการลองใช้บริการนายหน้าก่อนจึงใช้สัญญารูปแบบน้ี ในระหว่างน้ี
ผู้ใช้บริการจะท าการขายเองไปด้วย ประกอบกับถ้าหากครบก าหนดสัญญาแล้ว นายหนา้สามารถลูกคา้ได้เรื่อยๆ จะ
ท าสัญญาต่อ 

- ไม่มีปญัหาเรื่องการเงิน แต่ที่ท าการขายบ้าน เพราะเป็นบ้านทีร่ับได้แต่ผู้ใช้บริการไม่ได้เข้าอยู ่
 
การบริการ การบริการที่

ได้รับ 
ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา    

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   1 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน   2 

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

   

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า   3 

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 
- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะ คิดว่าหากขายบ้านในกรุงเทพ โฆษณาทางอินเตอร์เนต็น่าจะไดผ้ลกว่าการ
ประกาศด้วยป้ายโฆษณา 
- พาผู้สนใจซ้ือบ้านเข้าชมบ้าน เพราะ เนื่องจากตนไม่ได้อาศัยอยูท่ี่บ้าน จึงไม่สะดวกหากต้องเปดิบา้นทุกครั้งด้วย
ตัวเอง เมื่อมีลูกคา้สนใจเข้าชม 

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสนิเชื่อให้กับลูกค้า เพราะ การจัดหาสินเช่ือกับธนาคาร ถ้าหากได้นายหน้าชว่ยดูแล
เอกสารให้กับผู้ซื้อจะไดส้บายใจ และท าให้การด าเนินการขายได้ด ี
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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กลุ่มตัวอย่าง กรณีผู้ใช้บริการสัญญารูปแบบนายหน้าเปิด ล าดับที่ 11 

ข้อมูลทั่วไป 

อาชีพ: ธุรกิจส่วนตัว (ค้าขาย)  รายได้ครัวเรือน: 40,000 บาท  

สิทธิการครอบครองบ้าน: เป็นเจ้าของ ภูมิล าเนา: ลาดพร้าว กรุงเทพฯ 
ข้อมูลเกียวกับท่ีอยู่อาศัย 

รูปแบบบ้าน: ทาวน์เฮ้าส ์ ราคา: 2,300,000 บาท 

ท าเล:  ลาดพร้าว 64 กรุงเทพฯ พื้นที่ใช้สอย: 54 ตร.ว. อายุบ้าน: 12 ปี  
การรับรูเ้กี่ยวกับการใช้บริการบ้านมือสอง 

ก่อนท าสัญญาทราบหรือไม่ว่า สัญญานายหน้ามี 2 รูปแบบ คือนายแต่เพียงผู้เดียว และสญัญานายหน้าเปิด 

  ทราบ จากการศึกษาทางอินเตอร์เน็ตและสอบถามนายหน้า ไม่ทราบ 
การใช้บริการสัญญาขายบ้าน 

สัญญารูปแบบ: นายหน้าเปดิ  ระยะเวลาที่ท าสัญญา: 9 เดือน 

เหตุผลที่เลือกสัญญารูปแบบนี้ :เพราะ เนื่องจากผู้ใช้บริการได้ฝากคนรู้จักขายด้วย และตนเองก็ต้องการขายเอง 
นายหน้าจึงเสนอสัญญารูปแบบน้ี 

- ผู้ใช้บริการจะท าสญัญาต่อ หากหมดเวลาสญัญา ท่ีก าหนดไว้ในสญัญาตอนแรก 

- ก่อนหน้าน้ีตัวบ้านปล่อยเช่า แตภ่ายหลังไม่มตี้องการดูแลต่อประกาศขาย หลังจากหมดสญัญากบัผูเ้ช่าล่าสดุ 
 
 
 
การบริการ การบริการที่

ได้รับ 
ยินดีจ่ายเพื่อรับ
บริการ 

 3 อันดับบริการที่
ต้องการมากท่ีสดุ 

บริการตรวจสอบคุณภาพบ้าน    

- การประเมินราคาบ้าน    

- การตรวจสอบสภาพบ้าน    

บริการตลาด    

- การท าป้ายโฆษณา   2 

- โฆษณาทางอินเตอรเ์น็ต   1 

- พาผู้สนใจซื้อบ้านเข้าชมบ้าน    

- คัดกรองลูกค้าท่ีจะเข้ามาซื้อบ้าน/การเจรจา
กับลูกค้า 

  3 

บริการสินเช่ือ     

- ช่วยดูแลจัดหา แนะน าสินเช่ือใหก้ับลูกค้า    

บริการนิติกรรม    

- ตรวจสอบค่าใช้จ่ายในการท านิตกิรรม    

- การจัดเตรียมเอกสารในการท านิติกรรม
ต่างๆ 
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เหตุผลในเลือกบริการทีต่้องการ 3 อันดับแรก 
- โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพราะ เป็นสื่อท่ีคนเช้าถึงง่ายในปัจจุบัน และนายหนา้มีช่องทางการประกาศได้
กว้างขวาง 
- การท าป้ายโฆษณา เพราะ สื่อการโฆษณการขายที่เอาไวโ้ฆษณาส าหรับคนในพ้ืนท่ี เพื่อเพิ่มโอกาสในการขาย 

- คัดกรองลูกค้าที่จะเข้ามาซ้ือบ้าน/การเจรจากับลูกค้า เพราะ ต้องการลูกค้าท่ีไม่ต้องมีการต่อรองใดๆเพื่มเติม 
หรือคนมีดเูหมือนว่าจะมีปัญหาในการซื้อขาย  
 
บริการที่ต้องการหรือสิ่งที่อยากใหเ้พิ่มเตมิมาในการให้บริการของนายหน้า (เพิ่มเตมิบริการ โปรโมช่ัน ฯลฯ) 
ไม่ม ี
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ประวัติผู้เขียนวิทยานิพนธ์ 
 

ประวัติผู้เขียนวิทยานิพนธ์ 

ชื่อ นายอธิยุต ทัตตมนัส 

เกิด 16 สิงหาคม 2531 

ภูมิล าเนา บึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร 

 

การศึกษา 

 ระดับประถมศึกษา โรงเรียนชินวรศึกษา 

 ระดับมัธยมศึกษา    โรงเรียนบดินทรเดชา(สิงห์ สิงหเสนี) 2 

 ระดับอุดมศึกษา  ปริญญาตรี 

     สาขาผังเมือง 

     คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง  

                                        มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

  ปัจจุบันศึกษาต่อ ปริญญาโท 

     สาขาพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 

     คณะสถาปั ตยกรรมศาสตร์  จุ ฬ าลงกรณ์
มหาวิทยาลัย 

     เข้าศึกษาปี 2555 
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