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กติตกิรรมประกาศ 

 
 งานนิพนธ์ฉบบันีสามารถสาํเร็จลงไดด้ว้ยดี เนื�องจากไดรั้บความกรุณาอยา่งสูงจาก  
ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.บรรพต วรุิณราช อาจารยที์�ปรึกษางานนิพนธ์ ซึ� งไดใ้หค้วามรู้และ                         
ใหค้าํแนะนาํปรึกษาซึ�งเป็นประโยชน์ในการวจิยั ตลอดจนปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ              
ดว้ยความเอาใจใส่อยา่งดียิ�ง จนงานนิพนธ์ครั งนี มีความสมบูรณ์ครบถว้นสาํเร็จไปไดด้ว้ยดี                  
ผูว้จิยัตระหนกัถึง ความตังใจจริงและความทุ่มเทของอาจารยแ์ละขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง
ไว ้ณ ที�นี  
 ขอขอบพระคุณ ดร.ลือชยั วงษท์อง และดร.อาํนาจ สาลีนุกลู คณะกรรมการสอบ              
งานนิพนธ์ ที�กรุณาตรวจสอบคุณภาพงานวจิยั และไดก้รุณาปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่อง                         
พร้อมใหค้าํแนะนาํใหง้านนิพนธ์ฉบบันี มีความถูกตอ้งสมบูรณ์ยิ�งขึน รวมทังบุคคลที�ผูว้จิยัไดอ้า้งอิง
ทางวชิาการตามที�ปรากฏในบรรณานุกรม 
  ตลอดจนผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านที�ใหค้วามร่วมมือในการแสดงความคิดเห็น  
และตอบแบบสอบถาม จนทาํใหง้านนิพนธ์นีสาํเร็จลุล่วงไปดว้ยดี อนึ�ง ผูว้จิยัหวงัวา่ งานนิพนธ์
ฉบบันีจะมีประโยชน์อยูไ่ม่นอ้ย จึงขอมอบส่วนดี ทังหมดนีใหแ้ก่เหล่าคณาจารยที์�ได ้                        
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ที�จะรับฟังคาํแนะนาํจากทุกท่านที�ไดเ้ขา้มาศึกษา เพื�อเป็นประโยชน์ในการพฒันางานนิพนธ์ต่อไป 
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 การศึกษาวจิยัครัP งนีP เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ทีQมีวตัถุประสงคเ์พืQอศึกษาถึงเหตุผล 
ในการฝากขายคอนโดมิเนียมกบัการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียมจาก บริษทั 
สยามพร็อพ จาํกดั ซึQ งในการวจิยัครัP งนีPผูว้จิยัไดท้าํการแจกแบบสอบถามใหก้บัลูกคา้ จาํนวน             
100ราย โดยศึกษาเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม ดา้นสืQอประชาสัมพนัธ์ ดา้นการเปลีQยนแปลง
ทางการเงิน ดา้นการเปลีQยนแปลงทีQอยูอ่าศยั และดา้นเหตุผลในการซืPอครัP งแรก ทีQมีผลต่อการไดรั้บ
ประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียมจากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั โดยผูท้าํการวิจยัใชว้ธีิ            
เก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) ใช ้SPSS ในการวเิคราะห์ โดยสถิติทีQใช ้                             
ในการวเิคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถีQ ร้อยละ ค่าเฉลีQย สถิติ Multiple regression analysis  
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทีQทาํการศึกษาวจิยัครัP งนีP            
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ31-40 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉลีQย
ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท และมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ปัจจยัดา้นเหตุผลในการฝากขาย
คอนโดมิเนียมทีQส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียมจากบริษทั 
สยามพร็อพ จาํกดั พบวา่ ดา้นเหตุผลในการซืPอครัP งแรก ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญั 
กบัดา้นซืPอคอนโดมิเนียมเพืQอเก็งกาํไร/ ลงทุน และอนัดบัรองลงมา คือ ซืPอเพืQอทีQอยูอ่าศยั  
ดา้นการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียมจากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั  
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัประโยชน์มุมมองดา้นกระบวนการภายใน  
โดยไดรั้บการบริการจากตวัแทนขายอสังหาริมทรัพยที์Qมีความรู้ ความสามารถ ความรับผดิชอบ 
และ มีจรรยาบรรณในธุรกิจ และอนัดบัรองลงมา คือ ไดรั้บการติดต่อรายงานความคืบหนา้ 
การฝากขายตลอดเวลา ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ดา้นสืQอประชาสัมพนัธ์ และเหตุผล 
ในการซืPอครัP งแรก ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียมจากบริษทั 
สยามพร็อพ จาํกดั 
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 CHUTIMA SENAPHUN: THE RELATIONSHIP BETWEEN REASONS OF 
CONDOMINIUM CONSIGNMENT AND TRUE BENEFITS TAKEN FROM SIAM PROP 
COMPANY LIMITED. THESIS ADVISOR: BANPOT WIROONRATCH, PH.D. 98 P. 2016.  
 
 This study is a quantitative research which aims to examine reasons of condominium 
consignments and true benefits taken from Siam Prop Company Limited. The researcher 
distributed copies of questionnaire to 100 customers. The instrument was used to examine the 
reasons of condominium consignments, public relations media, financial changes, relocation, and 
reasons to purchase which affected the true benefits taken from Siam Prop Company Limited. 
SSPSS program was used to analyze data. Statistics involved in the analysis are frequency, 
percentage, mean, and Multiple Regression Analysis. 
 The findings on personal factors showed that most participants were female, in the age 
range of 31 – 40 years old, married, holding bachelor degree, earn 20,001 – 30,000 baht monthly, 
and worked in private companies. The results on reasons to consign their condominiums revealed 
that most participants initially invest in the property. Some of them bought condominium for 
residential reason. The findings on true benefits taken from Siam Prop Company Limited showed 
that the participants paid attention to internal process which include services of sales 
(knowledgeable in property, being competent, having responsibility, and having ethics). Another 
important factor was the occasional reports about consignments. The hypothesis testing indicated 
that public-relations media and reasons to purchase affected true benefits of condominium 
consignments taken from Siam Prop Company Limited.              
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บทที� 1 

บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 คอนโดมิเนียมเป็นตลาดที�อยูอ่าศยัที�กาํลงัไดรั้บความนิยมจากผูอ้ยูอ่าศยัมากขึ#น 
ในปัจจุบนั เพราะสามารถตอบสนองรูปแบบการดาํเนินชีวติของผูอ้ยูอ่าศยัที�ตอ้งการความเร่งรีบ
และเวลาที�เป็นสิ�งที�สาํคญัในการดาํเนินชีวติ รวมถึงดา้นความสะดวกสบาย การเดินทาง สิ�งอาํนวย
ความสะดวกและความปลอดภยั จากจาํนวนของประชากรที�เพิ�มขึ#นอยา่งต่อเนื�อง ส่งผลใหมี้จาํนวน
ครัวเรือนเพิ�มมากขึ#น ความตอ้งการที�อยูอ่าศยัจึงเพิ�มขึ#นตามไปดว้ย ทั#งนี# เพราะการเพิ�มขึ#น 
ของจาํนวนประชากรเป็นปัจจยัที�บ่งชี# ถึงความตอ้งการดา้นที�อยูอ่าศยั ทาํใหค้อนโดมิเนียม 
เป็นที�น่าสนใจมากกวา่ในอดีต 
 คอนโดมิเนียมหรืออาคารชุด หมายถึง อาคารชุดที�บุคคลสามารถแยกการถือกรรมสิทธิ1
ออกไดเ้ป็นส่วน ๆ โดยแต่ละส่วนประกอบดว้ยกรรมสิทธิ1 ในทรัพยส่์วนบุคคลและกรรมสิทธิ1  
ร่วมในทรัพยส่์วนกลาง “ทรัพยส่์วนบุคคล” หมายถึง หอ้งชุดและหมายความรวมถึง สิ�งปลูกสร้าง 
หรือ ที�ดินที�จดัไวเ้ป็นเจา้ของหอ้งชุดแต่ละราย (พระราชบญัญติัอาคารชุด, 2522)  
 
ตารางที� 1-1   สถิติการจดทะเบียนอาคารชุดทั�วประเทศไทย ตั#งแต่ พ.ศ. 2554-พ.ศ. 2558  
      (สาํนกังานส่งเสริมธุรกิจอสังหาริมทรัพย,์ 2558) 
  

ปี พ.ศ.  จํานวนราย จํานวนอาคาร จํานวนยูนิต 

2558 399 902 117,429 
2557 382 1,295 108,175 
2556 340 1,123 102,199 
2555 230 992 74,106 
2554 171 373 39,955 
รวม 1,522 4,685 441,864 
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 จากตารางที� 1-1 จะเห็นวา่ มีปริมาณการจดทะเบียนคอนโดมิเนียมเพิ�มมากขึ#นในแต่ละปี  
ซึ� งยงัไม่รวมถึงโครงการที�จะเปิดขายในอนาคตและที�กาํลงัทยอยก่อสร้างเสร็จที�มีมากขึ#นเรื�อย ๆ  
ในทุกปี สาเหตุนี# จึงทาํใหมี้ผูซื้#อคอนโดมิเนียมเพิ�มมากขึ#นเพื�อตอบสนองความตอ้งการดา้น                     
ที�อยูอ่าศยัและทาํใหมี้ผูถื้อครองกรรมสิทธิ1 คอนโดมิเนียมเพิ�มขึ#นอยา่งต่อเนื�อง    
 โดยจงัหวดัชลบุรีถูกจดัอนัดบัใหเ้ป็นจงัหวดัที�มีขนาดตลาดอสังหาริมทรัพยใ์หญ่ 
เป็นอนัดบั 2 รองจากกรุงเทพฯ นอกจากพทัยา บางแสน ท่าเรือแหลมฉบงั อีกพื#นที�ที�น่าสนใจ  
คือ "ศรีราชา" จากขอ้มูลของผูป้ระกอบการอสังหาริมทรัพยใ์นพื#นที�จงัหวดัชลบุรี พบวา่ทาํเล 
ในอาํเภอศรีราชาเริ�มไดรั้บความสนใจจากผูป้ระกอบการอสังหาริมทรัพยท์ั#งในพื#นที� 
และจากส่วนกลาง เนื�องจากเป็นทาํเลที�มีการขยายตวัของกลุ่มอุตสาหกรรม และเป็นจงัหวดั 
ที�มีระดบัรายไดข้องคนในพื#นที�สูงเป็นอนัดบัตน้ ๆ ของประเทศ โดยมีอตัราการเติบโต 
ทางเศรษฐกิจเฉลี�ย 12% ต่อปี ซึ� งปัจจยับวกเหล่านี#  นบัเป็นแรงจูงใจที�ดีในการที�ผูป้ระกอบการ
อสังหาริมทรัพยจ์ะเขา้มาลงทุนพฒันาโครงการทั#งในรูปแบบของคอนโดมิเนียม บา้นเดี�ยว  
ทาวน์เฮา้ส์ ซึ� งในรอบปีที�ผา่นมา มีผูป้ระกอบการหลายรายหนัไปเจาะทาํเลใกลก้บันิคม
อุตสาหกรรม เช่น ในพื#นที�อาํเภอศรีราชา ที�มีโครงการที�อยูอ่าศยัเกิดขึ#นเป็นจาํนวนมากในปัจจุบนั 
ทั#งคอนโดมิเนียม บา้นเดี�ยว ทาวน์เฮาส์ และโรงแรม ตลาดคอนโดมิเนียมในศรีราชากลบัมาเป็น 
ที�สนใจของผูป้ระกอบการอีกครั# งในช่วงปี พ.ศ. 2556 เป็นตน้มา จากจาํนวนคอนโดมิเนียม 
ที�เปิดขายในช่วงระหวา่งปี พ.ศ. 2556-2557 เพราะมีคอนโดมิเนียมเปิดขายมากกวา่ 3,868 ยนิูต 
มากกวา่จาํนวนคอนโดมิเนียมในศรีราชาที�มีมาตั#งแต่ ปีพ.ศ. 2534-2556 ดงัแสดงในภาพที� 1-1 
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ภาพที� 1-1  คอนโดมิเนียมในศรีราชาที�สร้างเสร็จในแต่ละปี ตั#งแต่ พ.ศ. 2534-พ.ศ. 2556  
  (ฝ่ายวจิยั คอลลิเออร์ส อินเตอร์เนชั�นแนล ประเทศไทย, 2559) 
 
 
 ดว้ยสาเหตุนี#พบวา่คอนโดมิเนียมมีการเติบโตและขยายขึ#นอยา่งรวดเร็วเนื�องจาก                 
มีโครงการใหม่ ๆ ถูกสร้างขึ#นเป็นจาํนวนมาก จึงทาํใหมี้การซื#อขายกนัอยา่งต่อเนื�อง ทั#งการขาย               
ในรูปแบบเงินจอง การขายดาวน์ของโครงการใหม่ ๆ รวมไปถึงคอนโดมือสองที�เจา้ของตอ้งการ
ขายต่ออีกเป็นจาํนวนมาก ถึงแมที้�อยูอ่าศยัประเภทคอนโดมิเนียมจะไดรั้บความนิยมมากขึ#น                     
แต่ดว้ยกาํลงัซื#อของผูบ้ริโภคที�มีจาํกดั จึงทาํใหใ้ชเ้วลาในการตดัสินใจซื#อนานมากกวา่เดิม                 
ทาํใหเ้จา้ของโครงการตอ้งหาทางเลือกในการขายคอนโดมิเนียมไดเ้ร็วที�สุดมาช่วยขาย ดว้ยสาเหตุนี#
ส่งผลใหก้ารบริการนายหนา้เป็นที�นิยมมากขึ#น เพราะการขายคอนโดมิเนียมดว้ยตนเองของเจา้ของ
นั#นไม่ใช่เรื�องง่าย อาจตอ้งใชร้ะยะเวลานานในการขาย เนื�องจากในปัจจุบนัผูข้ายหรือเจา้ของ
กรรมสิทธิ1 อสังหาริมทรัพยม์กัไม่ความชาํนาญในการขาย ไม่รู้จกัวธีิการขาย ไม่รู้จกัคนทั�วไป 
รวมทั#งปริมาณของประชาชนมากขึ#น ดงันั#น จึงจาํเป็นตอ้งอาศยันายหนา้ใหเ้ขา้มาช่วยบอกขายให ้
(สมศกัดิ1  โตรักษา, 2541, หนา้ 26-27) หรือทดลองขายดว้ยตนเองแลว้ไม่เกิดผลสาํเร็จจึงตอ้งการใช้
บริการฝากขายกบับริษทัที�ขึ#นทะเบียนนายหนา้โดยตรง ซึ� งเรียกวา่ การฝากขาย กล่าว คือ บุคคลผู ้
เป็นเจา้ของสินคา้ เรียกวา่ “ผูฝ้ากขาย” นาํทรัพยสิ์นไปฝากใหผู้อื้�นขาย เรียกวา่ “ผูรั้บฝากขาย”  
ทาํหนา้ที�เป็นตวัแทนขายสินคา้โดยที�กรรมสิทธิ1 ในสินคา้ยงัคงเป็นของผูฝ้ากขาย ผลตอบแทน 
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ที�ผูฝ้ากขายจะไดรั้บ คือ ค่านายหนา้ตามที�ตกลงกนักบัผูฝ้ากขาย เช่น การนาํคอนโดไปฝากขาย 
กบันายหนา้หรือบริษทัตวัแทนขาย เมื�อขายไดผู้ฝ้ากขายจึงไดเ้งินจากการขาย โดยที�นายหนา้ขาย
คอนก็จะไดรั้บเงินค่านายหนา้จากเจา้ของคอนโดในอตัราที�ไดต้กลงไวก้บัเจา้ของคอนโด 
หรือเรียกวา่ ผูฝ้ากขาย ตั#งแต่แรก 
 ปัจจุบนัมีบริษทัรับฝากขายอสังหาริมทรัพยค์อยใหบ้ริการอยูม่ากมายในภาคตะวนัออก
ซึ�งทางผูซื้#อและผูต้อ้งการขายทรัพยสิ์นควรจะเลือกและเปรียบเทียบขอ้ดี ขอ้เสียของบริษทั  
หรือตวัแทนนายหนา้แต่ละรายวา่มีการใหบ้ริการแตกต่างกนัอยา่งไร ก่อนตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
เช่น ประวติัการขาย กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของบริษทัหรือตวัแทนนายหนา้ ผลงานการขายของบริษทั
ที�ผา่นมาวา่เป็นอยา่งไรบา้ง รวมถึงรายการจ่ายเงินค่าใชจ่้ายในการดาํเนินการทั#งหลายเพื�อใหแ้น่ใจ
วา่ จะไม่มีการเรียกร้องค่าใชจ่้ายเพิ�มเติมอีกจากที�ไดต้กลงกนัไว ้ส่วนสัญญาฝากขายนั#นตอ้งอ่าน
และวเิคราะห์โดยละเอียดและทาํความเขา้ใจใหต้รงกนั เพื�อกนัความผดิพลาดที�อาจเกิดขึ#นได ้
ในภายหลงั รวมถึงการจ่ายค่าคอมมิชชั�นหลงัจากการปิดการขายดว้ย โดยพื#นฐานทั�วไป ทั#งทางผูซื้#อ
และผูข้ายลว้นตอ้งการติดต่อกนัเองโดยตรง ไม่ตอ้งการผา่นตวัแทนหรือนายหนา้ใด เพื�อเป็นการลด
ค่าใชจ่้ายที�ตอ้งเสียเป็นค่าบริการและค่าคอมมิชชั�น แต่ในความเป็นจริงแลว้ วธีิการที�ผูซื้#อและผูข้าย
ติดต่อกนัโดยตรงนั#นจะเกิดผลสาํเร็จนอ้ยมาก เพราะโอกาสในการขายมีนอ้ย การประชาสัมพนัธ์
เพื�อกระจายขอ้มูลทรัพยสิ์นอยูใ่นวงจาํกดั ต่างกบัการมอบหมายใหต้วัแทน หรือนายหนา้ดาํเนินการ
ขายแทน แมว้า่ปัจจุบนัจะมีสื�อสิ�งพิมพแ์ละเวบ็ไซดจ์าํนวนมากที�จะสามารถลงโฆษณาได ้ 
แต่ทางผูข้ายตอ้งเสียเวลากบัการรับโทรศพัทข์องผูส้นใจที�ติดต่อเขา้มาสอบถามขอ้มูลทรัพยสิ์น 
และการนาํพาผูส้นใจเขา้ชมทรัพยสิ์นที�ตอ้งการขายจนอาจทาํใหมี้เวลาในการดาํเนินกิจกรรม
ประจาํวนัตามปกติลดนอ้ยลง และอาจจะเสี�ยงต่อทั#งชีวติและทรัพยสิ์นอีกดว้ย (วศิิษฐ ์คุณาทรกุล, 
2543, หนา้ 33)  
 บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ซึ� งดาํเนินธุรกิจเกี�ยวกบัดา้นตวัแทนนายหนา้อสังหาริมทรัพย ์
(Broker) เปิดดาํเนินการมาตั#งแต่ปี พ.ศ. 2546 ประกอบธุรกิจดา้นรับฝากขาย เช่า ซื#อ 
อสังหาริมทรัพย ์ประเภท บา้น คอนโด ที�ดิน อาคารพาณิชย ์และอพาร์ทเมน้ท ์สาํหรับการลงทุน
หรือเพื�ออยูอ่าศยั รวมถึงการใหบ้ริการใหค้าํปรึกษาในการลงทุนดา้นอสังหาริมทรัพย ์
และการตกแต่งภายในแก่ลูกคา้ในเขตอาํเภอศรีราชาและบริเวณใกลเ้คียง โดยมีสาํนกังาน 
ตั#งอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและในอาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี จากรายงานประจาํปี 2558  
ของบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั พบวา่ ขอ้มูลจากการฝากขายคอนโดมิเนียมของลูกคา้ที�ใชบ้ริการ 
กบับริษทัในช่วงที�ผา่นมา ในพื#นที�อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ไดส้รุปเหตุผลในการฝากขาย 
ของลูกคา้ที�นาํคอนโดมิเนียมมาฝากขายกบับริษทัไว ้ดงันี#   
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 1.  สาเหตุการยา้ยที�อยูอ่าศยั เนื�องจากยา้ยที�ทาํงาน ยา้ยภูมิลาํเนา และความสะดวก 
ในการเดินทาง 
 2.  ความตอ้งการเปลี�ยนประเภทที�อยูอ่าศยัใหม่ เช่น บา้น อาคารพาณิชย ์ 
เนื�องจากตอ้งการเนื#อที�ใชส้อยและความเป็นส่วนตวัมากขึ#น 
 3.  ลูกคา้ที�ซื#อเพื�อขายเก็งกาํไรหรือกลุ่มนกัลงทุนโดยเฉพาะ 
 4.  ลูกคา้ที�ประสบปัญหาทางดา้นการเงิน ซึ� งไม่สามารถชาํระค่าผอ่นดาวน์กบัโครงการ
หรือการจ่ายค่างวดต่อได ้
 5.  สาเหตุอื�น ๆ เช่น ตอ้งการซื#อคอนโดมิเนียมใหม่หรือซื#อที�อยูอ่าศยัประเภทอื�นเพิ�ม,
สภาพคอนโดเก่า ทรุดโทรม และสภาพแวดลอ้มที�ยูอ่าศยั เป็นตน้ 

 จากปัญหาดงักล่าว ผูว้ิจยัซึ� งเป็นพนกังาน ของบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั มีความสนใจ            
ที�จะทาํการวจิยั เรื�อง ความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียมกบัการไดรั้บ
ประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนมิเนียม จาก บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ซึ� งขอ้มูลงานวจิยัในครั# งนี#           
จะทาํใหท้ราบถึงประโยชน์จากการฝากขายคอนโดมิเนียมที�ผูบ้ริโภคไดรั้บจริงจากการใชบ้ริการรับ
ฝากขายกบับริษทันายหนา้เพื�อนาํไปปรับปรุงและพฒันาในการทาํงานดา้นธุรกิจการรับฝากขาย
อสังหาริมทรัพยข์องผูว้ิจยัต่อไป  

    

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 1.  เพื�อศึกษาถึงเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม ของผูฝ้ากขาย  
 2.  เพื�อศึกษาถึงประโยชน์ที�ผูฝ้ากขายไดรั้บจริงหลงัฝากขายคอนมิเนียมจาก บริษทั 
สยามพร็อพ จาํกดั 
 

สมมติฐานของการวจัิย 
 เหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
คอนโดมิเนียม  
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กรอบแนวคดิในการวจัิย   

 จากการศึกษาทบทวนทฤษฏี เอกสาร และวรรณกรรมที�เกี�ยวขอ้งกบัความสัมพนัธ์
ระหวา่งเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียมกบัการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จาก บริษทั สยามพร็อพ จาํกดัซึ� งสามารถแสดงกรอบแนวคิดความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ 
กบัตวัแปรตามได ้ดงันี#   
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที� 1-2  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

ตัวแปรตาม 

 

ตัวแปรอสิระ 

 

เหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม 

1.  ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ 
1.1  สื�อสิ�งพิมพ ์
1.2  สื�อกิจกรรมต่าง ๆ 
1.3  สื�อบุคคล 
1.4  สื�ออิเล็กทรอนิกส์ 

2.  ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน 
2.1  การผอ่นดาวน์ 
2.2  การชาํระค่างวด 

3.  ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั  
3.1  การยา้ยสถานที�ทาํงาน 
3.2  การเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยัแบบเดิม

ไปสู่ที�อยูอ่าศยัแบบใหม่ เช่น บา้น                     
อาคารพาณิชย ์
4.  เหตุผลในการซื#อครั# งแรก 

4.1  ซื#อเพื�อเก็งกาํไร/ ลงทุน 
4.2  ซื#อเพื�ออยูอ่าศยั 

(บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั, 2558) 

การได้รับประโยชน์จริงหลงัฝากขาย

คอนโดมิเนียม 

1.  มุมมองดา้นการเงิน      
2.  มุมมองดา้นลูกคา้      
3.  มุมมองดา้นกระบวนการภายใน  
(Kaplan & Norton, 1996) 
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ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 
 1.  เพื�อทราบถึงเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียมของลูกคา้ที�มาใชบ้ริการฝากขาย 
 2.  เพื�อทราบถึงประโยชน์ที�ลูกคา้ไดรั้บจริงจากการใชบ้ริการฝากขายคอนโดมิเนียม 
กบัตวัแทนนายหนา้  
 3.  เพื�อนาํผลการศึกษาที�ไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงแกไ้ขและพฒันา                     
การบริการใหมี้คุณภาพมากยิ�งขึ#นในอนาคตต่อไป 
 

ขอบเขตการวจัิย 
 การศึกษาครั# งนี# มีขอบเขตการวจิยั ไดแ้ก่  
 1.  ขอบเขตดา้นเนื#อหา 
 ในการศึกษาครั# งนี# เป็นงานวจิยัเชิงปริมาณ โดยศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผล 
ในการฝากขายคอนโดมิเนียมกบัการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนมิเนียม  
จาก บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั โดยผูว้ิจยัมุ่งใหค้วามสนใจการศึกษาผูที้�เคยใชบ้ริการฝากขาย
คอนโดมิเนียม ในเขตศรีราชา จงัหวดัชลบุรี เพื�อนาํผลวเิคราะห์ที�ไดม้าปรับปรุงและพฒันา                   
การบริการของบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
 2.  ขอบเขตดา้นประชากร 
  2.1  ประชากร คือ ลูกคา้ที�เคยใชบ้ริการฝากขายคอนมิเนียมในเขตอาํเภอศรีราชา  
กบับริษทั สยามพร็อพ จาํกดั จาํนวน 130 ราย (ขอ้มูลจากบริษทั ณ วนัที� 31 เดือน พฤษภาคม พ.ศ.
2559)  
  2.2  กลุ่มตวัอยา่ง คือ ขนาดตวัอยา่งที�ใชใ้นการศึกษาในครั# งนี#  พิจารณาตามตาราง
ขนาดกลุ่มตวัอยา่งของเครจซี�และมอร์แกน ตามสัดส่วนประชากรจะไดก้ลุ่มตวัอยา่งทั#งหมด 97 ราย 
โดยไดเ้พิ�มขนาดตวัอยา่งเป็นจาํนวนทั#งสิ#น 100 ราย 
  2.3  การสุ่มตวัอยา่ง ใชว้ธีิการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยเก็บขอ้มูล 
กบัลูกคา้ที�เคยใชบ้ริการฝากขายคอนมิเนียมในเขตอาํเภอศรีราชา กบับริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
 3.  ขอบเขตดา้นเวลา 
 การศึกษาวจิยัครั# งนี#ไดท้าํการสาํรวจ คน้ควา้ เก็บรวบรวมขอ้มูล วเิคราะห์และแปลผล 
ระหวา่งเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2559 ถึงเดือน กนัยายน พ.ศ. 2559 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ฝากขาย หมายถึง บุคคลผูเ้ป็นเจา้ของสินคา้ เรียกวา่ “ผูฝ้ากขาย” นาํทรัพยสิ์นไปฝาก             
ใหผู้อื้�นขาย เรียกวา่ “ผูรั้บฝากขาย” ทาํหนา้ที�เป็นตวัแทนขายสินคา้โดยที�กรรมสิทธิ1 ในสินคา้ 
ยงัคงเป็นของผูฝ้ากขาย ผลตอบแทนที�ผูรั้บฝากขายจะไดรั้บ คือ ค่านายหนา้ตามที�ตกลงกนักบัผูฝ้าก
ขาย เช่น การนาํคอนโดไปฝากขายกบันายหนา้หรือบริษทัตวัแทนขาย เมื�อขายไดผู้ฝ้ากขายจึงไดเ้งิน
จากการขาย โดยที�นายหนา้ขายคอนโดก็จะไดรั้บเงินค่านายหนา้จากเจา้ของคอนโดในอตัราที�ได ้
ตกลงไวก้บัเจา้ของคอนโดหรือเรียกวา่ผูฝ้ากขายตั#งแต่แรก   
 คอนโดมิเนียม หมายถึง อาคารที�อยูอ่าศยัที�มีลกัษณะเป็นหอ้งพกัหลาย ๆ หอ้ง 
อยูใ่นอาคารเดียวกนัซึ� งภายในมกัมีสิ�งอาํนวยความสะดวกครบถว้น โดยการถือครองกรรมสิทธิ1  
แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ถือครองกรรมสิทธิ1 ในหอ้งชุดของตวัเอง และกรรมสิทธิ1 ร่วมในทรัพยสิ์น
ส่วนกลาง เช่น ลานจอดรถ ลิฟท ์ฟิตเนต สระวา่ยนํ#าและทางเดิน เป็นตน้   
 สื�อประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ช่องทางที�นาํพาข่าวสารจากผูส่้งสารไปสู่ผูรั้บสาร  
เพื�อใชใ้นการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้และการเขา้ใจ เพื�อเป็นการเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายที�ทางองคก์รตอ้งการ ประกอบดว้ย สื�อสิ�งพิมพ ์สื�อกิจกรรมต่าง ๆ สื�อบุคคล  
สื�ออิเล็กทรอนิกส์     
 สื�อสิ�งพิมพ ์หมายถึง สื�อที�พิมพขึ์#นในลกัษณะกระดาษหรือวตัถุใด ๆ ที�มีลกัษณะเหมือน
ตน้ฉบบั เช่น หนงัสือพิมพ ์วารสาร นิตยสาร แผน่พบั ฯลฯ เพื�อใชใ้นการชกันาํใหบุ้คคลอื�นไดเ้ห็น
และทราบขอ้มูลผา่นสื�อสิ�งพิมพ ์สื�อกิจกรรมต่าง ๆ หมายถึง สื�อที�จดัขึ#นเพื�อประชาสัมพนัธ์กิจกรรม
ขององคก์รใหเ้ป็นที�รู้จกัโดยจดัในรูปของนิทรรศการ การออกร้าน งานฉลอง การประกวด  
การแข่งขนั เป็นตน้   
 สื�อบุคคล หมายถึง สื�อที�ใชค้าํพดูเป็นเครื�องมือในการประชาสัมพนัธ์โดยถ่ายทอดออกมา
เป็นคาํพดู ดว้ยวธีิการสนทนา การประชุม การบรรยาย การสัมภาษณ์ การอภิปราย เพื�อใหข้่าวสาร
ถ่ายทอดความรู้สึกนึกคิดของผูพ้ดู เพื�อชกัจูงใจผูฟั้ง      
 สื�ออิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง สื�อที�สื�อสารผา่นทางเครือข่ายอินเทอร์เน็ต มีความทนัสมยั 
สามารถคน้ควา้ขอ้มูลไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็วประหยดัเวลาและค่าใชจ่้ายไดเ้ป็นอยา่งดี   
 การเปลี�ยนแปลงทางการการเงิน หมายถึง การเปลี�ยนแปลงทางการเงินที�ทาํให้เกิดผล
กระทบในระหวา่งการผอ่นดาวน์หรือผอ่นชาํระค่างวดคอนโดมิเนียมของผูซื้#อ   
 การเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั หมายถึง ความตอ้งการยา้ยที�อยูจ่ากที�หนึ�งไปยงัอีกที�หนึ�ง 
อาจเป็นภายในช่วงระยะเวลาอนัสั#นหรือยาว เนื�องจากการยา้ยที�ทาํงานหรือการเปลี�ยนลกัษณะ 
ที�อยูอ่าศยัจากประเภทคอนโดมิเนียมเป็นบา้นหรืออาคารพาณิชย ์  
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 เหตุผลในการซื#อครั# งแรก หมายถึง เหตุผลในการตดัสินใจซื#อคอนโดมิเนียมของผูซื้#อ 
เช่น การซื#อเพื�อเก็งกาํไร หรือการซื#อเพื�อแลกเปลี�ยนไปสู่ที�อาศยัที�ดีขึ#น   
 มุมมองดา้นการเงิน หมายถึง การบริหารการใชจ่้ายการควบคุมทางการเงินที�ดี 
เพื�อเพิ�มประสิทธิภาพในการทาํงานใหเ้กิดผลทั#งองคก์รและแก่ลูกคา้  
 มุมมองดา้นลูกคา้ หมายถึง ความพึงพอใจจากการไดรั้บบริการของกระบวนการ 
ภายในต่าง ๆ เพื�อใหเ้กิดความรู้สึกที�ดีมีความเชื�อมั�นกบับริษทัลูกคา้จะเกิดความจงรักภกัดี 
และกลบัมาใชบ้ริการใหม่และกล่าวถึงองคก์รในทางที�ดี    
 มุมมองดา้นกระบวนการภายใน หมายถึง การมุ่งเนน้การบริการลูกคา้ภายในองคก์ร 
เป็นหลกั โดยการใส่ใจในการบริการ การมีความซื�อสัตยมี์หลกัคุณธรรม เพื�อใหเ้กิดความสาํเร็จ 
ในการทาํงานและนาํไปสู่ความพึงพอใจของลูกคา้ 
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บทที� 2 
เอกสาร และงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 
 งานวจิยัเรือง ความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียมกบัการไดรั้บ
ประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จาก บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั จะศึกษาโดยการ 
นาํแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัทีเกียวขอ้งจากการสืบคน้ขอ้มูลทางวชิาการและจากแหล่งขอ้มูล 
ต่าง ๆ ผูว้จิยัจึงไดน้าํแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัทีเกียวขอ้งต่าง ๆ เพือนาํมาสนบัสนุนเรือง 
ทีทาํการวจิยั ดงันี3   
 1.  แนวคิดและความหมายเกียวกบันายหนา้อสังหาริมทรัพย ์(The broker)  
 2.  แนวคิดและความหมายเกียวกบัการฝากขาย 
  3.  แนวคิดและทฤษฎีเกียวกบัสือประชาสัมพนัธ์ 
  4.  แนวคิดและทฤษฎีเกียวกบัBalanced scorecard (BSC)  
  5.  ขอ้มูลดา้นเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม กบั บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
  6.  ประวติัความเป็นมาของบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
  7.  งานวจิยัทีเกียวขอ้ง 
 

แนวคดิและความหมายเกี�ยวกบันายหน้าอสังหาริมทรัพย์ (The broker)  
 Dasso and Ring (1989, p. 304) ไดก้ล่าวไวว้า่ นายหนา้อสังหาริมทรัพยน์ั3นเป็น                      
ผูใ้หบ้ริการแก่สองบุคคล ไดแ้ก่ เจา้ของอสังหาริมทรัพยที์ฝากขายและผูที้ตอ้งการซื3อ
อสังหาริมทรัพยน์ั3น ๆ ต่อการขายนั3นขึ3นอยูก่บัความร่วมมือของทุกฝ่าย ไดแ้ก่ เจา้ของบา้นทีมาใช้
บริการฝากขายบา้นกบันายหนา้โดยนายหนา้นั3นจาํเป็นตอ้งมีความเชียวชาญเฉพาะดา้นเกียวกบั          
งานนายหนา้อสังหาริมทรัพย ์ไดแ้ก่ กฎหมายทีเกียวขอ้ง, การตีค่าอสังหาริมทรัพย,์ การโอน
กรรมสิทธิZ , สภาพตลาดอสังหาริมทรัพย ์ตลอดจนมีความรู้เกียวกบัคุณภาพในการก่อสร้างและ           
การหาแหล่งสินเชือทีอยูอ่าศยั นอกจากนี3จะตอ้งมีความสามารถในการจดัการและความสามารถ           
ในการขาย 
 ธีรพนัธ์ ปันจนัทึก (2555, หนา้ 5) ไดก้ล่าววา่ นายหนา้ หมายถึง ผูท้าํสัญญากบัเจา้ของ
ทรัพยห์รือบุคคลผูป้ระสงคเ์ขา้ทาํสัญญากบัเจา้ของทรัพยเ์พือชี3 ช่องหรือจดัการใหบุ้คคลดงักล่าว  
ไดท้าํสัญญากนัเกียวกบัอสังหาริมทรัพย ์เช่น ซื3อขาย ขายฝาก จะซื3อจะขายแลกเปลียน จาํนอง  
เช่า หรือเช่าซื3อ โดยมุ่งหวงับาํเหน็จจากการนั3น 
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 กุลธิดา ศุกระศร (2554, หนา้ 7) ไดก้ล่าววา่ นายหนา้อสังหาริมทรัพย ์หมายถึง บุคคล              
ทีชี3 ช่องใหบุ้คคลทั3งสองฝ่าย คือ ผูซื้3อกบัผูข้ายไดเ้ขา้ทาํสัญญากนัเท่านั3น โดยจะเป็นสัญญา                    
อะไรก็ได ้เช่น สัญญาขายทีดินหรือทรัพยสิ์น สัญญาจาํนองอสังหาริมทรัพย ์ฯลฯ มิใช่เป็นตวัการที
เขา้ทาํสัญญากบัฝ่ายใดฝ่ายหนึง 
 พินิจ ทิพยม์ณี (2554) ไดก้ล่าววา่ นายหนา้ คือ บุคคลซึงทาํหนา้ทีเป็นคนกลางชี3 ช่องหรือ
จดัการใหบุ้คคลสองฝ่ายเขา้ทาํสัญญากนั เช่น สัญญาซื3อขาย สัญญาจาํนอง โดยนายหนา้ 
มีสิทธิไดรั้บค่าบาํเหน็จ เช่น ขาวตอ้งการขายทีดินของตน จึงไปขอใหเ้ขียวหาคนซื3อให้เขียว 
บอกดาํใหรู้้วา่ขาวตอ้งการขายทีดินผนืนั3น ต่อมา ขาวกบัดาํไดท้าํสัญญาซื3อขายทีดินกนัถือวา่เขียว
เป็นนายหนา้ขายทีดินของขาว 
 ธีระพล อรุณะกสิกร (2551, หนา้ 5) ไดก้ล่าววา่ บุคคลผูใ้ดตกลงจะใหค้่าบาํเหน็จ               
แก่นายหนา้เพือทีชี3 ช่องใหไ้ดเ้ขา้ทาํสัญญาก็ดี จดัการใหไ้ดท้าํสัญญากนัก็ดี ท่านวา่บุคคลผูน้ั3น
จะตอ้งรับผดิใชค้่าบาํเหน็จก็ต่อเมือสัญญานั3น    
 จากแนวคิดและความหมายของนายหนา้ สรุปไดว้า่ นายหนา้ หมายถึง ผูที้ทาํหนา้ที 
เป็นคนกลางทีมีความสามารถในการชี3 ช่อง และจดัการบางสิงทีไดรั้บมอบหมายจากผูที้จะขาย/  
ผูจ้ะซื3อ ใหบ้ริการแก่ทั3งสองฝ่ายจะตอ้งมีความสามารถในการจดัการและความสามารถในการขาย 
เพือใหก้ารซื3อ/ ขายสาํเร็จไปไดด้ว้ยดี โดยมีค่ากาํเหน็จเป็นค่าตอบแทนในการทาํงาน  
 ข้อจํากดัด้านกฎหมายของผู้ประกอบอาชีพนายหน้าอสังหาริมทรัพย์   
 1.  ผูป้ระกอบอาชีพเกียวกบันายหนา้อสังหาริมทรัพยห์รือตวัแทนซื3อขาย
อสังหาริมทรัพย ์ตอ้งจดทะเบียนพาณิชย ์เพราะการเป็นนายหนา้หรือตวัแทนคา้ต่าง ซึ งทาํเกียวกบั
สินคา้ไม่วา่อยา่งเดียวหรือหลายอยา่งก็ตาม และสินคา้นั3นมีค่ารวมทั3งสิ3นในวนัหนึงวนัใดเป็นเงิน
ตั3งแต่ 20 บาทขึ3นไป เป็นพาณิชยกิ์จ (บุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลและผูเ้ป็นหุ้นส่วนทีไม่จาํกดั
ความรับผดิกรรมการหรือผูจ้ดัการ ซึ งประกอบธุรกิจเป็นอาชีพ) ตามพระราชบญัญติัทะเบียน
พาณิชย ์พ.ศ. 2499 ตามประกาศกระทรวงพาณิชย ์เรือง ใหผู้ป้ระกอบพาณิชยกิ์จ ตอ้งจดทะเบียน
พาณิชย ์(ฉบบัที 10) พ.ศ. 2551 ขอ้ 4 (3)   
 2.  ผูป้ระกอบอาชีพเกียวกบันายหนา้อสังหาริมทรัพยห์รือตวัแทนซื3อขาย
อสังหาริมทรัพย ์ตามมาตรา 16 (4) ทีมีหนา้ทีรายงานธุรกรรมตามกฎหมายฟอกเงิน คือ ผูป้ระกอบ
อาชีพทีเป็นนิติบุคคลเวน้แต่ ในกรรีทีมีเหตุอนัควรสงสัยทีมีพยานหลกัฐานอนัสมควรวา่ มีการทาํ
ธุรกรรมทีเกียวขอ้งหรืออาจเกียวขอ้งกบัการกระทาํความผดิมูลฐานหรือความผดิฐานฟอกเงินกบั          
ผูป้ระกอบอาชีพทีมิไดเ้ป็นนิติบุคคล ใหส้าํนกังานมีอาํนาจสังเป็นหนงัสือใหผู้ป้ระกอบอาชีพ
ดงักล่าว รายงานการทาํธุรกรรมต่อสาํนกังาน  
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 นายหนา้ตอ้งรักษาจรรยาบรรณในการดาํเนินการทางวชิาชีพตามขอ้กาํหนด ดงันี3   
1.  จรรยาบรรณของตวัแทนนายหนา้ต่อผูข้าย (Seller)  

  1.1  ซือตรง จงรักภกัดี ในการเสาะแสวงหาผลประโยชน์สูงสุดใหผู้ข้าย  
นายหนา้จะไดรั้บรายไดอื้นใด อนัเนืองจากกการเป็นนายหนา้นี3  นอกเหนือจากค่าคอมมิชชันทีได้
ตามสัญญานายหนา้ โดยไม่ไดรั้บความยนิยอมจากผูข้ายนั3นไม่ได ้การปิดบงัไม่ส่งขอ้เสนอซื3อ 
แก่ผูข้ายในขณะทีทรัพยสิ์นยงัไม่ไดมี้การโอนนั3น ไม่วา่กรณีใด ไม่ควรทาํอยา่งยิง 
  1.2  ทาํการตามหนา้ทีทีไดรั้บมอบหมายจากผูข้าย ในขอบเขตของกฎหมาย 
อยา่งเตม็ความสามารถ 
  1.3  เปิดเผยขอ้เทจ็จริงทีเกียวกบัทรัพยสิ์นบุคคลหรือสถานะทางการเงิน อนัมีผล 
ในการตดัสินใจลงทุนต่อผูที้เกียวขอ้งทุกฝ่าย 
  1.4  ไม่เปิดเผยความลบัอนัเป็นเอกสิทธิZ เฉพาะของผูข้ายแก่ผูอื้น 
  1.5  ตอ้งใชค้วามพยายามทีจะสรรหาผูที้มีคุณสมบติัครบถว้วนสามารถและยนิดี 
ทีจะซื3อทรัพยสิ์น หรือบริการของผข้ายให้เป็นผลสาํเร็จ 

2.  จรรยาบรรณของตวัแทนนายหนา้ต่อผูซื้3อ (Buyer)  
 นายหนา้มีหนา้ทีปฏิบติัตามสัญญาทีจะพยายามขายทรัพยสิ์นทีไดรั้บมอบหมายใหข้าย
อยา่งสุดความสามารถ แต่ในขณะเดียวกนั นายหนา้ก็จกัตอ้งปฏิบติัต่อคนซื3อ ดว้ยความซือสัตย ์
เทียวธรรม เปิดเผยสถานภาพทีแทจ้ริงของทรัพยสิ์น เพือผูซื้3อจะไดมี้ขอ้มูลทีถูกตอ้งในการตดัสินใจ 
  2.1  นายหนา้ตอ้งใหข้อ้มูลแก่ผูจ้ะซื3อทุกอยา่งทีตนรู้เกียวกบัทระพยสิ์นทีกาํลงั
พิจารณาอยูโ่ดยไม่ปิดบงัแต่อยา่งใด ถา้เป็นอาคารชุดกค้วรจดัใหผู้ซื้3อ ไดรั้บเอกสารกฎระเบียบ 
นิติบุคลอาคารชุดนั3น ๆ ดว้ย 
  2.2  ในการเซ็นสัญญาจะซื3อจะขายและวางมดัจาํกนันั3น นายหนา้ตอ้งแน่ใจวา่ทั3งสอง
ฝ่ายเขา้ใจในสัญญาทีทั3งสองกาํลงัจะลงนามผกูพนัซึ งกนัและกนัอยา่งแทจ้ริง 
  2.3  นายหนา้ตอ้งมาตรการป้องกนัไม่ใหมี้การโกงเงินมดัจาํของผูซื้3อไวพ้อสมควร
เพราะการวางเงินมดัจาํไวก้บัเจา้ของกรรมสิทธิZ โดยตรงนั3นเป็นการเสียงทีผูซื้3อจะสูญเงิน  
ถึงแมว้า่นายหนา้จะไม่มีส่วนรู้เห็นดว้ย 
  2.4  นายหนา้ทีขายทรัพยสิ์นทีตนเป็นเจา้ของหรือมีหุน้ส่วนอยูด่ว้ย หรือแนะนาํ 
ใหผู้จ้ะซื3อ ซื3อหรือใชบ้ริการทีนายหนา้เป็นเจา้ของ แจง้ใหผู้จ้ะซื3อทราบ 
 3.  จรรยาบรรณต่อผูเ้กียวขอ้ง (Agents and other)  
 นายหนา้มกัติดต่อร่วมมือในการจดัหาผูซื้3อหรือผูข้ายและตอ้งการความร่วมมือกนั 
เพือใหธุ้รกิจสาํเร็จลงไปดว้ยดี ในขณะเดียวกนัตอ้งแข่งขนัในการทาํธุรกิจของตนเอง                          
ดว้ยการใหบ้ริการทีดีกวา่รวดเร็วกวา่ อยูใ่นกรอบของความยติุธรรมและมีจรรยาบรรณทีกล่าว คือ  
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  3.1  เมือตอ้งการขอ้มูลเก่ยวกบัอสังหาริมทรัพยที์มีสัญญาเป็นนายหนา้หรือตวัแทน
การขายกบันายหนา้อืนอยูแ่ลว้ ใหติ้ดต่อผา่นนายหนา้นั3น ๆ และไม่ติดต่อกบัเจา้ของโดยตรง  
เวน้แต่จะไดรั้บอนุญาตจากนายหนา้ทีเป็นเจา้ของ Listing ก่อน 
  3.2  ไม่ควรใชชื้อหรือสัญลกัษณ์ทีคลา้ยคลึงกนักบับริษทัทีตั3งอยูก่่อน อนัอาจทาํให้
เกิดความหลงผดิกบับริษทัอืนได ้
  3.3.  ในกรณีทีเป็นขอ้มูลไม่เปิดเผย เมือตวัแทนนายหนา้หนึงไดรั้บขอ้มูลจากอีกราย
หนึงจะนาํขอ้มูลทีไดรั้บไปเปิดดเผยต่อผูอื้นโดยไม่ไดรั้บอนุญาตจากเจา้ของเดิมไม่ได ้
  3.4  ไม่ควรยดึติดกบัเจา้ของอสังหาริมทรัย ์เพือแสวงหาการเป็นตวัแทนการขาย 
แต่เพียงผูเ้ดียว โดยไม่ไดรั้บความยนิยอมจากเจา้เจา้หนา้ทีใหข้อ้มูลเสียก่อน 
  3.5  ไม่พยายามติดต่อวา่จา้งนายหนา้บริษทัอืนใหม้าร่วมงานกบัตน 
  3.6  เมือรู้เหตุการณ์อนัควรแจง้แก่เจา้หนา้ทีบา้นเมืองหรือผูรั้บผดิชอบนายหนา้ตอ้ง
ถือเป็นหนา้ทีจะบอกกล่าวใหผู้รั้บผิดชอบทราบโดยเร็ว  
 ประเภทของสินค้าที�นายหน้าอสังหาริมทรัพย์ขาย   

ผูป้ระกอบอาชีพนายหนา้อสังหาริมทรัพยใ์นประเทศไทยส่วนใหญ่ มุ่งเนน้การขาย
อสังหาริมทรัพยป์ระเภททีอยูอ่าศยั แต่มีการขยายไปในอสังหาริมทรัพยอื์น ๆ ตามประสบการณ์              
ทีไดรั้บมากขึ3น โดยไดแ้บ่งประเภทอสังหาริมทรัพยไ์ด ้ดงันี3    

1.  ประเภททีอยูอ่าศยั เช่น บา้น คอนโดมิเนียม  
  2.  ประเภทพาณิชยก์รรม เช่น อาคารพาณิชย ์อาคารสาํนกังาน หา้งสรรพสินคา้   
 3.  ประเภทการลงทุน เช่น อพาร์ทเมนท ์โรงแรม ทีดินเพือพฒันาโครงการ   
 4.  ประเภทอุตสาหกรรม เช่น โรงงาน ทีดินเพือทาํโรงงานในเขตและนอกเขตนิคม
อุตสาหกรรม ส่วนใหญ่อยูใ่นเขตปริมณฑลหรือต่างจงัหวดั เช่น ระยอง ชลบุรี ฉะเชิงเทรา ฯลฯ   
 5.  ประเภทการท่องเทียวและพกัผอ่น เช่น โรงแรม บา้นพกัตากอากาศ 
ทีอยูใ่นแหล่งท่องเทียว เช่น ภูเก็ต พทัยา เกาะสมุย กระบี เชียงใหม่ เป็นตน้   
 6.  ประเภทธุรกิจ เช่น ร้านคา้ บาร์ ร้านอาหาร ห้องในศูนยก์ารคา้ ฯลฯ   
 7.  ประเภทสินคา้พิเศษ เช่น โรงพยาบาล สนามกอลฟ์ เป็นตน้ 
 การซื1อขายโดยผ่านนายหน้า 
 เนืองจากในปัจจุบนัผูข้ายหรือเจา้ของกรรมสิทธิZ อสังหาริมทรัพยม์กัไม่มีความชาํนาญ 
ในการขาย ไม่รู้จกัวธีิการขาย ไม่รู้จกัผูค้นทัวไป รวมทั3งปริมาณของประชาชนมากขึ3น  
ดงันั3น จึงจาํเป็นตอ้งอาศยันายหนา้ใหเ้ขา้มาช่วยบอกขายให ้ผูข้ายอสังหาริมทรัพยใ์นปัจจุบนั  
แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ (สมศกัดิZ  โตรักษา, 2552, หนา้ 26-27)  
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 1.  ผูข้ายทีมิใช่เจา้ของโครงการผูข้ายประเภทนี3นายหนา้อาจจะไปบอกขายแก่คนทัวไป
โดยใชว้ธีิง่าย ๆ เช่น บอกรายละเอียดเกียวกบัสถานทีติดต่อมายงันายหนา้หรือาจจะบอกขายโดยวธีิ
ขายตรง (Direct sale) คือ การบอกขายกบัลูกคา้โดยใชว้ธีิการพดูจาบ่งบอกถึงคุณสมบติัของสินคา้ 
ทีจะขาย วธีินี3อาจจะไดผ้ลเร็วเพราะลูกคา้ถา้เชือถือแลว้ หรือชอบสินคา้แลว้อาจตดัสินใจซื3อเลย 
หรือการบอกขายโดยผา่นสือ เช่น หนงัสือพิมพ ์หนงัสือรายสัปดาห์ หนงัสือเกียวกบัการขายทีดิน 
โทรทศัน์ วทิย ุการขายโดยวิธีนี3 เสียค่าใชจ่้ายมาก การขายในกรณีนี3  ผูข้ายอาจจะมอบอาํนาจ 
ใหน้ายหนา้เป็นตวัแทนในการทาํสัญญาจะซื3อจะขายเพือรับเงินมดัจาํจากผูจ้ะซื3อก็ได ้
เพือความสะดวกรวดเร็วในการขาย แต่ก็อาจเกิดปัญหาไดเ้นืองจากผูจ้ะซื3อไม่ไวว้างใจนายหนา้ 
วา่ไดรั้บมอบอาํนาจจากผูข้ายจริงหรือไม่ ก็อาจจะไม่ยอมมีการทาํสัญญาก็ได ้
 2.  ผูข้ายในรูปของโครงการ เจา้ของโครงการไม่สามารถบอกขายไดด้ว้ยตวัเอง
จาํเป็นตอ้งจา้งผูเ้ชียวชาญและมีความชาํนาญเขา้มาทาํการขายให ้นายหนา้เกียวกบัการขายตามวธีินี3
จะตอ้งเป็นนายหนา้ทีมีความรู้ความชาํนาญในการขายเป็นอยา่งดี ซึ งอาจหมายรวมทั3งพนกังานขาย
ดว้ย ซึ งต่างจากนายหนา้ในกรณีแรกซึงอาจเป็นใครก็ได ้ 
 การขายแบบเจา้ของโครงการนี3  ผูข้ายจาํเป็นจะตอ้งมอบอาํนาจใหน้ายหนา้เป็นตวัแทน
ดาํเนินการทาํสัญญาหรือรับเงินจองจากผูซื้3อ เพราะเป็นการขายแก่ผูซื้3อหรือลูกคา้จาํนวนมาก 
ดงันั3น เพือความสะดวกรวดเร็ว จึงจาํเป็นตอ้งมอบอาํนาจใหก้ระทาํการดงักล่าวได ้ซึ งทั3งนายหนา้
และพนกังานขายต่าง ๆ ก็อยูใ่นความควบคุมของเจา้ของโครงการอยูแ่ลว้ จึงง่ายต่อการควบคุมดูแล 
ความประพฤติทีนอกลู่นอกทาง ผดิกบันายหนา้ในกรณีแรกซึงยากต่อการดูแลควบคุม  
เพราะเป็นนายหนา้ซึ งจะมีค่าตอบแทน คือ บาํเหน็จในการซื3อขายอยา่งเดียว ส่วนการขายในกรณีนี3
อาจจะมีเงินเดือนใหพ้ร้อมทั3งค่าบาํเหน็จในการขาย ซึ งปกติก็จะทาํงานเป็นประจาํ  
อาจจะใหค้่าตอบแทนเป็นเดือนประจาํก็มี หรือเป็นบาํเหน็จรางวลัในการขายก็มี  
แลว้แต่ความเชือถือของเจา้ของโครงการ 
 

 
 

 

ภาพที 2-1  กระบวนการซื3อขายผา่นนายหนา้ (สมศกัดิZ  โตรักษา, 2552, หนา้ 27) 
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 ประเภทของนายหน้าอสังหาริมทรัพย์แบ่งตามลักษณะของสัญญา     
 1.  นายหนา้ผูไ้ดรั้บสิทธิขาดในการขายเพียงผูเ้ดียว (Exclusive right to sell listing 
broker) คือ นายหนา้ทีทาํสัญญารับสิทธิการขายทรัพยน์ั3น ๆ แต่เพียงผูเ้ดียว ในช่วงอายุสัญญา 
ทีทาํกบัเจา้ของทรัพยต์ลอดอายสุัญญา หากเจา้ของทรัพยส์ามารถขายทรัพยไ์ดเ้อง ก็ยงัตอ้งจ่าย
ค่าตอบแทนใหก้บันายหนา้ และสัญญาอาจครอบคลุมถึงการจ่ายค่าตอบแทนเตม็จาํนวน 
ใหก้บันายหนา้หลงัหมดอายสุัญญา หากผูซื้3อเป็นบุคคลทีนายหนา้เป็นผูติ้ดต่อใหก้บัผูข้าย  
หรืออยูใ่นรายชือผูที้เคยติดต่อสนใจซื3อผา่นนายหนา้ ซึ งสัญญานายหนา้ส่วนใหญ่นิยมทาํกนั 
ในลกัษณะดงักล่าว เพือเป็นการป้องกนันายหนา้ใหไ้ดรั้บผลตอบแทนทีเป็นธรรม อยา่งไรก็ตาม 
สัญญาในลกัษณะนี3  เจา้ของทรัพยจ์ะเกิดความรู้สึกวา่เป็นสัญญาทีเสียเปรียบ และนาํมาสู่ขอ้ขดัแยง้
ทีวา่ นายหนา้บางรายแทบไม่ไดทุ้่มเทในการพยายามขายทรัพยน์ั3น เช่น ตอ้งใหเ้จา้ของมาหอ้ง 
ใหลู้กคา้ชมเอง หรือลูกคา้ทีเขา้มาติดต่อไม่ไดม้าจากการแนะนาํของนายหนา้  
แต่นายหนา้กลบัไดรั้บค่าตอบแทนโดยแทบไม่ไดท้าํงาน       
 2.  นายหนา้ผูไ้ดรั้บสิทธิเป็นนายหนา้รายเดียว (Exclusive listing broker) คือ นายหนา้ที
ทาํสัญญารับสิทธิในการขายทรัพยน์ั3น ๆ เพียงรายเดียวตลอดอายสุัญญาจากเจา้ของทรัพย ์ 
แต่เจา้ของทรัพยย์งัมีสิทธิในการจาํหน่ายทรัพยน์ั3นดว้ยตวัเอง โดยไม่ตอ้งจ่ายค่านายหนา้  
สัญญาในลกัษณะดงักล่าวเจา้ของทรัพยจ์ะพอใจมากกวา่สัญญาแบบแรก แต่ก็ยงัมีขอ้ขดัแยง้
ระหวา่งเจา้ของทรัพยก์บันายหนา้ เช่น กรณีทีนายหนา้เป็นผูแ้นะนาํทรัพยต่์อผูส้นใจแต่ผูส้นใจ 
ไม่ยอมใหชื้อในการติดต่อไว ้แต่เขา้ไปชมทรัพยแ์ละติดต่อกบัเจา้ของทรัพยเ์อง อาจทาํใหเ้จา้ของ
ทรัพยไ์ม่ตอ้งชาํระค่านายหนา้ทั3ง ๆ ทีลูกคา้มาจากการดาํเนินการของนายหนา้ ดงันั3น สัญญา
ลกัษณะนี3  นายหนา้จะไม่ค่อยทุ่มเททรัพยากรในการขายใหก้บัเจา้ของทรัพยค์รับ และจะทาํการขาย
เมือเห็นวา่ลูกคา้มีความสนใจสูง หรือเห็นวา่มีโอกาสจะขายไดเ้ท่านั3น  
 3.  นายหนา้แบบสัญญาเปิด (Open listing broker) คือ นายหนา้ทีทาํสัญญารับขายทรัพย์
ใหก้บัเจา้ของทรัพย ์ในลกัษณะทีไม่เป็นผูรั้บสิทธิในการขายรายเดียว เจา้ของทรัพยส์ามารถ 
ทาํสัญญานายหนา้กบันายหนา้หลาย ๆ ราย นายหนา้รายใดเป็นผูน้าํลูกคา้เขา้มาและปิดการขายได้
เป็นผูรั้บค่านายหนา้ วธีิการดงักล่าวเหมาะกบัทรัพยที์มีลกัษณะเฉพาะทีมีราคาสูง ยากต่อการหา
ลูกคา้โดยทัวไป การทาํสัญญาเปิดจะช่วยใหน้ายหนา้หลาย ๆ ราย เขา้มาช่วยทาํการขาย โอกาสทีจะ
ขายไดอ้าจสูงขึ3น และดว้ยมูลค่าทรัพยที์สูงทาํใหค้่านายหนา้ก็สูงตาม ยิงดึงดูดนายหนา้ใหพ้ยายาม
ขายทรัพย ์เพราะผลตอบแทนทีไดรั้บเป็นเงินก่อนใหญ่ เช่น การขายโรงงาน โรงแรม อาคาร
สาํนกังาน หรือทีดินทีมีมูลค่าสูง  
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 4.  นายหนา้แบบราคาขายสุทธิ (Net listing broker) คือ นายหนา้ทีทาํสัญญาโดยเจา้ของ
ทรัพยเ์ป็นผูร้ะบุราคาทรัพยสุ์ทธิทีตอ้งการ แลว้อนุญาตให้นายหนา้เป็นผูก้าํหนดราคาขายทรัพยเ์อง 
โดยส่วนต่างระหวา่งราคาสุทธิกบัราคาขายเป็นค่าตอบแทนของนายหนา้ เช่น คอนโดมิเนียมหรู
ยา่นศรีราชา เจา้ของทรัพยก์าํหนดราคาสุทธิไวที้ 10 ลา้นบาท หากนายหนา้สามารถปิดการขาย 
ไดที้ 12 ลา้น นายหนา้จะไดรั้บค่าตอบแทน 2 ลา้นบาท    
 การทาํสัญญานายหนา้แบบราคาสุทธิ อาจทาํในลกัษณะใหสิ้ทธิขาดแก่นายหนา้                  
เพียงผูเ้ดียวหรือใหสิ้ทธินายหนา้รายเดียว โดยเจา้ของทรัพยที์มีสิทธิการขายดว้ยตนเองดว้ย                
หรือแบบสัญญาเปิดก็ได ้   
 5.  นายหนา้แบบคิดค่าธรรมเนียมการขายล่วงหนา้ (Advance fee listing broker)                 
เป็นนายหนา้ทีขอเก็บค่าธรรมเนียมล่วงหนา้ในการขาย โดยค่าธรรมเนียมส่วนใหญ่จะครอบคลุม 
ค่าป้ายโฆษณา ค่าลงโฆษณาในสือต่าง ๆ และค่าใช่จ่ายอืน ๆ แลว้ การเก็บค่าธรรมเนียมล่วงหนา้ 
อตัราทีนิยมเก็บในประเทศไทย เฉลียอยูที่ประมาณ 5,000 บาท (สาํหรับทีอยูอ่าศยัทัว ๆ ไป) 
นอกเหนือจากการเก็บค่านายหนา้ อยา่งไรก็ตาม นายหนา้บางรายอาจเรียกเก็บเฉพาะค่าธรรมเนียม
การขายล่วงหนา้ โดยไม่มีการคิดค่านายหนา้อีก เช่น นายหนา้ระบบออนไลน์หรือนายหนา้ที
ใหบ้ริการในลกัษณะสือ เช่น เปิดเวบ็ไซต ์นิตยสารหรือหนงัสือพิมพ ์ใหเ้จา้ของทรัพยล์งประกาศ
ขายโดยอาจมีบริการจบัคู่ความตอ้งการ (Matching) กบัลูกคา้ทีลงทะเบียนตอ้งการซื3อเพือเพิม
โอกาสในการขาย         
 6.  นายหนา้ผูซื้3อ (Exclusive authority to purchase broker) เป็นนายหนา้ทีทาํสัญญา
ใหบ้ริการจดัหาทรัพยใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูซื้3อ หรือผูที้ตอ้งการเช่า โดยนายหนา้ไดรั้บค่า
นายหนา้จากผูซื้3อ หรืออาจรับเป็นส่วนแบ่งค่านายหนา้จากผูข้ายก็ได ้ตามแต่จะตกลงกนั  
นายหนา้ผูซื้3อในประเทศไทยส่วนใหญ่จะเกิดในกรณีทีผูป้ระกอบการ ตอ้งการหาซื3อทีดิน 
เพือพฒันาโครงการ การจะไดที้ดินตามทาํเลและคุณสมบติัทีตอ้งการอาจใชบ้ริการนายหนา้ผูซื้3อ 
หรือในกรณีชาวต่างชาติทีตอ้งการซื3อหรือเช่าอสังหาริมทรัพยใ์นประเทศไทย แต่มีขอ้จาํกดั 
ดา้นภาษาและการเขา้ถึงขอ้มูลก็อาจเลือกใชต้วัแทนซื3อทีสามารถสือสาร และจดัหาทรัพย ์
ทีตรงกบัความตอ้งการมาใหเ้ลือกได ้       
 7.  นายหนา้ร่วม (Co-broker) คือ นายหนา้ทีมีขอ้ตกลงร่วมกนัในการขาย
อสังหาริมทรัพยห์น่วยเดียวกนั ในลกัษณะจดัแบ่งผลตอบแทนกนัเพือสร้างเครือข่ายของทรัพย ์ 
และผูซื้3อใหก้วา้งขวางขึ3นทาํใหโ้อกาสในการขายทรัพยไ์ดส้าํเร็จมีสูงขึ3น นายหนา้ร่วม  
โดยปกติจะเป็นการร่วมระหวา่งนายหนา้ทีมีสัญญารับสิทธิขาดในการขายเพียงรายเดียว  
กบันายหนา้ทีไม่มีสัญญาการขายทรัพยน์ั3นแต่มีผูที้สนใจจะซื3อทรัพยน์ั3น หรือทาํหนา้ทีเป็นนายหนา้ 
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ผูซื้3อ การจดัทาํขอ้ตกลงนายหนา้ร่วมทาํใหท้ั3ง 2 ฝ่ายประสบความสาํเร็จในการทาํงาน นายหนา้ร่วม
เป็นระบบการขายผา่นนายหนา้ทีเป็นเรืองปกติของธุรกิจนายหนา้ เพราะยิงมีนายหนา้เขา้มาร่วมกนั
มากเท่าไร ยิงช่วยใหเ้ครือข่ายจดัหาทรัพย ์และจดัหาผูซื้3อทีมีความตอ้งการตรงกนัไดม้ากขึ3น              
การแบ่งผลตอบแทนระหวา่งนายหนา้ผูถื้อสัญญาขายทรัพย ์กบันายหนา้ทีหาผูซื้3อมาทาํการซื3อ
ทรัพย ์ส่วนใหญ่นิยมแบ่ง รายไดก้นัฝ่ายละครึ ง 
 การจ่ายผลตอบแทนในระบบนายหน้าอสังหาริมทรัพย์  
 ในธุรกิจนายหนา้อสังหาริมทรัพยโ์ดยปกติแลว้ค่าตอบแทนของนายหนา้ทีเรียกเก็บ 
กบัลูกคา้ ประกอบดว้ย       
 1.  ค่านายหนา้ อตัราปกติทีนิยมในประเทศไทย คือ ร้อยละ 3 ของราคาขาย
อสังหาริมทรัพยน์ั3น โดยค่าใชจ่้ายในการโฆษณาอาจรวมอยูใ่นค่านายหนา้ หรือคิดต่างหากก็ได้
แลว้แต่ตกลงกนั โดยนายหนา้บางรายอาจคิดค่านายหนา้ในอตัราสูงกวา่นี3  เช่น ร้อยละ 4.5  
แต่รวมค่าโฆษณาและบริการอืน ๆ เช่น การรับมอบอาํนาจทาํสัญญาซื3อขาย หรือการลงโฆษณา 
ในสือต่าง ๆ ในตาํแหน่งหรือขนาดทีพิเศษกวา่ทรัพยท์ัว ๆ ไปเพือเพิมโอกาสในการขาย  
นายหนา้บางรายอาจกาํหนดค่านายหนา้ทีลดหลันกนัตามระยะเวลาในการขายทรัพย ์ 
เช่น ค่านายหนา้ร้อยละ 4 หากสามารถขายทรัพยไ์ดภ้ายในระยะเวลา 3 เดือน และกาํหนด 
ค่านายหนา้ร้อยละ 3 หากไม่สามารถขายไดภ้ายในระยะเวลา 3 เดือนแรก   
 2.  ค่าโฆษณา นอกจากค่านายหนา้แลว้ นายหนา้อสังหาริมทรัพยอ์าจเรียกเก็บค่าโฆษณา
โดยอาจเรียกเก็บแบบเหมาจ่าย รวมชุดของการจดัทาํโฆษณา เช่น การปักป้ายติดประกาศทีหน่วย
ขายและบริเวณโดยรอบการลงโฆษณาทางระบบออนไลน์ หรือสือต่าง ๆ รวมถึงการนาํขอ้มูลทรัพย์
เขา้ไปประกาศในฐานขอ้มูลของเครือข่ายทีนายหนา้รายนั3น ๆ เป็นสมาชิกอยู ่ 
 3.  ค่าเดินทาง ในบางกรณี เช่น ทรัพยที์อยูใ่นพื3นทีทีตอ้งเดินทางไปไกล เช่น บา้นพกั
ตากอากาศหรือการเขา้ถึงมีค่าใชจ่้ายสูง เช่น อยูบ่นเกาะหรือพื3นทีทีรถสาธารณะเขา้ไม่ถึง นายหนา้
อาจขอเก็บค่าใชจ่้ายในการเดินทาง เพือพาผูส้นใจซื3อไปเขา้ชมทรัพยต่์างหากนอกเหนือจากค่า
นายหนา้  4.  ค่าบริการอืน ๆ เช่น ค่าใชจ่้ายในการทาํความสะอาดและปรับปรุงทรัพยเ์พือให้อยูใ่น
สภาพทีพร้อมใหผู้ส้นใจเขา้ชมทรัพยแ์ละช่วยใหท้รัพยข์ายไดเ้ร็วขึ3น รวมถึงค่าใชจ่้าย                                  
ในการถ่ายภาพ ตกแต่งภาพทรัพยเ์พือใหดึ้งดูดความสนใจของผูซื้3อ   
 5.  ค่าทีปรึกษา นายหนา้บางรายอาจมีการเรียกเก็บค่าทีปรึกษาในการขายเพือให้
คาํแนะนาํในลกัษณะทีมีความซบัซอ้นกวา่ปกติ เช่น ขอ้แนะนาํทางภาษี ขอ้แนะนาํดา้นกฎหมาย
มรดก ขอ้แนะนาํในการปรับปรุงทรัพย ์ใหต้รงความตอ้งการของลูกคา้ต่างชาติ เป็นตน้   
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 6.  ส่วนต่างจากราคาขายหรือส่วนแบ่งกาํไร ในบางกรณี นายหนา้และเจา้ของทรัพย ์ 
อาจมีขอ้ตกลงจ่ายค่าตอบแทนเป็นส่วนต่างจากราคาขายทีเจา้ของทรัพยต์อ้งการ หรือมีขอ้ตกลงวา่ 
หากขายไดใ้นราคาทีสูงกวา่ราคาทีเจา้ของทรัพยก์าํหนดนายหนา้จะไดรั้บค่าตอบแทนพิเศษ  
หรือส่วนแบ่งกาํไรจากส่วนต่าง 
 

แนวคดิและความหมายเกี�ยวกบัการฝากขาย   

 ในการฝากขายมีบุคคลทีเกียวขอ้งกบัการฝากขาย 3 ฝ่าย คือ 1) ผูฝ้ากขาย 2) ผูรั้บฝากขาย 
3) ผูซื้3อผูฝ้ากขาย คือ บุคคลผูเ้ป็นเจา้ของสินคา้ทีส่งไปฝากขาย กรรมสิทธิZ ต่าง ๆ ในสินคา้ยงัคง 
เป็นของผูฝ้ากขายจนกวา่จะขายสินคา้ไดจึ้งโอนไปเป็นของผูซื้3อ ผูฝ้ากขายตอ้งรับผดิชอบ 
ในค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ทีเกิดขึ3นกบัการฝากขาย เวน้ไวแ้ต่จะมีขอ้ตกลงเป็นอยา่งอืนระหวา่งผูฝ้าก 
กบัผูรั้บฝาก  ผูรั้บฝากขาย คือ บุคคลทีทาํหนา้ทีเป็นตวัแทนในการขายสินคา้ โดยไม่มีกรรมสิทธิZ
ในสินคา้ทีรับฝาขายนั3นแต่จะไดรั้บค่าตอบแทนในการขายสินคา้ และไม่ตอ้งรับผดิชอบ 
ในค่าใชจ่้ายทีเกิดขึ3นจากการรับฝากขาย   
 ผูซื้3อ คือ บุคคลภายนอกทีตอ้งการบริโภคสินคา้และซื3อสินคา้ไปใชบุ้คคลทั3ง 3 ฝ่าย  
มีความสัมพนัธ์กนัในลกัษณะของการดาํเนินการกิจกรรมทางธุรกิจ กล่าว คือ ผูฝ้ากขายไดส่้งสินคา้
ของตนให้ผูรั้บฝากขาย เมือผูรั้บฝากขายดาํเนินการขายสินคา้ฝากขายไดแ้ลว้จึงจะถือวา่การขาย
เกิดขึ3นแลว้ เพราะผูรั้บฝากไดโ้อนกรรมสิทธิZ ในสินคา้ไปใหก้บัผูซื้3อหลงัจากไดรั้บเงินค่าสินคา้  
ซึ งผูรั้บฝากขายมีหนา้ทีดูแลรับผดิชอบในสินคา้ฝากขายใหอ้ยูใ่นสภาพพร้อมขายเท่านั3น  
และมีหนา้ทีจะตอ้งจดัทาํรายงานการขาย (Account sales) ส่งไปใหผู้ฝ้ากขายพร้อมดว้ยเงิน 
ค่าขายสุทธิหลงัจากหกัค่าตอบแทนตามสิทธิZ ทีไดแ้ละค่าใชจ่้ายต่าง ๆ แลว้   
 อรวรรณ กิจปราชญ ์(2546, หนา้ 70) ไดก้ล่าววา่ การฝากขาย หมายถึง การทีบุคคล 
ทีเป็นเจา้ของสินคา้ซึ งเรียกวา่ ผูฝ้ากขาย (Consignor) ส่งสินคา้ของตนไปใหบุ้คคลอีกฝ่ายหนึง 
ซึ งเรียกวา่ ผูรั้บฝากขาย (Consignee) เป็นผูข้ายสินคา้ให้โดยทีกรรมสิทธิZ ในสินคา้ยงัคงเป็น 
ของผูฝ้ากขายจนกวา่ ผูรั้บฝากขายจะขายสินคา้นั3นได ้กรรมสิทธิZ จึงโอนเป็นของผูซื้3อ  
ในการขายสินคา้ฝากขายผูรั้บฝากขายจะไดรั้บค่านายหนา้เป็นผลตอบแทนตามทีตกลงกนั 
 ลาํใย มากเจริญ (2546, หนา้ 78) ไดก้ล่าววา่ การฝากขาย หมายถึง การทีกิจการ 
หรือบุคคลผูเ้ป็นเจา้ของสินคา้ทีเรียกวา่ ผูฝ้ากขาย (Consignor) ส่งสินคา้จาํนวนหนึงไปใหกิ้จการ 
อีกแห่งหนึงหรือบุคคลอีกคนหนึงซึ งเรียกวา่ ผูรั้บฝากขาย (Consignee) ทาํหนา้ทีเป็นตวัแทนขาย
สินคา้ผลตอบแทนทีผูรั้บฝากขายจะไดรั้บ คือ ค่านายหนา้ ซึ งโดยปกติจะคิดจากอตัราร้อยละ 
ของค่าขายสินคา้ทั3งหมด หรือค่าป่วยการพิเศษซึงคิดจากอตัราร้อยละของค่าขายสินคา้เป็นเงินเชือ  
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  จากความหมายของการฝากขายทีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้า่ การฝากขาย คือ บุคคล 
ผูเ้ป็นเจา้ของสินคา้ เรียกวา่ “ผูฝ้ากขาย” นาํทรัพยสิ์นไปฝากใหผู้อื้นขาย เรียกวา่ “ผูรั้บฝากขาย” 
ทาํหนา้ทีเป็นตวัแทนขายสินคา้โดยทีกรรมสิทธิZ ในสินคา้ยงัคงเป็นของผูฝ้ากขาย ผลตอบแทนที 
ผูรั้บฝากขายจะไดรั้บ คือ ค่านายหนา้ตามทีตกลงกนักบัผูฝ้ากขาย เช่น การนาํคอนโดไปฝากขาย 
กบันายหนา้หรือบริษทัตวัแทนขาย เมือขายไดผู้ฝ้ากขายจึงไดเ้งินจากการขาย โดยทีนายหนา้ขาย
คอนโดก็จะไดรั้บเงินค่านายหนา้จากเจา้ของคอนโดในอตัราทีไดต้กลงไวก้บัเจา้ของคอนโด 
หรือเรียกวา่ผูฝ้ากขายตั3งแต่แรก 
 

 
 
ภาพที 2-2  ขั3นตอนการฝากขาย (กญัญาณัฐ รัตนประภาธรรม, 2558) 
 
 ลกัษณะของการฝากขาย     
 1.  ผูรั้บฝากขาย คือ บุคคลทีทาํหนา้ทีเป็นตวัแทนในการขายสินคา้ โดยไม่มีกรรมสิทธิZ
ในสินคา้ทีรับฝากขายนั3นแต่จะไดรั้บค่าตอบแทนในการขายสินคา้ และไม่ตอ้งรับผดิชอบ 
ในค่าใชจ่้ายทีเกิดขึ3นจากการรับฝากขาย    
 2.  ผูซื้3อ คือ บุคคลภายนอกทีตอ้งการบริโภคสินคา้และซื3อสินคา้ไปใชบุ้คคลทั3ง 3 ฝ่าย  
มีความสัมพนัธ์กนัในลกัษณะของการดาํเนินการกิจกรรมทางธุรกิจ กล่าว คือ ผูฝ้ากขายไดส่้งสินคา้
ของตนให้ผูรั้บฝากขาย เมือผูรั้บฝากขายดาเนินการชายสินคา้ฝากขายไดแ้ลว้จึงจะถือวา่การขาย
เกิดขึ3นแลว้ เพราะผูรั้บฝากไดโ้อนกรรมสิทธิZ ในสินคา้ไปใหก้บัผูซื้3อหลงัจากไดรั้บเงินค่าสินคา้  
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ซึ งผูรั้บฝากขายมีหนา้ทีดูแลรับผดิชอบในสินคา้ฝากขายใหอ้ยูใ่นสภาพพร้อมขายเท่านั3น และมี
หนา้ทีจะตอ้งจดัทาํรายงานการขาย (Account sales) ส่งไปใหผู้ฝ้ากขายพร้อมดว้ยเงินค่าขายสุทธิ
หลงัจากหกัค่าตอบแทนตามสิทธิZ ทีไดแ้ละค่าใชจ่้ายต่าง ๆ แลว้  
 สัญญาในการฝากขาย     
 ในการดาํเนินการฝากขายควรมีการทาํสัญญาไวเ้ป็นลายลกัษณ์อกัษรเพือความเขา้ใจ 
ทีถูกตอ้งตรงกนัทั3งผูฝ้ากขายและผูรั้บฝากขายและเพือป้องกนัปัญหาความขดัแยง้ในภายหลงั 
ขอ้ความทีควรแสดงในสัญญาฝากขายควรมีดงัต่อไปนี3  
 1.  ระยะเวลาทียอมใหผู้รั้บฝากขายขายสินคา้เป็นเงินเชือได ้
 2.  การกาํหนดอตัราผลตอบแทนทีผูรั้บฝากขายจะไดรั้บเมือขายสินคา้ได ้
 3.  ราคาและเงือนไขในการขาย 
 4.  รายงานการขายทีผูรั้บฝากขายตอ้งทาํส่งใหผู้ฝ้ากขายไดท้ราบขอ้มูลการดาํเนินงาน
ต่าง ๆ ในการรับฝากขาย 
 5.  รายการและจาํนวนเงินค่าใชจ่้ายของผูรั้บฝากขายซึงผูฝ้ากขายจะชดใชใ้ห ้
 6.  การเก็บรักษาและการแยกสินคา้ทีฝากขาย และเงินค่าขายสินคา้ฝากขายจากสินทรัพย์
ของผูรั้บฝากขาย   
 7.  ค่าตอบแทน ค่านายหนา้ หรือกาํไรทีผูรั้บฝากขายจะไดรั้บ 
 จากแนวคิดและความหมายของการฝากขายขา้งตน้ การฝากขายมีประโยชน์ต่อทั3งสอง
ฝ่าย คือ ทั3งผูฝ้ากขายและผูรั้บฝากขาย เนืองจากการใหผู้รั้บฝากขายดูแลสินคา้และทาํหนา้ที 
ในการขายแทน ผูฝ้ากขายคาดวา่น่าจะเป็นช่องทางทีสามารถช่วยใหสิ้นคา้ขายไดเ้ร็วขึ3น  
รวมถึงสามารถลดขั3นตอนในการขายเองไดม้ากกวา่ อีกทั3งเมือมีการขายเกิดขึ3น ผูฝ้ากขายเองก็ยนิดี
ทีจะจ่ายค่าตอบแทนใหก้บัผูรั้บฝากขายตามทีไดต้กลงกนัไวต้ั3งแต่แรก 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัสื�อประชาสัมพนัธ์  
 อญันา กุสิยารังสิทธิZ  (2551, หนา้ 7) ไดก้ล่าววา่ สือประชาสัมพนัธ์ คือ สือสิงพิมพพ์ิเศษ 
สือกิจกรรมพิเศษ สืออิเล็กทรอนิกส์ สือบุคคล การผลิตโฆษณาประชาสัมพนัธ์และสืออืน ๆ  
เป็นตน้ 
 พรพิมล สัมพทัธ์พงศ ์(2552, หนา้ 3) ไดก้ล่าววา่ การรับรู้สือประชาสัมพนัธ์ หมายถึง สือ
ทีประกอบดว้ย สือบุคคล สือมวลชน สืออิเลคทรอนิกส์และสือกิจกรรม 
 เศรษฐพงศ ์มะลิสุวรรณ (2553, หนา้ 2) ไดก้ล่าววา่ การดาํเนินงานประชาสัมพนัธ์                  
มีความเปลียนแปลงจากอดีตซึงมกัจะเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารผา่นสือโทรทศัน์วทิยุ หนงัสือพิมพ ์
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และนิตยสารเป็นหลกั แต่ปัจจุบนันกัประชาสัมพนัธ์จะปรับตวัโดยใชเ้ครือข่ายสังคม ซึ งสือสังคม
ออนไลน์ก็เป็นอีกหนึงในเครือข่ายสังคม ทีเป็นช่องทางหนึงในการนาํ เสนอขอ้มูลเชิงเนื3อหาของ
องคก์รและสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค 
 พรทิพย ์พิมลสินธ์ุ (2546) ไดส้รุปวา่ สือ หมายถึง พาหนะทีนาํข่าวสารจากผูส่้งสาร 
ไปยงัผูรั้บสาร ซึ ง Berlo (1960, pp. 30-38) และทฤษฎีทางการสือสารไดแ้ยกความหมาย  
ของสือออกเป็น 3 ประการ คือ  
 1.  วธีิการเขา้รหสัและถอดรหสั ไดแ้ก่ กริยาของการสร้างสาร เช่น การพูดหรือการเขียน
เพือเป็นการเขา้รหสั 
 2.  ตวันาํสาร ไดแ้ก่ วทิย ุโทรทศัน์ ภาพถ่าย เป็นตน้ หรือ หมายถึง พาหนะทีนาํข่าวสาร
ไปส่งผูรั้บ          
 3.  ตวันาํพาหนะ ไดแ้ก่ ตวันาํซึ งทาํหนา้ทีพาหนะทีนาํข่าวสาร เช่น สายเคเบิลทีใชส่้ง
สัญญาณเคเบิลทีวหีรือโทรทศัน์ตามสายไปยงับา้นสมาชิกหรืออากาศทีเป็นตวันาํคลืนเสียงวทิย ุ
ดาวเทียมเป็นตวักลางรับสัญญาณวทิยกุระจายเสียง วทิย ุโทรทศัน์จากสถานีหนึงไปยงัอีกสถานี
หนึงทีอยูห่่างไกลเพือออกอากาศในทอ้งถินนั3น 
 สรุปไดว้า่ สือประชาสัมพนัธ์ คือ ช่องทางทีนาํพาข่าวสารจากผูส่้งสารไปสู่ผูรั้บสาร  
เพือใชใ้นการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้และการเขา้ใจ เพือเป็นการเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายทีทางองคก์รตอ้งการทาํให้องคก์รสามารถมีกาํไรจากการทาํธุรกิจและขยายกลุ่มลูกคา้
ไดเ้พิมมากขึ3น 
 ประเภทของสื�อที�ใช้เพื�อการประชาสัมพนัธ์  
 โดยปกติทัวไปมีการแบ่งประเภทของสือกนัไวห้ลายประเภท และหลายหลกัเกณฑ ์
(Criteria) ไดป้ระมวลสรุปไว ้ดงันี3   
 1.  แบ่งตามววิฒันาการ ไดแ้ก่ สือประเพณี (Traditional media) สือมวลชน (Mass 
media) สือเฉพาะกิจ (Specialized media)  
 2.  แบ่งตามบทบาทหนา้ทีทางสังคม ไดแ้ก่ สือข่าวสาร (Information media) 
สือการศึกษา (Education media) สือบนัเทิง (Entertainment media)  
 3.  แบ่งตามประสาททีใชใ้นการรับสาร ไดแ้ก่ สือโสต (Audio media) สือทศัน์ (Visual 
media) สือโสตทศัน์ (Audio-visual media)  
 4.  แบ่งตามบทบาทหนา้ทีทางเทคนิค (Technical functions) ไดแ้ก่ สือถ่ายทอดสาร 
(Transmission media) สือบนัทึกสาร (Record media)  
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 5.  แบ่งตามเครืองนาํรหสัสาร ไดแ้ก่ สือสิงพิมพ ์(Print media) สืออิเล็กทรอนิกส์ 
(Electronic media) สือบนัเทิงเสียงหรือภาพ (Film or tape)  
 ความสําคัญของสื�อที�ใช้เพื�อการประชาสัมพนัธ์  

 สือทีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์มีความสาํคญั คือ  
 1.  เพือการถ่ายทอดหรือบอกข่าวสารใหแ้ก่ประชาชนไดรั้บทราบ  
 2.  เพือใหป้ระชาชนมีความรู้ความเขา้ใจทีถูกตอ้ง  
 3.  เพือเป็นการสร้างความนิยมและภาพพจน์ทีดีขององคก์ร  
  สือทีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ  
  1.  สือประชาสัมพนัธ์ทีควบคุมได ้(Controllable media) ไดแ้ก่  

  1.1  สือสิงพิมพ ์Print media)  
  1.2  สือบุคคล (Personal media)  

   1.3  สือโสตทศัน์ (Audio-visual media)  
  1.4  สือกิจกรรมต่าง ๆ (Activity media)  

  2.  สือประชาสัมพนัธ์ทีควบคุมไม่ได ้(Uncontrollable media)  
  2.1  สือมวลชน (Mass media)  

  ลกัษณะของสื�อประชาสัมพนัธ์แต่ละประเภท (การใชสื้อเพือการประชาสัมพนัธ์, 2555)  
 สื�อสิ�งพมิพ์ (Print media)  
 สือประเภทสิงพิมพ ์(The printed words)  
 1.  สือเพือการสัมพนัธ์ภายในหน่วยงาน (House or home journal) เป็นหนงัสือวารสาร

สิงพิมพที์ใชสื้อสัมพนัธ์ในหน่วยงานใหรู้้หรือเขา้ใจและแจกจ่ายกนัเฉพาะภายในหน่วยงาน 
 2.  สือสัมพนัธ์ภายนอกหน่วยงาน (External publication) เป็นวารสารสิงพิมพที์ใช ้            

เพือสัมพนัธ์ระหวา่งหน่วยงานกบับุคคลภายนอกหน่วยงาน จดัทาํรูปเล่ม ประณีต ใชถ้อ้ยคาํ 
สาํนวน ภาษา เป็นทางการ การระมดัระวงัมากกวา่หนงัสือสัมพนัธ์ภายใน  
 3.  สือสัมพนัธ์แบบผสม (Combination) เป็นการจดัทาํสิงพิมพ ์สือสัมพนัธ์ในลกัษณะ
ผสมใชอ่้านได ้ทั3งคนภายในและภายนอกหน่วยงานในเล่มเดียวกนั 
 การเตรียมสิงพิมพเ์พือการประชาสัมพนัธ์ (Preparation for publication) ก่อนจะทาํ
สิงพิมพค์วรมีการวางแผนให้เรียบร้อย การวางแผนทีดีตอ้งคาํนึงถึงสิง 3 ประการดว้ยกนั  
คือ วตัถุประสงค ์(Purpose) ผูอ่้าน (Reader) และรูปแบบ (Format) ในขณะเดียวกนัจะตอ้งพิจารณา
ปัจจยัทั3ง 3 ประการนี3 ร่วมกนั  
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 1.  วตัถุประสงค ์(Purpose) ก่อนทีจะทาํหนงัสือควรจะวางวตัถุประสงคอ์ยา่งรอบคอบ 
เขียนวตัถุประสงคแ์ละใหผู้อ่้านมีอาํนาจอนุมติัและทาํงานใหต้รงตามวตัถุประสงคที์วางไว ้
 2.  ผูอ่้าน (Reader) งานสาํคญัอนัดบัแรก คือ ทาํงานใหไ้ดต้ามวตัถุประสงคที์วางไว ้
และงานนั3นจะเป็นจริงไดต้อ้งคาํนึงถึงผูอ่้านเป็นหลกั ผูอ่้านจะเป็นผูต้ดัสินผลงาน ถา้เขารู้สึก
ซาบซึ3 งกบัหนงัสือก็ประสบความสาํเร็จ แต่ถา้เขาไม่อ่านหนงัสือเขาก็จะไม่ซาบซึ3 ง  
ดงันั3น เราตอ้งตอบใหไ้ดว้า่นิสัยในการอ่านหนงัสือของเขาเป็นอยา่งไร ตวัอยา่งประเภทไหน 
ทีจะดึงดูดความสนใจของเขา จะวางเคา้โครงเรืองอยา่งไรจึงจะเอาชนะใจเขาได ้ควรจะเป็น             
ส่วนไหน เป็นตน้ 
 3.  รูปแบบ (Format) มีสิงพิมพที์ไม่คาํนึงถึงผูอ่้าน แลว้ก็ไม่อยากทีจะวางรูปแบบ  
ควรกาํหนดขนาดของหนา้ จาํนวนหนา้ รูปภาพ มีการ์ตูนหรือไม่ และอืน ๆ อีกวธีิหนึงทีจะช่วย 
ในการกาํหนดรูปแบบ คือ หาจุลสารทีมีวตัถุประสงคเ์หมือนกนั และกลุ่มผูอ่้านเดียวกนั  
ลองอ่านและวเิคราะห์และลองวางรูปแบบซึงในการวางรูปแบบนั3นควรคาํนึงถึงงบประมาณ 
และเนื3อหาทีจะใหสื้อสิงพิมพมี์ลกัษณะต่าง ๆ คือ   
  3.1  หนงัสือพิมพ ์(Newspaper) หนงัสือพิมพเ์ป็นเครืองมือทีสาํคญัในการเผยแพร่
และการประชาสัมพนัธ์ เพราะหนงัสือพิมพเ์ป็นสือมวลชนทีสามารถเขา้ถึงประชาชนจาํนวนมาก 
และมีระยะเวลากาํหนดออกทีแน่นอนเป็นประจาํสมําเสมอ หนงัสือพิมพผ์ิดกบัสือชนิดอืน ๆ  
ตรงทีวา่หนงัสือพิมพน์ั3นอาจจะเป็นเครืองเร่งเร้าก่อใหเ้กิดประชามติขึ3นในหมู่ประชาชนได ้ 
และขณะเดียวกนัก็จะส่อประชามติของประชาชนสะทอ้นออกมาใหเ้ห็นอีกดว้ย เราจึงสามารถ 
กล่าวไดอ้ยา่งเตม็ปากวา่ หนงัสือพิมพเ์ป็นเครืองมืออนัสาํคญัยิงในวงการประชาสัมพนัธ์
หนงัสือพิมพ ์สามารถเสนอข่าวสารเรืองราวต่าง ๆ หลายดา้นปะปนผสมผสานกนัไป 
ในฉบบัเดียวกนั มีทั3งข่าวสาร เรืองราว ทีประชาชนเฉพาะกลุ่มและประชาชนทัวไปสนใจ  
 วารสาร (Journal) จดัทาํเพือผูอ่้านเฉพาะกลุ่ม อาจเป็นภายในหรือภายนอกองคก์รก็ได ้
จดัทาํเป็นรูปเล่ม มีระยะเวลาออกทีแน่นอน และมีความต่อเนือง  
 นิตยสาร (Magazines) เป็นเครืองมือหรือสือในการประชาสัมพนัธ์ประเภทสิงพิมพ ์
ทีสาํคญัอยา่งหนึง นิตยสารมีรูปเล่มทีกะทดัรัดสวยงาม และมีระบบการพิมพที์ประณีต มีสีสวยงาม
ช่วยดึงดูดความสนใจของผูอ่้านไดเ้ป็นอยา่งดี     
 หนงัสือรายงานประจาํปี มกัจดัทาํเป็นรูปเล่ม และมีขนาดต่าง ๆ ตามความเหมาะสม  
มีเรืองราวสาํคญัและน่าสนใจขององคก์ร เรียกวา่ Annual report   
 หนงัสือรายงานประจาํงวด (Imperium report) ทาํเป็นรูปเล่มคลา้ยกบัหนงัสือรายงาน
ประจาํปี โดยออกเป็นงวด ๆ เช่น 3 เดือน หรือ 6 เดือนต่อครั3 ง เพือรายงานผลการดาํเนินงาน 
ขององคก์รประจาํงวด หรือรายงานผลโครงการทีไดด้าํเนินการไปแลว้   
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 จดหมาย (News letter) มีลกัษณะเป็นแผน่ปลิวชนิดหนึง เพือส่งใหก้บักลุ่มลูกคา้ 
ทีเป็นเป้าหมาย หรือคาดคะเนวา่จะเป็นลูกคา้ไดใ้นอนาคตมีหวัจดหมายทีสวยงามเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะของตนหรือองคก์ร   
 ป้ายประกาศและโปสเตอร์ เป็นสือทีใชเ้พือดึงดูดความสนใจของประชาชนทีมีความเด่น
และสะดุดตา จดัทาํดว้ยสีสันสวยงาม มีภาพและตวัอกัษรชดัเจน อ่านง่าย แมอ้ยูไ่กล   
 แผน่พบั (Folder) เป็นสือสิงพิมพที์จดัทาํขึ3นเพือเผยแพร่ข่าวเกียวกบัสินคา้หรือบริการ
ขององคก์ร   
 เอกสารแจก มกัทาํเป็นเอกสารทีรวมเป็นเล่ม เพือเผยแพร่แจกใหอ่้าน   

จุลสาร (Booklet and bulletin) เป็นเอกสารเชิงความรู้ทางวิชาการ ลกัษณะคลา้ยแผน่พบั
แต่เยบ็เป็นเล่ม   

ใบปลิว (Leaflet) มีลกัษณะเป็นกระดาษแผน่เดียว บรรจุข่าวสาร เรืองราวต่าง ๆ                     
ทีตอ้งการจะประชาสัมพนัธ์ใหป้ระชาชนทราบอยา่งทัวถึงในกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งกวา้งขวาง  

สือบุคคล (Personal media)        
 สือบุคคลเป็นวธีิการสือสารทีเก่าแก่ทีสุด ใชก้นัตั3งแต่เริมมีมนุษยขึ์3นในโลก เป็นสือทีใช้
กนัมากในกลุ่มระชาชนทัวไป เครืองมือของสือบุคคลมีทั3งทีเป็นคาํพดู กริยาท่าทาง การแสดงออก
ทางอากปักิริยา วธีิการสือสารดว้ยบุคคลจะเป็นการใชค้าํพดูเป็นหลกั ดว้ยวธีิการสนทนา อภิปราย 
บรรยาย สาธิต ประชุม คาํพดู (Spoken word) เป็นเครืองมือสือสารทีทุกคนคุน้เคยกนัดีอยูแ่ลว้             
และทุกคนตอ้งใชค้าํพดูในชีวติประจาํวนั ในงานอาชีพ ในชีวติส่วนตวั สือบุคคลหรือการสือสาร
ดว้ยคาํพดูนั3น มี 2 แบบ คือ  

1.  แบบทีเป็นทางการ (Formal oral communication) เช่น การอภิปราย การบรรยาย            
การประชุม การประกาศข่าว การใหส้ัมภาษณ์ การสัมมนา     

2.  แบบทีไม่เป็นทางการ (Informal oral communication) คือ การพดูจา สนทนาปราศรัย
ต่าง ๆ ในการพดูทีเป็นทางการนั3น ผูพู้ดจะตอ้งพดูใหผู้ฟั้งสนใจ เขา้ใจ ประทบัใจ เกิดศรัทธา            
แลว้ยงัอาจจะมีวตัถุประสงคอื์น ๆ ในทางการพดูดว้ย เช่น เพือใหข้่าวสารความรู้ เพือชกัจูงใจ               
เพือกระตุน้เร้าอารมณ์ เพือก่อใหเ้กิดการปฏิบติัการหรือทาํใหรู้้สึกซาบซึ3 ง ทั3งนี3อาจกล่าวไดว้า่
 จุดมุ่งหมายจะมี 2 ลกัษณะ คือ จุดมุ่งหมายทีเปิดเผย หรือจุดมุ่งหมายทีปกปิด  

การวจิยัของ Nielsen Company (2011) สาํรวจสือทีมีอิทธิพลทางการตลาด พบวา่ บุคคล
เป็นแหล่งขอ้มูลทีมีอิทธิพลมากทีสุดในการตดัสินใจโดยเฉพาะคนใกลชิ้ด เช่น ญาติพีนอ้ง เพือนฝงู 
คนทีรู้จกั เป็นตน้ ซึ งเป็นการยอมรับวา่ปัจเจกชนมีอิทธิพลทางการตลาดมากกวา่สือการตลาด
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แบบเดิม เช่น โทรทศัน์ วทิยุ หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ นอกจากนี3  สืออินเทอร์เน็ต ไดแ้ก่ เฟสบุค๊                
และยทููป สนบัสนุนการใชสื้อบุคคลในการประชาสัมพนัธ์ได ้อยา่งกวา้งขวาง  

ประเภทของคาํพดูทีใชเ้พือการประชาสัมพนัธ์   
1.  การพบปะพดูจาธรรมดา       

 2.  การจดัตั3งหน่วยติดต่อ-สอบถาม      
 3.  การพดูติดต่อทางโทรศพัท ์      

4.  การแสดงปาฐกถา  
 ลกัษณะของสือบุคคล   
1.  การพดูสนทนา เป็นการสือสารของบุคคลโดยทัวไปในวงสนทนา                               

ซึ งเป็นการสือสารกนัใน ชีวิตประจาํวนัทัวไป     
 2.  การอภิปราย เป็นการสือความโดยกลุ่มคนตั3งแต่ 3 คนขึ3นไป                                           
ซึ งเป็นการใหค้วามรู้ความคิดเห็น และ ขอ้เสนอแนะทีมีแนวโนม้ไปในทางเดียวกนั  
 3.  การบรรยาย เป็นการสือความเพือใหค้วามรู้ความเขา้ใจต่อเนืองในเรืองใด                
เรืองหนึง โดยผูฟั้งเป็นผูรั้บสาร และผูบ้รรยายเป็นผูใ้หส้าร     
 4.  การประชุม เป็นการร่วมกนัปรึกษาหารือกนัในกลุ่มหรือทีมงานอยา่งมีระบบ                  
และระเบียบวธีิทางการ ประชุม เช่น การยกมือก่อนพดูแสดงความคิดเห็น มีการจดบนัทึกรายงาน
การประชุม และมีประธานการประชุม      
 5.  การฝึกอบรม เป็นการให้ความรู้ความเขา้ใจแก่บุคคล เพือใหมี้ความรู้เพิมขึ3น                         
และมีความสามารถขึ3นในเรืองทีไดรั้บการฝึกและอบรมมา    
  6.  การสัมมนา เป็นกระบวนการสือสารสองทาง ทั3งใหแ้ละรับความรู้ซึ งกนัและกนั
ระหวา่งวทิยากรและผูเ้ขา้ร่วมสัมมนา       
 7.  การพดูในทีชุมชน เป็นการพดูในทีสาธารณะหรือชุมชนในวาระหรือโอกาส             
ต่าง ๆ เพือเป็นการสร้างความเขา้ใจ ความรู้ ยกยอ่งและยนิดี ตลอดจนความเห็นอกเห็นใจ                        
ในเรืองราวต่าง ๆ  
 สื�อโสตทศัน์ (Audio visual media)       
 เป็นสือประชาสัมพนัธ์ทีมีการใชท้ั3งภาพและเสียง มีลกัษณะ คือ    
 1.  ภาพยนตร์ (Films) หรือวิดีโอ (Video) ภาพยนตร์มีทั3งภาพและเสียงประกอบอืน ๆ 
เช่น ภาพนิง ภาพเลือนเป็นชุด ภาพโปร่งแสง ทั3งนี3 เป็นเทคนิคต่าง ๆ ทีจะใหน้กัประชาสัมพนัธ์
เลือกใชใ้หเ้หมาะกบังานแต่ละแบบ ภาพยนตร์เป็นสือทีใชป้ระสาทสัมผสัทางตา นบัวา่เป็นสือ 
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ทีใหค้วามประทบัใจและทาํใหผู้ค้นจดจาํเรืองราวเนื3อหาไดน้าน เพราะผูช้มจะไดดู้และไดฟั้ง 
คาํบรรยายไปพร้อม ๆ กนั 
 2.  วทิย ุ(Radio) เป็นสือประชาสัมพนัธ์ทีส่งข่าวสารไดร้วดเร็ว และเผยแพร่ข่าวไปได้
ไกลมาก เป็นทีนิยมทัวไปทั3งในและต่างประเทศ ประชาชนมีใชม้ากแมใ้นชนบททีอยูห่่างไกล 
และยงัไม่มีไฟฟ้าใช ้มีหลากหลายรายการ ทั3งข่าวสาร บนัเทิง รายการเพลง รายการละคร  
 3.  โทรทศัน์ (Television) เป็นสือทีเจริญรุดหนา้มาก สามารถถ่ายทอดข่าวสารได ้
ทั3งโดยคาํพดู ขอ้เขียน และรูปภาพ เป็นทั3งภาพสี ขาวดาํ และภาพนิง ภาพยนตร์และอืน ๆ ถ่ายทอด
ข่าวสารไดเ้ร็วมาก และส่งภาพในระยะทางไกล ๆ ไดด้ว้ย รายการทางโทรทศัน์จะคลา้ยกบัวทิย ุ 
มีความหลากหลายโทรทศัน์จึงเป็นสือทีมีบทบาทและมีผูนิ้ยมมาก  
 4.  เครืองรับ-ส่งแฟกซ์ เป็นเครืองโทรศพัทที์สามารถส่งข่าวสารทีมีลกัษณะคลา้ย 
การถ่ายเอกสารจากตน้ทางมายงัเลขหมายโทรศพัทป์ลายทาง โดยมีสัญญาณบอกความพร้อม 
ในการรับข่าวสารหรือแฟกซ์  
 สื�อกจิกรรมต่าง ๆ  
 สือกิจกรรมต่าง ๆ ทีจดัในลกัษณะกิจกรรมตามวาระหรือโอกาสต่าง ๆ โดยมากจดั 
ในรูปของนิทรรศการ การออกร้าน งานฉลอง การประกวด การแข่งขนั ประงานสถาปนาองคก์ร 
หรือการเปิดใหเ้ขา้ชมกิจการในวนัสาํคญั มีลกัษณะเด่น 3 ประการ คือ  
 1.  ประชาสัมพนัธ์ใหป้ระชาชนจาํนวนมากมาเขา้ร่วมงาน  
 2.  ประชาสัมพนัธ์กิจกรรมภายในงานและองคก์รใหเ้ป็นทีรู้จกัของประชาชน  
 3.  ประชาชนทีมาร่วมงานไดรั้บสาระประโยชน์ ส่วนองคก์รไดส้ร้างภาพพจน์ทีดี 
ในสายตาประชาชนเพิมขึ3น 
 วตัถุประสงค์ของการจัดกจิกรรมเพื�อการประชาสัมพนัธ์  
 1.  เพือใหก้ารศึกษาทางออ้มในวชิาการสาขาต่าง ๆ และเหตุการณ์ต่าง ๆ แก่กลุ่ม
ประชาชนเป้าหมาย  
 2.  เพือเผยแพร่ข่าวสาร ขอ้มูล กิจกรรมของสถาบนัต่อกลุ่มประชาชนเป้าหมาย  
 3.  เพือกระตุน้เร่งเร้ากลุ่มประชาชนเป้าหมายใหร่้วมมือกบัสถาบนัหรือเปลียนแปลง
ทศันคติของกลุ่มประชาชนเป้าหมายทีมีต่อสถาบนัไปในทางทีพึงประสงค ์
  4.  เพือสร้างความบนัเทิง สนุกสนานความพึงพอใจแก่กลุ่มประชาชนเป้าหมาย 
 หลกัในการจัดกจิกรรมหรือนิทรรศการ  
 1.  การจดัแต่ละครั3 งควรมีศูนยร์วมแนวความคิดเพียงอยา่งเดียว  
 2.  ควรเลือกสถานทีทีเหมาะสมและสะดวกในการเขา้ชม  



27 

 3.  ตอ้งใหผู้ช้มเขา้ใจง่าย และเสียเวลานอ้ยทีสุด คือ จะตอ้งใชท้ศันวสัดุประเภท ภาพ 
ของจริง ของจาํลองและวสัดุสามมิติอืน ๆ ใหม้ากทีสุด เท่าทีจะทาํได ้เพราะเป็นการดูมากกวา่            
การอ่าน  
 4.  ใชค้าํอธิบายสั3น ๆ ขอ้ความโต ๆ มองเห็นชดัแต่ไกล  
 5.  แสงก็มีบทบาทในการจดันิทรรศการ  
 6.  สีทีสะดุดตาจะช่วยเร้าความสนใจและน่าติดตาม  
 7.  ควรพยายามใหผู้เ้ทียวชมไดมี้ส่วนร่วมตามความเหมาะสม  
 8.  ควรจดัเรืองราวหรือกลุ่มวสัดุทีแสดงใหเ้ป็นหมวดหมู่ และต่อเนืองสัมพนัธ์กนั  
 สื�อมวลชน  
 ลกัษณะของสือมวลชน สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ชนิด คือ  
 1.  หนงัสือพิมพท์ั3งรายวนั และนิตยสารทั3งรายสัปดาห์และรายปักษ ์ 
 2.  สือกระจายเสียงและแพร่ภาพ นอกจากวทิยกุระจายเสียงและวทิยโุทรทศัน์แลว้ยงัมี  
  2.1  ภาพยนตร์ เป็นสือทีไดจ้ดัทาํเป็นรายการภาพยนตร์เพือใชใ้นการประชาสัมพนัธ์  
  2.2  เคเบิลทีว ีเป็นเคเบิลทีมีลกัษณะไร้สาย ตอ้งติตั3งเสาอากาศไมโครเวฟ 
เพือรับความถี ถอดรหสัเป็นการ ส่งดว้ยคลืนไมโครเวฟ  
  2.3  ดาวเทียม เป็นการสือสารโดยการส่งคลืนวทิยโุทรทศัน์จากสถานีขึ3นสู่ดาวเทียม
และสะทอ้นกลบัมายงัจานรับคลืน ซึ งจะมีความคมชดัของภาพมาก  
  2.4  วดีิโอเทก็ซ์ เป็นสือทีคลา้ยกบัการส่งสารสนเทศสิงพิมพข์องเทเลเทก็ซ์ทีส่งไป
พร้อมกบัคลืนวทิยโุทรทศัน์แต่วดีิโอเทก็ซ์อาศยัสายโทรศพัทห์รือสายเคเบิลเป็นตวักลาง 
เชือมระหวา่งสถานีส่งกบัผูรั้บและมีการโตต้อบกนัได ้ 
 บทบาทหนา้ทีของสือมวลชนทีมีต่อประชาชน  
 1.  แจง้ข่าวสาร ความรู้ ความเคลือนไหวของกิจการหรือหน่วยงานต่าง ๆ  
 2.  เผยแพร่ไปยงัประชาชนส่วนใหญ่อยา่งกวา้งขวาง  
 3.  สิงทีเผยแพร่มีการจดัเตรียมอยา่งดีไวก่้อนล่วงหนา้  
 4.  สือมวลชนส่งข่าวสารทีสนองความสนใจของกลุ่มประชาชนจาํนวนมาก  
 5.  พยายามรักษามาตรฐานหรือคุณภาพการทาํงานของสือมวลชนประเภทนั3นไว ้
เพือภาพพจน์ทีดีงามและความเชือถือของประชาชน  
 จะเห็นไดว้า่การเลือกใชสื้อประชาสัมพนัธ์มีความสาํคญัอยา่งมากต่อการดาํเนินธุรกิจ 
ในปัจจุบนัทีมีการแข่งขนัอยา่งมากมาย การใชสื้อประชาสัมพนัธ์ทีดีจะทาํใหท้ราบวา่สือใด 
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ทีช่วยสร้าง ความสนใจ การรับรู้ และเกิดการจูงใจ แก่ลูกคา้ ซึ งจะทาํใหผู้ป้ระกอบการหรือเจา้ของ
ธุรกิจสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งตรงกลุ่มเป้าหมายไดดี้ทีสุด 
 ประเภทของสื�อการประชาสัมพนัธ์ของบริษัท สยามพร็อพ จํากดั 
 บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั มีการประชาสัมพนัธ์โดยการประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทาง 
การสือสารหลายรูปแบบ โดยจาํแนกออกเป็น 4 ประเภท ไดแ้ก่  
 1.  สือสิงพิมพ ์ประกอบดว้ย 
  1.1  หนงัสือพิมพท์อ้งถิน 
  1.2  ใบปลิว 
  1.3  แผน่พบั 
  1.4  ป้ายโฆษณา 
 2.  สืออิเล็กทรอนิกส์ ประกอบดว้ย 
  2.1  เวบ็ไซตข์องบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
  2.2  Facebook ของบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
  2.3  ข่าวสารทางอีเมล์ 
 3.  สือบุคคล ประกอบดว้ย 
  3.1  การติดต่อโดยตรงกบัพนกังานขาย 
  3.2  การติดต่อพดูคุยทางโทรศพัท ์
  3.3  การพบปะสังสรรค ์
 4.  สือกิจกรรมต่าง ๆ ประกกอบดว้ย  
  4.1  การออกบูธประชาสัมพนัธ์ 
  4.2  การจดักิจกรรมอืน ๆ ร่วมกบัธุรกิจภาคเอกชน 

 

แนวคดิและทฤษฎ ีBalanced scorecard (BSC)  
 อลงกรณ์ มีสุทธา และสมิต สัชฌุกร (2548, หนา้ 20) ไดก้ล่าววา่ BSC คือ เคา้โครง 
หลายมิติทีใชก้าํหนดดาํเนินการและบริหารจดัการกลยทุธ์ทุกระดบั โดยมีการเชือมโยง
วตัถุประสงค ์แผนงาน โครงการหรือกิจกรรม และการวดัผลหรือการประเมินกบักลยทุธ์องคก์าร 
 พสุ เดชะรินทร์ (2546) อธิบายวา่ BSC เป็นทั3งเครืองมือทีใชใ้นการวดั 
และการประเมินผล และเป็นเครืองมือทางดา้นการจดัการทีช่วยในการนาํกลยทุธ์ไปสู่การปฏิบติั 
 จากการประยกุตท์ฤษฎีของ Kaplan and Norton (1996, p. 3) ซึ งไดก้ล่าวไวว้า่ BSC  
เป็นเครืองมือทีใชใ้นการวดัผลการดาํเนินงาน และเพือการจดัการในการแปลงกลยทุธ์ไปสู่ 



29 

การปฏิบติั โดยอาศยัการวดัผล (Measurement) อยา่งสอดคลอ้งในองคก์ารและเนน้ทีความสาํเร็จ
ขององคก์าร 
 Balanced scorecard เป็นแนวคิดทีเกิดจาก Professor robert kaplan อาจารยป์ระจาํ
มหาวทิยาลยั Harvard และ Dr. David Norton โดยทั3งสองไดศึ้กษาและสาํรวจถึงสาเหตุของการที
ตลาดหุน้ของอเมริกาประสบปัญหาในปี ค.ศ. 1987 และพบวา่ องคก์รส่วนใหญ่ในอเมริกานิยมใช้
แต่ตวัชี3 วดัดา้นการเงินเป็นหลกั ประกอบกบัเกิดเหตุการณ์ประเภทนี3 เกิดขึ3นซํ3 าแลว้ซํ3 าเล่า  
ในปี พ.ศ. 2535 (ค.ศ. 1992) ซึ งเป็นแค่มุมเดียวของความสาํเร็จของบริษทั และมกัเป็นจากอดีต
ไม่ไดแ้สดงถึงศกัยภาพและแนวโนม้บริษทัในอนาคตจึงไดเ้สนอแนวคิดในเรืองของการประเมินผล
องคก์รโดยทั3งคู่เสนอแนวคิด Balanced scorecard ในค.ศ. 1992 ไดพ้ิจารณาตวัชี3วดัในสีมุมมอง 
(Perspectives) แทนการพิจารณาเฉพาะมุมมองดา้นการเงินเพียงอยา่งเดียว ประกอบดว้ย  
1) มุมมองดา้นการเงิน (Financial perspective) 2) มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer perspective)  
3) มุมมองดา้นกระบวนการภายใน (Internal process perspective) และ 4) มุมมองดา้นการเรียนรู้
และการพฒันา (Learning and growth perspective) จากทีองคก์รชั3นนาํหลายแห่งไดน้าํเอาระบบ 
Balanced scorecard นี3 เป็นปัจจยัทีสาํคญัหนึงทีทาํให้ระบบนี3ยงัคงไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเนือง 
ใน 10 กวา่ปีทีผา่นมา (นภดล ร่มโพธิZ , 2553)  
 1.  มุมมองดา้นการเงิน (Financial perspective) เป็นมุมมองเพือบอกผลงาน 
และสถานภาพทางการเงินของบริษทั และทีสาํคญั คือ เป็นมุมมองทีสะทอ้นความคาดหวงั 
ของ ผูถื้อหุน้หรือเจา้ของในแง่ของกาํไรหรือเงินปันผล  
 2.  มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer perspective) เป็นมุมมองทีองคก์รหรือบริษทั 
ตอ้งใหค้วามสาํคญักบัการทาใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ ประทบัใจ และกล่าวถึงองคก์ร 
ในทางทีดีเป็นตน้  
 Kaplan and Norton (1996 อา้งถึงใน เสาวพงษ ์ยมาพฒัน์, 2550, หนา้ 18) กล่าววา่
วตัถุประสงคที์สาํคญัของการวดัผลการดาํเนินงานในมุมมองนี3  ไดแ้ก่ ส่วนแบ่งทางการตลาด 
ทีเพิมขึ3น การแสวงหาลูกคา้ใหม่ การรักษาลูกคา้เก่าโดยการนาเสนอสินคา้ทีมีคุณภาพ  
การบริการทีรวดเร็ว และชือเสียงของกิจการซึ งสามารถแบ่งกลุ่มเครืองมือหลกัทีใชว้ดัดา้นลูกคา้ 
(Customer core measurement group) เป็น 5 กลุ่ม ดงัภาพที 2-3 
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ภาพที 2-3  กลุ่มเครืองมือหลกัทีใชว้ดัมุมมองดา้นลูกคา้ (Kaplan & Norton, 1996, p. 68)  
 

 จากภาพที 2-3 สามารถอธิบายรายละเอียดได ้ดงันี3   
 1.  ส่วนแบ่งทางการตลาด (Market share) จะมุ่งไปทีกลุ่มของลูกคา้หรือการแบ่งส่วน
ตลาด และขนาดตลาดของกลุ่มอุตสาหกรรมต่าง ๆ  
 2.  การรักษาลูกคา้เดิม (Customer retention) จะมุ่งการวดัไปในดา้นการรักษาและคงไว้
ซึ งลูกคา้ โดยการวดัเป็นร้อยละของการเติบโตของธุรกิจกบัลูกคา้ในปัจจุบนั  
 3.  แสวงหาลูกคา้ใหม่ (Customer acquisition) จะวดัโดยการดูจานวนลูกคา้ใหม่ 
ในแต่ละส่วนของตลาด หรืออตัราส่วนของตน้ทุนในการหาลูกคา้ใหม่ต่อจานวนลูกคา้ใหม่  
ซึ งตวัขบัเคลือนทีสาํคญัของการหาลูกคา้ใหม่ คือ การออกไปพบลูกคา้  
 4.  ความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer satisfaction) จะวดัจากผลยอ้นกลบั  
ของสิงทีองคก์ารดาํเนินการและจะสามารถวดัผลไดจ้ากการกลบัมาซื3อสินคา้ซํ3 าของลูกคา้  
หรือโดยการใชว้ธีิการสาํรวจความพึงพอใจเป็นหลกัซึ งมีเทคนิคพื3นฐาน คือ การส่งแบบสอบถาม
ทางไปรษณียก์ารสัมภาษณ์ทางโทรศพัทแ์ละการสัมภาษณ์ส่วนตวั การวจิยัตลาดจึงเป็นสิงทีสาํคญั
ของธุรกิจในปัจจุบนั  
 5.  ความสามารถในการทาํกาํไรจากลูกคา้ (Customer profitability) ส่วนใหญ่จะวดัโดย
ใชร้ะบบตน้ทุนตามกิจกรรม (Activity-based cost system) เป็นเครืองมือและเป็นสัญญาณคอยบอก
ถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งกาํไรกบัลูกคา้  
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 3.  มุมมองดา้นกระบวนการภายใน (Internal process perspective) เป็นมุมมองทีองคก์ร
ตอ้งใหค้วามสาํคญัต่อการสร้างผลงานดา้นต่าง ๆ ทีเกียวขอ้งกบักระบวนการผลิต กระบวนการ
ใหบ้ริการโดยเฉพาะอยา่งยิง กระบวนการในหน่วยงานทีถือเป็นกลยทุธ์สาํคญัทีจะนาํไปสู่ 
ความพึงพอใจของลูกคา้  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที 2-4  ความเชือมโยงทางคุณค่าของมุมมองดา้นกระบวนการภายในของธุรกิจ 
  (Kaplan & Norton, 1996, p. 27)  

 
 จากภาพที 2-4 กระบวนการภายในของธุรกิจประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงันี3   
 1.  กระบวนการสร้างนวตักรรมใหม่ (Innovation process) อนั ไดแ้ก่ การวจิยัพฒันา
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ  
 2.  กระบวนการปฏิบติัการ (Operations process) เป็นสิงสาํคญัทีผูบ้ริหารตอ้งศึกษา 
เพือกาํหนด สมรรถนะหลกัขององคก์ร แลว้จะเกิดความคิดในการสร้างกระบวนการใหม่ 
ในการดาําเนินธุรกิจ สาหรับเครืองมือทีใชว้ดัในส่วนนี3  คือ TQM (Total Quality Management)  
ซึ งเนน้ในดา้นคุณภาพ (Quality) และวงจรของเวลา (Cycle time)  
 3.  การบริการหลงัการขาย (Postsale service) เป็นขั3นตอนสุดทา้ยของความเชือมโยง
คุณค่าภายใน (Internal value chain) ซึ งเป็นการอธิบายถึงการตอบสนองลูกคา้ในการแกไ้ขปัญหา 
ทีเกิดขึ3นภายหลงัการขาย ความรวดเร็ว ตน้ทุนของทรัพยากรทีใชเ้ป็นตวัชี3วดัการดาํเนินงาน 
ของการบริการหลงัการขาย         
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 โดยสรุปแลว้กระบวนการปฏิบติังานภายในของธุรกิจจะถูกวดัโดยระบบการวดั 
ทีมุ่งไปทีการกากบัดูแล และการปรับปรุงพฒันา ในเรืองทีเกียวกบั ตน้ทุนคุณภาพและเวลา 
ในกระบวนการปฏิบติังานทีเป็นอยูปั่จจุบนั โดยมีเครืองมือทีใช ้เช่น Just-in-time (วดัดา้นเวลา) 
หรือ Manufacturing Cycle Effectiveness (MCE)  
 4.  มุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันา (Learning and growth perspective) เป็นมุมมอง
ทีองคก์รจะสามารถสร้างผลงานดา้นกระบวนการผลิตหรือใหบ้ริการทีเป็นเลิศ ซึ งมีความตอ้งการ
บุคลากรทีมีคุณภาพ มีความรู้ความสามารถ มีความคิดสร้างสรรคใ์หม่ ๆ ตอ้งการการเรียนรู้ 
และวจิยัเพือสร้างผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ มุมมองดา้นการวดัผลเกียวกบัการเรียนรู้และเติบโต 
จึงเป็นมุมมองทีมีความสาํคญั และเป็นรากฐานของความสาํเร็จในระยะยาวและอยา่งย ังยนื 
ขององคก์ร  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที 2-5  กรอบการทาํงานของการวดัผลมุมมองดา้นการเรียนรู้และการเติบโต (Kaplan & Norton,  
  1996, p. 129)  

 

 กลุ่มทีสาํคญัทีสุดในภาพที 2-5 คือ ความพึงพอใจของพนกังาน ซึ งการวดัความพึงพอใจ
ของพนกังานโดยทัวไปใชก้ารสาํรวจประจาปีหรือสุ่มสาํรวจรายเดือน ส่วนการวดัการธาํรงไว ้
ซึ งพนกังานเดิมมกัใชก้ารวดัดว้ยอตัราการเขา้ออกของพนกังานระดบัสาํคญั ๆ และการวดัผลผลิต
ของพนกังานจะใชอ้ตัราของผลผลิตของพนกังานต่อเงินค่าตอบแทนของพนกังาน หรืออาจใช้
อตัราส่วนรายรับต่อพนกังาน  
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 ทั3งนี3  การสร้างความพึงพอใจของพนกังาน เกิดจาก 3 องคป์ระกอบ คือ  
 1.  การใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศในองคก์ร เป็นการกล่าวถึงความสาํคญัของเทคโนโลยี
สมยัใหม ่ซึ งถือวา่มีความสาํคญัในระดบัพื3นฐาน โดยมุมมองนี3 มีตวัชี3วดัทีสาํคญั คือ ความทนัเวลา
และเป็นปัจจุบนัของขอ้มูล การครอบคลุมของขอ้มูลในการตอบสนองการใชง้านและอตัราทีระบบ
ใชก้ารไม่ได ้ระบบแรงจูงใจ การกระจายอาํนาจและการรวมเป็นหนึงเดียว  
 2.  ความสามารถของพนกังาน ซึ งรวมถึงการเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารทั3งในองคก์ร  
และนอกองคก์ร  
 3.  การสร้างบรรยากาศในการทางาน เป็นเครืองมือช่วยทีสาํคญัทางดา้นกายภาพ  
ทีจะส่งผลต่อจิตใจ และการกระตุน้ความพึงพอใจในการทาํงานใหม้ากขึ3น  
 นอกจากนี3  Kaplan and Norton (1996) ไดอ้ธิบายเพิมเติมถึงความพึงพอใจของพนกังาน
ยงัมีส่วนประกอบอืน ๆ ดงันี3   
 1.  การใหพ้นกังานเขา้มีส่วนรวมในการตดัสินใจ เช่น ให้พนกังานไดมี้การเสนอแนะ
ความคิดเห็นในการทาํงาน  
 2.  การใหพ้นกังานเห็นคุณค่าของการทางานทีดี เพือใหเ้กิดทศันคติทีดีต่อองคก์ร 
และมีความรักงานทีปฏิบติั  
 3.  การใหพ้นกังานเขา้ถึงขอ้มูลอยา่งเพียงพอ เป็นการเปิดเผยขอ้มูลข่าวสารในองคก์ร
อยา่งสมําเสมอและทนัเวลา และใหโ้อกาสไดรั้บทราบ หรือแสวงหาขอ้มูลไดอ้ยา่งสะดวก  
 4.  การสนบัสนุนใหพ้นกังานสรรสร้างและใชค้วามคิดริเริม ดว้ยการเปิดโอกาส 
ใหแ้สดงความรู้ความสามารถ ทั3งในองคก์รและนอกองคก์ร ดว้ยการให้เขา้ร่วมประชุม  
หรือจดัการประกวดแนวคิด ผลงาน และกิจกรรมใหม่ ๆ ภายในองคก์ร  
 5.  การสนบัสนุนการทาํงานของพนกังาน โดยวธีิการเชิงมนุษยสัมพนัธ์  
ซึ งรวมถึงการเปิดโอกาสใหค้น้ควา้ศึกษาหาความรู้ในการทางาน โดยใหก้ารอบรมการใช้
เทคโนโลยใีหม่ ๆ  
 6.  ความพึงพอใจโดยรวมกบับริษทั เป็นการมองคุณค่าขององคก์รทีพนกังานทาํงานอยู่
เพือสร้างบรรยากาศการทางานในภาพรวมขององคก์ร  
 ดงันั3น ทั3ง 3 องคป์ระกอบของมุมมองการเรียนรู้และการเติบโต คือ ความพึงพอใจ 
ของพนกังาน ความสามารถของพนกังาน และเทคโนโลยใีนองคก์ร โดยทั3ง 3 องคป์ระกอบ 
มีวตัถุประสงคที์มุ่งสร้างบรรยากาศในองคก์รใหเ้กิดแรงจูงใจและความคิดริเริมของพนกังาน  
ซึ งส่งผลต่อผลิตภาพของพนกังาน ผลลพัธ์ และผลผลิตขององคก์รโดยรวม 
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 จากกรอบแนวคิด ทฤษฎีดชันีวดัความสาํเร็จแบบสมดุล (Balanced scorecard)                        
จะเห็นวา่ Balanced scorecard เป็นเครืองมือทีใชใ้นการประเมินผลและใชเ้ป็นเครืองมือ                        
ในการกาํหนดกลยทุธ์ไปสู่การปฏิบติั ซึ งโดยหลกัการพื3นฐานของ Balanced scorecard มีปัจจยั           
วดัความสาํเร็จ ครอบคลุม มุมมอง (Perspective) 4 มุมมอง ไดแ้ก่ ดา้นการเงิน ดา้นลูกคา้                   
ดา้นกระบวนการภายใน ดา้นการเรียนรู้และการพฒันาซึงในแต่ละมุมมองจะตอ้งมีความสัมพนัธ์ต่อ
กนั ในเชิงเหตุ และผล (Cause and effect) ในการนาํ Balanced scorecard ไปประยกุตใ์ชก้บั
หน่วยงานจะตอ้งพิจารณากาํหนดมุมมองของหน่วยงานใหเ้หมาะสมกบัพนัธกิจของหน่วย และ
ครอบคลุมดา้นต่าง ๆ อยา่งครบถว้น ซึ งอาจมากกวา่ 4 มุมมองได ้ทั3งนี3 ขึ3นอยูก่บัลกัษณะงานของ
หน่วยภายใตมุ้มมองแต่ละมุมมองจะตอ้งกาํหนดวตัถุประสงคต์วัชี3วดัเป้าหมายแผนงานโครงการ
หรือกิจกรรมทีสอดคลอ้งกบัวสิัยทศัน์และยทุธศาสตร์ขององคก์าร  

 กระบวนการในการสร้าง BSC   
 1.  การวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT analysis) ขององคก์าร
เพือใหท้ราบถึงสถานะ พื3นฐานขององคก์ร  
 2.  กาํหนดวสิัยทศัน์ (Vision) และกลยทุธ์ขององคก์าร   
 3.  การกาํหนดมุมมอง (Perspective) ดา้นต่าง ๆ ทีจะเป็นตวัชี3วดัความสาํเร็จ 
ในการดาํเนินกิจการมุมมองของแต่ละกิจการ จะแตกต่างกนัทั3งนี3 ขึ3นอยูก่บัพื3นฐานของการดาํเนิน
กิจการ   
 4.  การจดัทาํแผนทีทางกลยทุธ์ (Strategy map) ระดบัองคก์ารโดยกาํหนดวตัถุประสงค์
ในแต่ละมุมมอง   
 5.  ผูบ้ริหารระดบัสูงตอ้งประชุมร่วมกนัเพือยนืยนัและเห็นชอบในแผนทีทางกลยทุธ์ 
ทีจดัขึ3น        
 6.  การกาํหนดตวัชี3วดั (Key Performance Indicators: KPIs) และเป้าหมาย (Target) 
สาํหรับแต่ละมุมมองพร้อมทั3งเรียงลาํดบัความสาํคญั   
 7.  การจดัทาํแผนปฏิบติัการ (Action plan) 
 ประโยชน์ที�ได้จากการนํา Balanced Scorecard ไปใช้   
 1.  ช่วยใหผ้ลการดาํเนินงานขององคก์รดีขึ3น   
 2.  ทาํใหท้ั3งองคก์รมุ่งเนน้ และใหค้วามสาํคญัต่อกลยทุธ์ขององคก์ร  
โดยตอ้งใหเ้จา้หนา้ทีทัวทั3งองคก์รใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ขององคก์รมากขึ3น และเป็นเครืองมือ
หนึงทีช่วยในการนาํกลยทุธ์ไปสู่การปฏิบติั     
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 3.  ช่วยในการปรับเปลียนพฤติกรรมและวฒันธรรมขององคก์รโดยอาศยัการกาํหนด
ตวัชี3วดัและเป้าหมายเป็นเครืองมือในการปรับเปลียนพฤติกรรมของเจา้หนา้ที   
 4.  ทาํใหพ้นกังานเกิดการรับรู้และเขา้ใจวา่งานแต่ละอยา่งมีทีมาทีไปอีกทั3งผลของงาน
ตนเองจะส่งผลต่อผลการดาํเนินงานของผูอื้นและขององคก์รอยา่งไร 

  

ข้อมูลด้านเหตุผลในการฝากขายคอนโดมเินียม กบับริษทั สยามพร็อพ จํากดั  
 จากรายงานประจาํปี พ.ศ. 2558 ของบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั พบวา่ ขอ้มูลจากการฝาก
ขายคอนโดมิเนียมของลูกคา้ทีใชบ้ริการกบับริษทัในช่วงทีผา่นมา ในพื3นทีอาํเภอศรีราชา จงัหวดั
ชลบุรี ไดส้รุปเหตุผลในการฝากขายของลูกคา้ทีนาํคอนโดมิเนียมมมากฝากขายกบับริษทัไว ้ดงันี3   
 1.  สาเหตุการยา้ยทีอยูอ่าศยั เนืองจากยา้ยทีทาํงาน ยา้ยภูมิลาํเนา และความสะดวก 
ในการเดินทาง 
 2.  ความตอ้งการเปลียนประเภททีอยูอ่าศยัใหม่ เช่น บา้น อาคารพาณิชย ์ 
เนืองจาก ตอ้งการเนื3อทีใชส้อยและความเป็นส่วนตวัมากขึ3น 
 3.  ลูกคา้ทีซื3อเพือขายเก็งกาํไรหรือกลุ่มนกัลงทุนโดยเฉพาะ 
 4.  ลูกคา้ทีประสบปัญหาทางดา้นการเงิน ซึ งไม่สามารถชาํระค่าผอ่นดาวน์กบัโครงการ
หรือการจ่ายค่างวดต่อได ้
 5.  สาเหตุอืน ๆ เช่น ตอ้งการซื3อคอนโดมิเนียมใหม่หรือซื3อทีอยูอ่าศยัประเภทอืนเพิม,
สภาพคอนโดเก่า ทรุดโทรม สภาพแวดลอ้มทีอยูอ่าศยั เป็นตน้ 

 

ประวตัิความเป็นมาของบริษทั สยามพร็อพ จํากดั 
 บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ซึ งดาํเนินธุรกิจเกียวกบัดา้นตวัแทนนายหนา้อสังหาริมทรัพย ์
(Broker) ในเขตพื3นทีกรุงเทพและปริมณฑล รวมถึงจงัหวดัชลบุรีในเขตพื3นทีอาํเภอศรีราชา  
เปิดดาํเนินการมาตั3งแต่ปี พ.ศ. 2546 ประกอบธุรกิจดา้นรับฝากขายอสังหาริมทรัพย ์ประเภทบา้น 
คอนโด ทีดิน อาคารพาณิชยแ์ละอพาร์ทเมน้ท ์สาํหรับการลงทุนหรือเพืออยูอ่าศยั ใหบ้ริการลูกคา้
แบบครบวงจร และใชสื้อการตลาดสมยัใหม่ทีเจาะกลุ่มเป้าหมายตามประเภทของทรัพย ์เพิมโอกาส
ในการซื3อายอสังหาริมทรัพยด์าํเนินงานโดยทีมงานทีมีประสบการณ์และเป็นมืออาชีพ 
 สถานที�ตั1งสํานักงาน 
  เลขที 399/ 92 ซอย สุขมุวทิ 55 เขตคลองตนัเหนือ กรุงเทพมหานคร 10110 
 เลขที 165/ 108 โกลเดน้ซิตี3  ตาํบลสุรศกัดิZ  อาํเภอศรีราชา 20110 
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 ลกัษณะของธุรกจิ 
 1.  บริษทัดาํเนินธุรกิจการเป็นตวัแทน รับฝากขาย เช่า อสังหาริมทรัพยทุ์กประเภท 
 2.  บริษทัดูแลจดัหาผูซื้3อ เช่า อสังหาริมทรัพย ์
 3.  บริษทัดูแลใหค้าํปรึกษา แนะนาํ ทางดา้นนิติกรรมสัญญา การโอน และสถาบนั
การเงิน 
 4.  บริษทัจดัทาํแผนการตลาดเพือเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทีแทจ้ริง 
 กลุ่มลูกค้า 
 กลุ่มลูกคา้ของบริษทั คือ กลุ่มลูกคา้ต่างชาติ,กลุ่มคนทาํงาน และนกัลงทุน 

 
งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 ปณิฉทั จนัทนขจรฟุ้ง (2545) ไดศึ้กษาเรือง การศึกษาส่วนประสมการตลาดของนายหนา้
บา้นมือสองในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ ธุรกิจนายหนา้บา้นมือสองนั3นจดัได ้
วา่เป็นธุรกิจทีลงทุนนอ้ยแต่ไดผ้ลตอบแทนสูง เพราะผลิตภณัฑห์ลกั คือ “งานบริการ”  
บริษทันายหนา้จะมีลูกคา้อยู ่2 กลุ่ม คือ กลุ่มของผูที้มีอสังหาริมทรัพย ์(บา้น) อยูใ่นมือและตอ้งการ
เปลียนเป็นเงิน หรือทีเรียกวา่ “ผูฝ้ากขาย” กบักลุ่มของผูที้มีเงินแต่ตอ้งการเปลียนสภาพ 
เป็นอสังหาริมทรัพย ์(บา้น) หรือ “ผูซื้3อ” มีบา้นมือสองเป็นจาํนวนมากเขา้สู่ตลาดเพือรอการขาย 
จากบริษทันายหนา้อนัเป็นผลมาจากทีมีคนตกงานมากขึ3น คนกลุ่มนี3อยูใ่นระหวา่งการผอ่นชาํระ
ลดลงทาํใหต้อ้งทิ3งดาวน์ นอกจากนี3  บางส่วนทีกาํลงัผอ่นส่งกบัสถาบนัการเงินทีกูย้มืมาตอ้งปล่อย
บา้นออกขายในราคาถูก บา้นเหล่านี3กลายเป็นบา้นมือสองทีรอขายในตลาดกลายเป็นภาระ 
ทั3งสถาบนัการเงินและเจา้ของโครงการเป็นอยา่งยิง ขณะทีผูซื้3อบา้นก็สูญทั3งบา้นและเงิน เพราะถูก
ยดึบา้นหรือเงินดาวน์เนืองจากขายการผอ่นชาํระ ทาํใหภ้าระหนี3 สินพอกพนูและยงัถูกฟ้องร้อง 
ดงันั3น ทางออกของทุกฝ่ายจึงตอ้งใชช่้องทางของบริษทันายหนา้คา้อสังหาริมทรัพย ์
ใหเ้ป็นประโยชน์โดยเป็นคนกลางจบัคู่ผูมี้กาํลงัซื3อและผูข้ายใหพ้บกนัโดยเร็ว 
 สุภาพร จนัอินทร์ (2550) ไดศึ้กษาเรือง ปัจจยัในการซื3อประกนัผา่นนายหนา้  
ผลการศึกษาพบวา่ประชากรใหร้ะดบัความสาํคญัต่อปัจจยัในการซื3อประกนัผา่นนายหนา้ แก่ปัจจยั
ดา้นบุคลากรและกระบวนการใหบ้ริการในระดบัสาํคญัมากทีสุด ในดา้นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา 
การส่งเสริมการขาย ลกัษณะทางกายภาพ ใหร้ะดบัความสาํคญัมาก และใหร้ะดบัความสาํคญัระดบั
ปานกลางแก่ปัจจยัดา้นกาจดัจาํหน่าย นอกจากนี3ผลการศึกษายงัพบวา่ความแตกต่างของปัจจยั 
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ส่วนบุคคลเฉพาะในส่วนของ อาย ุและรายไดเ้ฉลียต่อเดือนเท่านั3นทีให้ระดบัความสาํคญัแตกต่าง
กนั ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศนั3น พบวา่ เพศทีต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อปัจจยัในการซื3อ
ประกนัภยัในแต่ละดา้นไม่แตกต่างกนั ดงันั3น ขอ้เสนอแนะ คือ ผูบ้ริหารควรใหค้วามสาํคญั 
ต่อการพฒันาศกัยภาพของบุคลากรและกระบวนการใหบ้ริการเพือสร้างจุดแขง็ในการดาํเนินธุรกิจ
นายหนา้ประกนัภยัเพือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยเฉพาะผูป้ระกอบอาชีพราชการ
เพือเป็นประโยชน์ในการขยายธุรกิจในดา้นนี3 ต่อไปในอนาคต 
 กุลธิดา ศุกระศร (2554) ไดศึ้กษาเรือง ทศันคติของประชาชนต่ออาชีพนายหนา้
อสังหาริมทรัพย ์ผลการศึกษาพบวา่ 1) ดา้นการบริการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ประชาชน 
ส่วนใหญ่ตอ้งการให้นายหนา้อสังหาริมทรัพยดู์แลทรัพยสิ์นของผูฝ้ากขายไม่ใหเ้กิดความเสียหาย  
ช่วยตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของทรัพยสิ์นแทนผูข้ายและผูซื้3อ มีการรายงานผลการทาํงาน
ใหท้ราบเป็นระยะ ๆ และตอ้งการใหมี้บริการหลงัการขาย 2) ดา้นจรรยาบรรณ โดยภาพรวม 
อยูใ่นระดบัมาก โดยตอ้งการใหน้ายหนา้อสังหาริมทรัพยแ์นะนาํการขายทรัพยสิ์นในราคาขาย 
ทีเหมาะสมนายหนา้อสังหาริมทรัพยต์อ้งซือสัตยต่์อลูกคา้ ไม่เอาเปรียบผูข้ายและผูซื้3อ  
3) ดา้นคุณลกัษณะโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ประชาชนส่วนใหญ่ตอ้งการใหผู้ป้ระกอบอาชีพ
นายหนา้อสังหาริมทรัพยมี์ความรับผดิชอบต่อผลของการตดัสินใจของตนเอง มีอารมณ์มันคง 
ควบคุมตนเองได ้และมีความสามารถพิเศษในการใชภ้าษาไดม้ากกวา่ 1 ภาษา 4) ดา้นภาพลกัษณ์ 
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ประชาชนส่วนใหญ่มีความเห็นวา่ ผูป้ระกอบอาชีพนายหนา้
อสังหาริมทรัพยมี์รายไดดี้ มีความรู้ มีความสามารถเฉพาะทาง ควรเรียนรู้และติดตามดา้นกฎหมาย 
ตลอดจนเรืองราวต่าง ๆ ทีเกียวขอ้งอยูเ่สมอ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ เพศ อาย ุอาชีพ  
ไม่มีผลต่อทศันคติของประชาชนต่ออาชีพนายหนา้อสังหาริมทรัพย ์ส่วนระดบัการศึกษาและรายได้
เฉลียต่อเดือนมีผลต่อดา้นการบริการ ดา้นคุณลกัษณะ และดา้นภาพลกัษณ์ของนายหนา้
อสังหาริมทรัพย ์
 เฉลิมรักษ ์สุรัสวดี (2555) ไดศึ้กษาเรือง ปัจจยัทางการตลาดทีมีผลต่อพฤติกรรม                  
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการฝากขายอสังหาริมทรัพยก์บับริษทัตวัแทนนายหนา้อสังหาริมทรัพย ์ 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง
มากกวา่เพศชาย มีกลุ่มอาย ุมากกวา่ 30 ปีขึ3นไป จนถึง 40 ปี มีสถานภาพสมรส มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีเงินเดือนมากกวา่ 20,000 บาทขึ3นไป-
40,000 บาท จากการทดสอบหาปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ พบวา่
ปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการขายฝากกบับริษทัตวัแทนนายหนา้  
ในปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาชีพ รายไดเ้ฉลียต่อเดือน รายไดเ้ฉลียทั3งครอบครัว 
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ต่อเดือน และจาํนวนสมาชิกในครอบครัว ในปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีมีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการฝากขายกบับริษทัตวัแทนนายหนา้ เรียงลาํดบัจากมากไป
นอ้ย ดงันี3  ปัจจยัดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการบริการ 
ของพนกังาน ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้น                      
การส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่วนในปัจจยัดา้นสภาพการขายของ              
ตวัอาคารและทรัพยที์ฝากขาย ทีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการฝากขาย 
กบับริษทัตวัแทนนายหนา้ เรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย ดงันี3  ตอ้งการขายบา้นไดเ้ร็ว ๆ ผูข้ายไม่มีเวลา
ต่อรองราคากบัผูซื้3อ ตวับา้นตั3งอยูใ่นทาํเลทีตั3งห่างไกลความเจริญ สภาพบา้นทีขายเก่าเกินไป 
หรือใหม่เกินไป 
 ธีรพนัธ์ ปันจนัทึก (2555) ไดศึ้กษาเรืองปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจซื3อสินทรัพยผ์า่น
นายหนา้ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่ม
ตวัอยา่งผูบ้ริโภคทีซื3อสินทรัพยผ์า่นนายหนา้ ในจงัหวดัสมุทรปราการจาํนวน 384 คน วเิคราะห์
ขอ้มูลดว้ยสถิติ ค่าความถี ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย ส่วนเบียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐาน 
ดว้ยสถิติ ค่าที ค่าเอฟและค่าแอลเอสดี โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถิติที .05 ผลการวจิยั 
พบวา่ 1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคทีตดัสินใจซื3อสินทรัพยผ์า่นนายหนา้ 
ในจงัหวดัสมุทรปราการ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ31-40 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี
สถานภาพสมรส อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉลียต่อเดือน 15,001-25,000 บาท 
ปัจจยัทีเลือกซื3อสินทรัพยผ์า่นนายหนา้ ในจงัหวดัสมุทรปราการ ส่วนใหญ่ซื3อสินทรัพยป์ระเภท
บา้น ราคาสินทรัพยที์ซื3อ 500,001-1,000,000 บาท มีเพือนเป็นผูใ้หค้าํแนะนาํในการตดัสินใจซื3อ
สินทรัพย ์ชาํระค่าสินทรัพยโ์ดยแบ่งจ่ายเป็นงวด ๆ และปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจซื3อสินทรัพย์
ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากรใหบ้ริการ โดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบั
มากทีสุด ส่วนดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นสถานทีและสิงแวดลอ้ม โดยรวมมีผลต่อ 
การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก และ 2) ผูบ้ริโภคทีมีปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศึกษา
สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลียต่อเดือนต่างกนั มีปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจซื3อสินทรัพยผ์า่น
นายหนา้ ดา้นสถานทีและสิงแวดลอ้ม ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคทีมีประเภทของสินทรัพย ์ราคาสินทรัพย ์และผูใ้หค้าํแนะนาํในการตดัสินใจ
ซื3อสินทรัพยผ์า่นนายหนา้ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายแตกต่างกนั 
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 เษกศิริ ยางเดิม (2556) ไดศึ้กษาเรือง เหตุผลการฝากขายบา้นและรูปแบบบา้นใหม่ 
ของผูอ้ยูอ่าศยับา้นเดียว: กรณีศึกษาผูฝ้ากขายบา้นมือสองผา่นบริษทั บี.ซี.พี. เฮา้ส์ซิง จาํกดั  
โดยมีวตัถุประสงคเ์พือศึกษากลุ่มผูเ้ป็นเจา้ของบา้นเดียวทีมีระดบัราคาตั3งแต่ 4 ลา้นบาทขึ3นไป 
ในโครงการของบริษทัแลนด์แอนเฮา้ส์และควอลิตี3 เฮา้ส์ โดยจะศึกษาเหตุผลขายบา้น ประเภททีอยู่
ใหม่ทีเลือก และเหตุผลทีใชใ้นการเลือกทีอยูอ่าศยัแห่งใหม่ เพือหาแนวโนม้สังคมทีเปลียนแปลงไป 
ผลการศึกษาพบวา่ เหตุผลการเปลียนแปลงทีอยูที่พบมากทีสุด คือ ปัญหาดา้นกายภาพทีอยูอ่าศยั 
และปัญหาดา้นการเดินทางที 52% โดยพบวา่ ผูที้ตอ้งการทีอยูใ่หญ่ขึ3นส่วนมากเป็นครอบครัวขยาย 
จึงยา้ยไปอยูบ่า้นเดียวทีมีพื3นทีและบริเวณกวา้งขึ3น ขณะทีกลุ่มทีตอ้งการทีอยูเ่ล็กลงนั3นมีผูอ้ยูอ่าศยั
ไม่เกิน 3 คน และมีขอ้จาํกดัดา้นเศรษฐกิจทั3งจากการหยา่ร้างและค่าใชจ่้ายบุตรทีเพิมขึ3นจึงยา้ยไปอยู่
ทีอยูข่นาดเล็กลงทั3งบา้นเดียว คอนโดมิเนียมและราคาถูกลงกวา่ครึ งของทีเคยอาศยัอยู ่ส่วนปัญหา
การเดินทางนั3นมีผลมาจากการอยูอ่าศยัชานเมืองทีขณะนั3นการคมนาคมยงัไม่สะดวกอีกทั3ง
การจราจรติดขดัมากขึ3นโดยพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมากถึง 50% ใชเ้วลาในการเดินทางมากกวา่ 1 ชัวโมง 
ซึ งส่งผลกระทบต่อบุตรทีอยูใ่นวยัเรียนจึงทาํใหเ้กิดการยา้ยทีอยูเ่ขา้ไปทาํเลใกลเ้มืองมากขึ3น 
แต่จะยา้ยไปทาํเลทีใกลก้นั พบนอ้ยทียา้ยขา้มทาํเล อีกทั3งยงัคงเลือกทีจะอาศยับา้นเดียวเช่นเคย 
นอกจากนี3  พบวา่ทีอยูอ่าศยัใหม่ทีคนกลุ่มนี3 เลือกนั3นอยูใ่นระดบัราคาใกลเ้คียงทีอยูเ่ดิม 
หรือราคาสูงขึ3น ซึ งทีอยูเ่ดิมก็อยูที่ระดบัราคาสูง (6-9.99 ลา้นบาทขึ3นไป) อยูแ่ลว้ ขอ้คน้พบ 
ในการศึกษาครั3 งนี3พบวา่ การเปลียนแปลงทีอยูอ่าศยัของผูอ้ยูอ่าศยับา้นเดียวช่วงนี3  80%                          
เป็นการเปลียนแปลงทีอยูอ่าศยัของกลุ่มคนทีอยูใ่นวยัทาํงานทีบุตรยงัเล็กและอยูไ่ม่เกินมธัยม  
นอกจากนี3กลุ่มตวัอยา่ง 35% มีลกัษณะการยา้ยไปอยูใ่กลก้บับิดา มารดา ภูมิลาํเนาเดิมของตนเอง 
และส่วนมากใชร้ะยะทางไปมาหากนัไม่เกิน 5 กิโลเมตร โดยส่วนมากยงัคงเป็นครอบครัวเดียว 
แต่ตอ้งการอยูใ่กลก้นัเพือสะดวกในการไปมาหาสู่ ดูแลกนัโดยเฉพาะการช่วยดูแลบุตร  
นอกจากนี3ยงัพบวา่ กลุ่มผูต้อ้งการทีอยูอ่าศยัขนาดใหญ่ขึ3นส่วนมากเป็นครอบครัวขยายทีมีผูสู้งอายุ
มาอยูด่ว้ยซึ งตอ้งการพื3นทีใชส้อยบา้นมากกวา่ 250 ตารางเมตรขึ3นไป และมีพื3นทีสาํหรับต่อเติม 
ขณะเดียวกนัผูที้ตอ้งการทีอยูเ่ล็กลงเป็นกลุ่มคนวยัไม่เกิน 40 ปี มีสมาชิกอยูอ่าศยัไม่เกิน 3 คน 
ตอ้งการทั3งบา้นเดียวขนาดเล็ก 150-200 ตารางเมตร ราคา 4-6 ลา้นบาท หรือคอนโดมิเนียม 
ทีราคา 2-3 ลา้นบาท เนืองจากรายไดน้อ้ยกวา่ 150,000 บาทต่อเดือน และตอ้งรับภาระบุตรมากขึ3น 
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บทที� 3  

วธีิดาํเนินการวจิยั 
  

 การวจิยั เรื�อง ความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียมกบัการไดรั้บ
ประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จาก บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั โดยใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative research) โดยมีรายละเอียดขั;นตอนการดาํเนินการวิจยั ดงันี;   
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
  2.  การเลือกกลุ่มตวัอยา่งและแผนการสุ่มตวัอยา่ง 
 3.  วธีิการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 
 4.  เครื�องมือที�ใชใ้นงานวจิยั 
 5.  การตรวจสอบความถูกตอ้งของเครื�องมืองานวิจยั 
 6.  การวเิคราะห์ขอ้มูล  
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
 ประชากร 

 ประชากรที�ใชใ้นการศึกษาวิจยัครั; งนี;  คือ ผูเ้คยใชบ้ริการฝากขายคอนโดมิเนียม 
ในเขตศรีราชา กบั บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั จาํนวน 130 ราย (ขอ้มูลจากบริษทั ณ วนัที�                        
31 พฤษภาคม พ.ศ. 2559)   

 กลุ่มตัวอย่าง 

  กลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการศึกษาวจิยัครั; งนี;  คือ ผูเ้คยใชบ้ริการฝากขายคอนโดมิเนียม 
ในเขตศรีราชา กบั บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั จาํนวน 100 ราย 

 

การเลอืกกลุ่มตัวอย่างและแผนการสุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งที�ใชศึ้กษา คือ ผูที้�เคยใชบ้ริการฝากขายคอนโดมิเนียมในเขตศรีราชา  
กบั บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั นาํมาพิจารณาตามตารางขนาดกลุ่มตวัอยา่งของเครจชีและมอร์แกน 
โดยมีระดบัความเชื�อมั�น 95% (.98) หรือมีความคลาดเคลื�อนที�เกิดขึ;น 5% (Krejcie & Morgan, 1970 
อา้งถึงใน ธีรวฒิุ เอกะกุล, 2543) ตามสัดส่วนประชากรจะไดก้ลุ่มตวัอยา่งทั;งหมด 97 ราย โดยได้
เพิ�มขนาดตวัอยา่งเป็นจาํนวนทั;งสิ;น 100 ราย ดงัตารางที� 3-1 
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ตารางที� 3-1  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของ Krejcie and Morgan (1970 อา้งถึงใน ธีรวฒิุ เอกะกุล,  
     2543 
 

ขนาด

ประชากร 

ขนาด

ตวัอย่าง 

ขนาด

ประชากร 

ขนาด

ตวัอย่าง 

ขนาด

ประชากร 

ขนาด

ตวัอย่าง 

ขนาด

ประชากร 

ขนาด

ตวัอย่าง 

ขนาด

ประชากร 

ขนาด

ตวัอย่าง 

10 
15 
20 
25 
30 
35 
40 
45 
50 
55 
60 
65 
70 
75 
80 
85 
90 
95 

10 
14 
19 
24 
28 
32 
36 
40 
44 
48 
52 
56 
59 
63 
66 
70 
73 
76 

100 
110 
120 
130 
140 
150 
160 
170 
180 
190 
200 
210 
220 
230 
240 
250 
260 
270 

80 
86 
92 
97 

103 
108 
113 
118 
123 
127 
132 
136 
140 
144 
148 
152 
155 
159 

280 
290 
300 
320 
340 
360 
380 
400 
420 
440 
460 
480 
500 
550 
600 
650 
700 
750 

162 
165 
169 
175 
181 
186 
191 
196 
201 
205 
210 
214 
217 
226 
234 
242 
248 
254 

800 
850 
900 
950 

1,000 
1,100 
1,200 
1,300 
1,400 
1,500 
1,600 
1,700 
1,800 
1,900 
2,000 
2,200 
2,400 
2,600 

260 
265 
269 
274 
278 
285 
291 
297 
302 
306 
310 
313 
317 
320 
322 
327 
331 
335 

2,800 
3,000 
3,500 
4,000 
4,000 
5,000 
6,000 
7,000 
8,000 
9,000 
10,000 
15,000 
20,000 
30,000 
40,000 
50,000 
75,000 
100,000 

338 
341 
346 
351 
351 
357 
361 
364 
367 
368 
370 
375 
377 
379 
380 
381 
382 
384 

 

วธีิการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง       

 ผูว้จิยัเลือกใชท้าํการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยเก็บขอ้มูลกบัผูที้�เคยใช้
บริการฝากขายคอนโดมิเนียมในเขตอาํเภอศรีราชา กบั บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั โดยส่ง
แบบสอบถามจาํนวน 100 ฉบบั ใหก้บักลุ่มตวัอยา่ง 
 

เครื�องมอืที�ใช้ในการวจัิย  
 การสร้างเครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั มีขั;นตอน ดงันี;   
 1.  ศึกษาจากตาํรา เอกสาร บทความ และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง  
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 2.  นาํขอ้มูลที�ไดม้าสร้างแบบสอบถาม นาํแบบสอบถามที�ร่างได ้ทดสอบความเที�ยงตรง
เชิงเนื;อหา (Content validity) ดว้ยวธีิการหาค่าดชันีความเที�ยงตรงตามเนื;อหา (Index of 
consistency) จากผูเ้ชี�ยวชาญจาํนวน 3 ท่าน โดยผูเ้ชี�ยวชาญประกอบดว้ย 
 ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุชนนี เมธิโยธิน  อาจารยป์ระจาํมหาวทิยาลยับูรพา 
 ดร.ศรัณยา เลิศพุทธรักษ ์  อาจารยป์ระจาํมหาวทิยาลยับูรพา 
 ดร.สาวติรี บิณฑสันต ์  อาจารยป์ระจาํมหาวทิยาลยับูรพา 
 หลงัจากผูเ้ชี�ยวชาญไดใ้ห้ความเห็นแลว้ จึงนาํมาคาํนวณค่า IOC เพื�อเลือกขอ้คาํถาม              
ที�มีค่า IOC อยา่งนอ้ย 0.5 ขึ;นไป ซึ� งแสดงวา่คาํถามขอ้นั;นมีความตรงเชิงเนื;อหา และขอคาํแนะนาํ
จากอาจารยที์�ปรึกษาในการแกไ้ขปรับปรุง เพื�อใหแ้บบสอบถามมีความชดัเจนตามวตัถุประสงค์
ของการการวจิยั 
 3.  นาํแบบสอบถามที�แกไ้ขตามคาํแนะนาํมาดาํเนินการทดสอบ (Try-out) กบักลุ่ม
ตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน เพื�อหาความเชื�อมั�นโดยใชว้ธีิหาค่าสัมประสิทธิh แอลฟ่า (α-Coefficient) 
ของครอนบคั (Cronbach) โดยค่าความเชื�อมั�นมีค่าอยูร่ะหวา่ง 0.00 ถึง 1.00 และค่าความเชื�อมั�น  
ที�ยอมรับทั�วไปมีค่าตั;งแต่ 0.7 ขึ;นไป (Cochran, 1977)  
 4.  ปรับปรุงรูปแบบสอบถามอีกครั; ง แลว้นาํเสนออาจารยที์�ปรึกษา เพื�อแกไ้ขปรับปรุง
เพิ�มเติมเพื�อใหไ้ดแ้บบสอบถามที�มีประสิทธิภาพ 
 5.  นาํแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 ลกัษณะของแบบสอบถาม 

 เครื�องมือที�ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื�อการวจิยัในครั; งนี;  คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ที�มีคาํถามชนิดปลายปิด โดยแบ่งโครงสร้างของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน 
ไดแ้ก่  
 ส่วนที� 1  คาํถามดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน และอาชีพ โดยเป็นแบบสอบถามแบบปลาบปิด 
มาตรานามบญัญติั (Nominal scale)  
 ส่วนที� 2 คาํถามดา้นตวัแปรตน้ ดา้นเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียมของผูต้อบ
แบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามปลายปิด ใชร้ะดบัในการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval 
scale) เป็นคาํถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating scale)  
 ส่วนที� 3 คาํถามดา้นตวัแปรตาม ดา้นการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จาก บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั แบบสอบถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด ใชร้ะดบัในการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาค (Interval scale) เป็นคาํถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating scale)  
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แบบของ Likert’s scale แบบสอบถามส่วนที� 2 และ 3 มีการกาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี;   
 ระดบั      คะแนน 
 มากที�สุด    5 
 มาก      4  
 ปานกลาง    3 

 นอ้ย     2 
 นอ้ยที�สุด    1 
 วธีิการแปลผลการตอบแบบสอบถามส่วนนี;  ใชค้่าเฉลี�ยตามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
โดยกาํหนดเกณฑใ์นการแปลค่าเฉลี�ย ดงันี;  (บุญชม ศรีสะอาด, 2535, หนา้ 101)  
 ระดบัคะแนน ความหมาย 
  ระดบั 5 ค่าเฉลี�ย 4.51-5.00 ............... อยูใ่นเกณฑ ์มากที�สุด 
  ระดบั 4 ค่าเฉลี�ย 3.51-4.50 ............... อยูใ่นเกณฑ ์มาก 
  ระดบั 3 ค่าเฉลี�ย 2.51-3.50 ............... อยูใ่นเกณฑ ์ปานกลาง 
  ระดบั 2 ค่าเฉลี�ย 1.51-2.50 ............... อยูใ่นเกณฑ ์นอ้ย 
  ระดบั 1 ค่าเฉลี�ย 1.00-1.50 ............... อยูใ่นเกณฑ ์นอ้ยที�สุด 
 

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวจิยัครั; งนี; เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ โดยการสาํรวจ (Survey) ใชแ้บบสอบถาม 
ในการเก็บขอ้มูล โดยแหล่งที�มาของขอ้มูลประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ  
 1.  ประเภทขอ้มูล ประกอบดว้ย  
  1.1  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก เอกสารอา้งอิง
ต่าง ๆ และผลงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
  1.2  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช ้แบบสอบถาม
ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 100 ชุด  
 2.  วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลดาํเนินการโดย  
  2.1  ติดต่อประสานงานไปยงักลุ่มตวัอยา่งพร้อมทั;งชี; แจงวตัถุประสงค ์วธีิการ 
และความสาํคญัของแบบสอบถาม  
  2.2  ผูว้จิยัทาํการกาํหนดการเก็บตวัอยา่ง 2 ช่องทาง คือ  
   2.2.1  การส่งแบบสอบถามทางอินเทอร์เน็ต โดยผา่นอีเมลแ์ละเวบ็ไซต ์
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   2.2.2  การส่งแบบสอบถามโดยนาํไปส่งเองและรอเก็บแบบสอบถามนั;นกลบัคืน
ในทนัที             
 3.  จดัเตรียมแบบสอบถามที�ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลใหพ้ร้อมและเพียงพอ 
กบัจาํนวนผูป้ฏิบติังานที�เป็นกลุ่มตวัอยา่งพร้อมทั;งตรวจสอบใหอ้ยูใ่นสภาพเรียบร้อย 
 4.  ดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามที�ไดรั้บคืนตามจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
ที�กาํหนดไว ้100 ชุด        
 5.  เมื�อเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งที�ไดน้าํแบบสอบถามทั;งหมดมาตรวจสอบ
ความถูกตอ้งสมบูรณ์ แลว้จึงทาํการตรวจใหค้ะแนนและนาํมาวเิคราะห์เพื�อใชใ้นการศึกษาต่อไป 
 

การตรวจสอบความถูกต้องของเครื�องมอืงานวจัิย    

 ในการศึกษานี;ไดมี้การทดสอบความเที�ยงตรง (Validity) และความเชื�อมั�น (Reliability) 
ดงันี;             
 1.  ความเที�ยงตรง (Validity) ผูว้จิยันาํแบบสอบถามที�ไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม 
ใหผู้เ้ชี�ยวชาญจาํนวน 3 คน พิจารณาและตรวจสอบความเที�ยงตรงตามเนื;อหา (Content validity)  
ดว้ยวธีิการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of item-object congruence: IOC) และความเหมาะสม
ของภาษาที�ใช ้(Wording) เพื�อนาํไปปรับปรุงแกไ้ขก่อนนาํไปสอบถามในการเก็บขอ้มูลจริง 
(Rovinelli & Hambleton, 1977)        
 IOC หมายถึง ความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถามกบัวตัถุประสงค ์มีค่าอยูร่ะหวา่ง 1 ถึง -1 
ขอ้คาํถามที�มีความตรงตามเนื;อหาจะมีค่า IOC เขา้ใกล ้1.00 ถา้ขอ้ใดมีค่า IOC ตํ�ากวา่ 0.5  
ควรจะปรับปรุงขอ้คาํถามใหม่ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคที์�ตอ้งการวดั สามารถคาํนวณ 
ไดจ้ากสูตร 
    

      IOC =    
N

R∑  

 ΣR      หมายถึง  ผลรวมของคะแนนจากผูเ้ชี�ยวชาญทุกคน 
 n      หมายถึง  จาํนวนผูเ้ชี�ยวชาญ 
 ค่าคะแนน  1  หมายถึง  ขอ้คาํถามมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคห์รือสิ�งที�ตอ้งการ 
       วดั      
     0 หมายถึง  ขอ้คาํถามที�ไม่แน่ใจวา่มีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคห์รือ 
       สิ�งที�ตอ้งการวดั 
     -1 หมายถึง  ขอ้คาํถามที�ไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคห์รือสิ�งที�ตอ้งการวดั 
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 2.  ความเชื�อมั�น (Reliability) ผูว้จิยัไดน้าํแบบสอบถามที�สร้างขึ;นมาและปรับปรุงแกไ้ข
แลว้ไปทาํการทดสอบ (Try-out) จาํนวน 30 ชุด กบักลุ่มประชากรที�มีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบักลุ่ม
ตวัอยา่ง เพื�อตรวจสอบวา่คาํถามสามารถสื�อความหมายตรงตามความตอ้งการตลอดจน 
มีความเหมาะสมหรือไม่ จากนั;นจึงนาํมาทดสอบความเชื�อมั�นของแบบสอบถาม โดยใชโ้ปรแกรม
สาํเร็จรูปทางธุรกิจ SPSS ในการหาความเชื�อมั�นโดยหาค่าสัมประสิทธิh  Cronbach’s alpha  
โดยใชเ้กณฑส์ัมประสิทธิh แอลฟา (Alpha coefficient) ตามที� Nunnally (1978)  
ไดน้าํเสนอ ค่า α มากกวา่และเท่ากบั 0.7  
 
ตารางที� 3-2  ผลการวเิคราะห์ค่าความเชื�อมั�น เกี�ยวกบัดา้นเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม 
                     ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อคําถาม Cronbach’s alpha 

ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์  
 1.  สื�อสิ�งพิมพ ์ 0.735 
 2.  สื�อกิจกรรม 0.737 
 3.  สื�อบุคคล 0.718 
 4.  สื�ออิเล็กทรอนิกส์  
ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน 
 1.  การผอ่นดาวน์ 
 2.  การชาํระค่างวด 
ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั 
 1.  การยา้ยสถานที�ทาํงาน 
 2.  การเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยัแบบเดิมไปสู่แบบใหม่ เช่น 
บา้น อาคารพาณิชย ์
ดา้นเหตุผลในการซื;อครั; งแรก 
 1.  ซื;อเพื�อเก็งกาํไร/ ลงทุน 
 2.  ซื;อเพื�ออยูอ่าศยั 

0.743 
 

0.720 
0.702 

 
0.719 
0.735 

 
 

0.721 
0.718 

N of Cases = 30  
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ตารางที� 3-3  ผลการวเิคราะห์ค่าความเชื�อมั�น เกี�ยวกบัการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย     
    คอนโดมิเนียมของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อคําถาม Cronbach’s alpha 

มุมมองดา้นการเงิน  
 1.  ท่านไดรั้บเงินกาํไรจากการขายทรัพยต์ามเป้าหมายที�

ตอ้งการ 
0.727 

 2.  ท่านไดรั้บเงินจากการขายทรัพยเ์ร็วเป็นที�น่าพอใจ 0.727 
มุมมองดา้นลูกคา้ 
 1.  บริษทัมีฐานขอ้มูลของอสังหาริมทรัพย ์รวมทั;งรายชื�อผู ้

จะซื;อ ผูจ้ะเช่าและนกัลงทุนจาํนวนมาก 
 2.  บริษทัเป็นตวักลางในการเจรจาต่อรองระหวา่งผูจ้ะซื;อ

และผูจ้ะขาย 
มุมมองดา้นกระบวนการภายใน 
 1.  ท่านไดรั้บการติดต่อรายงานความคืบหนา้การฝากขาย

ตลอดเวลา 
 2.  ท่านไดรั้บการบริการจากตวัแทนขายอสังหาริมทรัพยที์�

มีความรู้ ความสามารถ ความรับผดิชอบ และมีจรรยาบรรณ
ในธุรกิจ 

0.743 
 

0.720 
0.706 

 
 

0.725 
 

0.708 
 

N of Cases = 30  
 

การวเิคราะห์ข้อมูล     

 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทั;งหมดที�ไดเ้รียบร้อยแลว้ผูว้จิยัไดน้าํแบบสอบถาม
ทั;งหมดมาดาํเนินการ ดงันี;   
 1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามและทาํการแยกแบบสอบถามที�ไม่สมบูรณ์ออก 
 2.  นาํแบบสอบถามที�ถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหสัเพื�อประมวลผลขอ้มูลดว้ย
คอมพิวเตอร์โปรแกรมสาํเร็จรูป 
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สถิติที�ใช้ในการวจัิย 
 ผูว้จิยัดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 
SPSS for windows (Statistical package for social science for windows) ซึ� งมีรายละเอียด ดงันี;   
 1.  วเิคราะห์ขอ้มูลทั�วไปของลกัษณะประชากรศาสตร์ นาํมาแจกแจงความถี�และคาํนวณ
ค่าร้อยละ 
 2.  วเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความสาํคญัของเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม  
และการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม นาํมาแจกแจงความถี�เป็นร้อยละ  
หาค่าเฉลี�ย ( X ) ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) และแปลความหมายของค่าเฉลี�ยเทียบกบัเกณฑ ์
 3.  ทดสอบปัจจยัที�มีอิทธิพลหรือที�มีผลต่อเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม  
จากปัจจยัดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั 
และดา้นเหตุผลในการซื;อครั; งแรก โดยใชก้ารวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
regression analysis)  
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บทที� 4 

ผลการวจิยั 
 

 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลสาํหรับการวจิยัเรื�อง ความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลในการฝากขาย
คอนโดมิเนียม กบั การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จาก บริษทั สยามพร็อพ 
จาํกดั ผูท้าํการวิจยัไดน้าํขอ้มูลตวัอยา่งที�เก็บรวบรวมมาได ้จาํนวน 100 ชุด ที�ผา่นการตรวจสอบ
ความน่าเชื�อถือแลว้นาํมาทาํการวเิคราะห์ โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ SPSS วเิคราะห์ 
ตามสมมติฐานของการวิจยัการวเิคราะห์ขอ้มูล และการแปรความหมายของผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
และการศึกษาแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงันี7   
 ส่วนที� 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ
ระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ 
 ส่วนที� 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัเหตุผลในการฝากขายของคอนโดมิเนียม 
ประกอบดว้ย ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน ดา้นการเปลี�ยนแปลง 
ที�อยูอ่าศยั และดา้นเหตุผลในการซื7อครั7 งแรก  
 ส่วนที� 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัประโยชน์ที�ไดรั้บจริงจากการฝากขาย
คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ประกอบดว้ย ประโยชน์ที�ไดรั้บในมุมมองดา้นการเงิน 
ประโยชน์ที�ไดรั้บในมุมมองดา้นลูกคา้ และประโยชน์ที�ไดรั้บในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน
 ส่วนที� 4 การวเิคราะห์เพื�อทดสอบสมมุติฐาน ไดแ้ก่  
 สมมติฐานที� 1 เหตุผลในการฝากขายของคอนโดมิเนียม ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์
จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จาก บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
 
การทดสอบความเชื�อถือได้ของแบบสอบถาม 
 ผูว้จิยัทาํการทดสอบค่าความเที�ยงตรงของเนื7อหา (Content validity)  
โดยนาํแบบสอบถามที�ไดไ้ปทดสอบความเชื�อมั�น (Reliability) กบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 ชุด  
และคาํนวณค่าความเชื�อมั�น ดว้ยวธีิสัมประสิทธิL แอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach’s alpha 
coefficient) โดยใชเ้กณฑย์อมรับที�ค่า α มากกวา่และเท่ากบั 0.70 เพื�อแสดงวา่แบบสอบถามนี7  
มีความเชื�อมั�นเพียงพอในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซึ� งค่าความเชื�อมั�นที�ได ้คือ 0.736  
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สัญลกัษณ์ที�ใช้ในการวเิคราะห์ 
 n      หมายถึง จาํนวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 

 X      หมายถึง ค่าเฉลี�ย 
 t      หมายถึง ค่าทดสอบของนยัสําคญัของค่าเฉลี�ย 2 กลุ่ม (ค่าสถิติ t)  
 F      หมายถึง ค่าทดสอบของนยัสําคญัของค่าเฉลี�ยมากกวา่ 2 กลุ่ม  
                    (ค่าสถิติ F)  
 P-value    หมายถึง ความน่าจะเป็นไปในการยอมรับสมมติฐาน 
 Sig.     หมายถึง ค่าความน่าจะเป็นที�คาํนวณได ้
 R       หมายถึง ค่าสัมประสิทธิL สหสัมพนัธ์พหุ 

R Square    หมายถึง ค่าสัมประสิทธิL การพยากรณ์ 
Adjusted R Square  หมายถึง ค่าสัมประสิทธิL การพยากรณ์เมื�อปรับแลว้ 
B       หมายถึง ค่าสัมประสิทธิL การถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูป 
                    คะแนนดิบ 
Beta      หมายถึง ค่าสัมประสิทธิL การถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนน

                    มาตรฐาน 
 H0      หมายถึง สมมติฐานหลกั (Null hypothesis)  
 H1      หมายถึง สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis)  
 *      หมายถึง ระดบันยัสาํคญัที�ระดบั .05 
 
ส่วนที� 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกบัปัจจัยส่วนบุคคล 
 
ตารางที� 4-1  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจาํแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน (คน)  ร้อยละ 
ชาย 44 44.00 
หญิง 56 56.00 

รวม  100 100.00 

 
 จากตารางที� 4-1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั7งสิ7น 100 คน โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนมากเป็นเพศหญิง จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 และเพศชาย จาํนวน 44 คน  
คิดเป็นร้อยละ 44.00 
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ตารางที� 4-2  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจาํแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน (คน)  ร้อยละ 

อาย ุ20-30 ปี 18 18.00 
อาย ุ31-40 ปี 33 33.00 
อาย ุ41-50 ปี 29 29.00 

อาย ุ51 ปีขึ7นไป 20 20.00 
รวม 100 100.00 

 
 จากตารางที� 4-2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั7งสิ7น 100 คน โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนมากอาย ุ31-40 ปี จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 รองลงมา คือ อาย ุ41-50 ปี  
จาํนวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 อาย ุ51 ปีขึ7นไป จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00  
และอนัดบัสุดทา้ย อาย ุ20-30 ปี จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00  
 
ตารางที� 4-3  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจาํแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน (คน)  ร้อยละ 

โสด 43 43.00 
สมรส  47 47.00 

หมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่ 10 10.00 
รวม 100 100.00 

 
 จากตารางที� 4-3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั7งสิ7น 100 คน โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนมากมีสถานภาพสมรส จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 47.00 รองลงมา คือ สถานภาพโสด 
จาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 และอนัดบัสุดทา้ย คือ หมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่ 
จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00  
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ตารางที� 4-4  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน)  ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ปริญญาตรี 31 31.00 
ปริญญาตรี 52 52.00 

สูงกวา่ปริญญาตรี 17 17.00 
รวม 100 100.00 

 
 จากตารางที� 4-4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั7งสิ7น 100 คน โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนมากมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมา คือ ตํ�ากวา่
ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 และอนัดบัสุดทา้ย คือ สูงกวา่ระดบั               
ปริญญาตรี จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 
 
ตารางที� 4-5  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน จํานวน (คน)  ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ 10,000  4 4.00 
10,001-20,000 13 13.00 
20,001-30,000 30 30.00 
30,001-40,000 25 25.00 

40,001 บาทขึ7นไป 28 28.00 
รวม 100 100.00 

 
 จากตารางที� 4-5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั7งสิ7น 100 คน โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนมากมีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนอยูใ่นระดบั 20,001-30,000 บาท จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 
รองลงมา คือ ระดบั 40,001 บาทขึ7นไป จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 ระดบั                     
30,001-40,000 บาท จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 ระดบั 10,001-20,000 บาท จาํนวน 13 คน  
คิดเป็นร้อยละ 13.00 และอนัดบัสุดทา้ย คือ ระดบัรายไดต้ ํ�ากวา่ 10,000 บาท จาํนวน 4 คน  
คิดเป็นร้อยละ 4.00 
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ตารางที� 4-6  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน (คน)  ร้อยละ 

นิสิตนกัศึกษา 4 4.00 
พนกังานบริษทัเอกชล 40 40.00 
ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 21 21.00 
ธุรกิจส่วนตวั/ อิสระ 27 27.00 
เกษียณอาย ุ 8 8.00 
อื�น ๆ  0 0 

รวม 100 100.00 
 
 จากตารางที� 4-6 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามทั7งสิ7น 100 คน โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนมากมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชล จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 รองลงมา  
คือ อาชีพธุรกิจส่วนตวั/ อิสระ จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 อาชีพ ขา้ราชการ/ พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 เกษียณอาย ุจาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00  
และอนัดบัสุดทา้ย คือ นิสิตนกัศึกษา จาํนวน4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 
 

ส่วนที� 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกบัเหตุผลในการฝากขายคอนโดมเินียม  
 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม จาํนวน 100 คน  
โดยจาํแนกตามดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน ดา้นการเปลี�ยนแปลง 
ที�อยูอ่าศยั และดา้นเหตุผลในการฝากขาย ลกัษณะคาํถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 
(Rating scale) โดยประยกุตใ์ชต้ามรูปแบบของ Likert’s scale แปลความหมาย โดยใชห้ลกัเกณฑ ์
แต่ละช่วงคะแนน ดงันี7   
 ระดบัคะแนน 5  ค่าเฉลี�ย 4.51-5.00  อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยมากที�สุด 
  ระดบัคะแนน 4  ค่าเฉลี�ย 3.51-4.50  อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยมาก 
  ระดบัคะแนน 3  ค่าเฉลี�ย 2.51-3.50  อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยปานกลาง 
  ระดบัคะแนน 2  ค่าเฉลี�ย 1.51-2.50  อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยนอ้ย 
  ระดบัคะแนน 1  ค่าเฉลี�ย 1.00-1.50  อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยนอ้ยที�สุด 

 
 



53 

ตารางที� 4-7  จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน เหตุผลในการฝากขาย     
     คอนโดมิเนียม ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ โดยจาํแนกเป็นรายขอ้ 
 

เหตุผลในการฝากขาย

คอนโดมเินียม  

ระดบัความคดิเห็น 
X  SD ระดบั ลาํดบั 

น้อยที�สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที�สุด 

1.  ไดรั้บอิทธิพลจากสื�อ
สิ�งพิมพ ์

6 
6.00% 

6 
6.00% 

32 
32.00% 

42 
42.00% 

14 
14.00% 

3.52 1.00 มาก 3 
 

2.  ไดรั้บอิทธิพลจากสื�อ
กิจกรรม 
3.  ไดรั้บอิทธิพลจากสื�อ
บุคคล 
4.  ไดรั้บอิทธิพลจากสื�อ
อิเลก็ทรอนิกส์ 

3 
3.00% 

2 
2.00 

2 
2.00 

9 
9.00% 

5 
5.00 
10 

10.00 

31 
31.00% 

12 
12.00 

19 
19.00 

49 
49.00 

50 
50.00 

38 
38.00 

8 
8.00% 

31 
31.00 

31 
31.00 

3.50 
 

4.03 
 

3.86 
 

0.88 
 

0.90 
 

1.03 
 

ปานกลาง 
 

มาก 
 

มาก 
 

4 
 

1 
 

2 

รวม (n = 100)      3.72 0.79 มาก  

 
 จากตารางดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ พบวา่ โดยภาพรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก  
( X = 3.72) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อต่อประโยชน์ที�ไดรั้บจากการฝากขาย
คอนโดมิเนียมสูงสุด อนัดบัแรก คือ คือ การไดรั้บอิทธิพลจากสื�อบุคคล มีค่าเฉลี�ยสูงสุด 
อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.03) และอนัดบัรองลงมา คือ การไดรั้บอิทธิพลจากสื�ออิเล็กทรอนิกส์  
มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.86) การไดรั้บสื�ออิทธิพลจากสื�อสิ�งพิมพ ์มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบั
มาก ( X  = 3.52) และอนัดบัสุดทา้ย คือ การไดรั้บอิทธิพลจากสื�อกิจกรรมต่าง ๆ มีค่าเฉลี�ยอยูใ่น
ระดบัปานกลาง ( X  = 3.50)  
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ตารางที� 4-8  จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน ดา้นเหตุผลในการฝากขาย    
     คอนโดมิเนียม ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน โดยจาํแนกเป็นรายขอ้  

 
 จากตารางดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน พบวา่ โดยภาพรวม มีความสาํคญั 
อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.64) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อต่อประโยชน์ที�ไดรั้บ
จากการฝากขายคอนโดมิเนียมสูงสุด อนัดบัแรก คือ การชาํระค่างวด มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก  
( X = 3.67) และอนัดบัรองลงมา คือ การผอ่นดาวน์ มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.62)  
 
ตารางที� 4-9  จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน ดา้นเหตุผลในการฝากขาย 
     คอนโดมิเนียม ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั โดยจาํแนกเป็นรายขอ้ 
 

เหตุผลในการฝากขาย

คอนโดมเินียม  

ระดบัความคดิเห็น 
X  SD ระดบั ลาํดบั 

น้อยที�สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที�สุด 

1.  การยา้ยสถานที�ทาํงาน 2 
2.00% 

14 
14.00% 

24 
24.00% 

46 
46.00% 

14 
14.00% 

3.56 0.96 มาก 2 

2.  การเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั
แบบเดิมไปสู่ที�อยูอ่าศยัแบบ
ใหม่ เช่น บา้น อาคารพาณิชย ์

1 
1.00% 

4 
4.00% 

25 
25.00% 

53 
53.00% 

17 
17.00% 

3.81 
 

0.80 
 

 

มาก 
 

 

1 

รวม (n = 100)      3.68 0.79 มาก  

 
 จากตารางดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั พบวา่ โดยภาพรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบั
มาก ( X = 3.68) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อต่อประโยชน์ที�ไดรั้บจากการฝาก
ขายคอนโดมิเนียมสูงสุด อนัดบัแรก คือ การเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยัแบบเดิมไปสู่แบบใหม่ เช่น 

เหตุผลในการฝากขาย

คอนโดมเินียม  

ระดบัความคดิเห็น 
X  SD ระดบั ลาํดบั 

น้อยที�สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที�สุด 

1.  การผอ่นดาวน์ 2 
6.00% 

8 
6.00% 

27 
32.00% 

52 
42.00% 

11 
14.00% 

3.62 0.86 มาก 2 

2.  การชาํระค่างวด 
 

0 
6.00% 

9 
6.00% 

31 
32.00% 

44 
42.00% 

16 
14.00% 

3.67 
 

0.85 
 

มาก 
 

1 

รวม (n = 100)      3.64 0.81 มาก  
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บา้น อาคารพาณิชย ์มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.81) และอนัดบัรองลงมา คือ การยา้ยสถานที�
ทาํงาน มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.56)  
 
ตารางที� 4-10  จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน ดา้นเหตุผลในการฝากขาย    
       คอนโดมิเนียม ดา้นเหตุผลในการซื7อครั7 งแรก โดยจาํแนกเป็นรายขอ้ 
 

เหตุผลในการฝากขาย

คอนโดมเินียม  

ระดบัความคดิเห็น 
X  SD ระดบั ลาํดบั 

น้อยที�สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที�สุด 

1.  ซื7อเพื�อเก็งกาํไร/ ลงทุน 
0 

0% 
7 

7.00% 
9 

9.00% 
48 

48.00% 
36 

36.00% 
4.13 0.84 มาก 1 

2.  ซื7อเพื�ออยูอ่าศยั 
 

0 
0% 

2 
2.00% 

22 
22.00% 

50 
50.00% 

26 
26.00% 

4.00 
 

0.75 
 

มาก 
 

2 

รวม (n = 100)      4.06 0.64 มาก  

 
 จากตารางดา้นเหตุผลในการซื7อครั7 งแรก พบวา่ โดยภาพรวมมีความสาํคญั 
อยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.06) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อประโยชน์ที�ไดรั้บ 
จากการฝากขายคอนโดมิเนียมสูงสุด อนัดบัแรก คือ ซื7อเพื�อเก็งกาํไร/ ลงทุน มีค่าเฉลี�ยสูงสุด 
อยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.13) และอนัดบัรองลงมา คือ ซื7อเพื�อที�อยูอ่าศยั มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก  
( X  = 4.00)  
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ตารางที� 4-11  จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน ดา้นเหตุผลในการฝากขาย   
       คอนโดมิเนียม ในภาพรวม 
 

เหตุผลในการฝากขาย

คอนโดมเินียม 

 (ภาพรวม)  

ระดบัความคดิเห็น 

X  SD ระดบั ลาํดบั น้อยที�สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที�สุด 

1.  ดา้นสื�อประชาสมัพนัธ์      3.72 0.79 มาก 2 
2.  ดา้นการเปลี�ยนแปลง
ทางการเงิน 
3.  ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�
อยูอ่าศยั 
4.  ดา้นเหตผุลในการซื7อ
ครั7 งแรก 

     3.64 
 

3.68 
 

4.06 
 

0.81 
 

0.79 
 

0.64 
 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 
 

4 
 
3 
 
1 
 

รวม (n = 100)      3.78 0.59 มาก  

 
 จากตารางที� 4-11 พบวา่ ค่าเฉลี�ยของเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียมในภาพรวม  
มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.78) (SD = 0.59) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็น 
ที�ส่งผลต่อประโยชน์ที�ไดรั้บจากการฝากขายคอนโดมิเนียมสูงสุด 4 อนัดบัแรก คือ ดา้นเหตุผล 
ในการซื7อครั7 งแรก มีค่าเฉลี�ยสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.06) รองลงมา คือ ดา้นสื�อ
ประชาสัมพนัธ์ มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.72) ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั  
มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.68) และอนัดบั 4 คือ ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน  
มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.64)    
 

ส่วนที� 3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกบัประโยชน์ที�ได้รับจริงจากการฝากขาย

คอนโดมเินียม จากบริษทั สยามพร็อพ จํากดั  
 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม จาํนวน 100 คน  
โดยจาํแนกตามประโยชน์ที�ไดรั้บในมุมมองดา้นการเงิน ประโยชน์ที�ไดรั้บในมุมมองดา้นลูกคา้ 
และประโยชน์ที�ไดรั้บในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน ลกัษณะคาํถามเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดบั (Rating scale) โดยประยกุตใ์ชต้ามรูปแบบของ Likert’s scale แปลความหมาย 
โดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนน ดงันี7   
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 ระดบัคะแนน 5  ค่าเฉลี�ย 4.51-5.00  อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยมากที�สุด 
  ระดบัคะแนน 4  ค่าเฉลี�ย 3.51-4.50  อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยมาก 
  ระดบัคะแนน 3  ค่าเฉลี�ย 2.51-3.50  อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยปานกลาง 
  ระดบัคะแนน 2  ค่าเฉลี�ย 1.51-2.50  อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยนอ้ย 
  ระดบัคะแนน 1  ค่าเฉลี�ย 1.00-1.50  อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยนอ้ยที�สุด 
 
ตารางที� 4-12  จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝาก 
      ขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นการเงิน  
  โดยจาํแนกเป็นรายขอ้ 
 

การได้รับประโยชน์จริงหลงั

ฝากขายคอนโดมเินียม จาก

บริษัท สยามพร็อพ จาํกดั 

ระดบัความคดิเห็น 

X  SD ระดบั ลาํดบั น้อยที�สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที�สุด 

1.  ท่านไดรั้บไดเ้งินกาํไรจาก
การขายทรัพยต์ามเป้าหมาย 
ที�ตอ้งการ 
2.  ท่านไดรั้บเงินจากการขาย
ทรัพยเ์ร็วเป็นที�น่าพอใจ 

1 
1.00% 

 
1 

1.00% 

3 
3.00% 

 
1 

3.00% 

12 
12.00% 

 
16 

16.00% 

56 
56.00% 

 
56 

56.00 

28 
28.00% 

 
26 

26.00% 

4.07 
 
 

4.05 

7.81 
 
 

0.74 
 

มาก 
 
 

มาก 
 

1 
 
 

2 
 

รวม (n = 100)    %  4.06 0.69 มาก 3 

 
 จากตารางมุมมองดา้นการเงิน พบวา่ โดยภาพรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก  
( X = 4.06) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ให้ความสาํคญัสูงสุด คือ ไดรั้บไดเ้งินกาํไรจาก              
การขายทรัพยต์ามเป้าหมายที�ตอ้งกา มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.07) และอนัดบัรองลงมา 
คือ ไดรั้บเงินจากการขายทรัพยเ์ร็วเป็นที�น่าพอใจ มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.05)  
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ตารางที� 4-13  จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน การไดรั้บประโยชน์จริง 
   หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นลูกคา้  
   โดยจาํแนกเป็นรายขอ้ 
 

การได้รับประโยชน์จริงหลงั

ฝากขายคอนโดมเินียม จาก

บริษัท สยามพร็อพ จาํกดั 

ระดบัความคดิเห็น 

X  SD ระดบั ลาํดบั น้อยที�สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที�สุด 

1.  บริษทัมีฐานขอ้มูลของ
อสงัหาริมทรัพย ์รวมทั7ง
รายชื�อผูจ้ะซื7อ ผูจ้ะเช่าและ
นกัลงทุนจาํนวนมาก 

2.  บริษทัเป็นตวักลางในการ
เจรจาต่อรองระหวา่งผูจ้ะซื7อ
และผูจ้ะขาย 
 

1 
1.00% 

 
 
 

1 
1.00% 

 

1 
1.00% 

 
 
 
2 

2.00% 

9 
9.00% 

 
 
 

12 
12.00% 

63 
63.00% 

 
 
 

49 
49.00% 

26 
26.00% 

 
 
 

36 
36.00% 

4.12 
 
 
 
 

4.17 
 
 

0.68 
 
 
 
 

0.79 
 
 

 มาก 
 
 
 
 

มาก 
 
 

 2 
 
 
 
 
1 

รวม (n = 100)     4.15 0.74 มาก  

  
 จากตารางมุมมองดา้นลูกคา้ พบวา่ โดยภาพรวมมีความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก  
( X = 4.14) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ให้ความสาํคญัสูงสุด คือ บริษทัเป็นตวักลาง 
ในการเจรจาต่อรองระหวา่งผูจ้ะซื7อและผูจ้ะขาย อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.17) และอนัดบัรองลงมา 
คือ บริษทัมีฐานขอ้มูลของอสังหาริมทรัพย ์รวมทั7งรายชื�อผูจ้ะซื7อ ผูจ้ะเช่าและนกัลงทุนจาํนวนมาก 
มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.12)  
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ตารางที� 4-14  จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน การไดรั้บประโยชน์จริง 
    หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้น 
    กระบวนการภายใน โดยจาํแนกเป็นรายขอ้ 
 

การได้รับประโยชน์จริงหลงั

ฝากขายคอนโดมเินียม จาก

บริษัท สยามพร็อพ จาํกดั 

ระดบัความคดิเห็น 

X  SD ระดบั ลาํดบั น้อยที�สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที�สุด 

1.  ท่านไดรั้บการติดต่อ
รายงานความคืบหนา้การฝาก
ขายตลอดเวลา 
2.  ท่านไดรั้บการบริการจาก
ตวัแทนขายอสงัหาริมทรัพย์
ที�มีความรู้ ความสามารถ 
ความรับผิดชอบ และ                       
มีจรรยาบรรณในธุรกิจ 

1 
1.00% 

 
1 

4 
3.00% 

 
1 

13 
12.00% 

 
13 

55 
56.00% 

 
39 

27 
28.00% 

 
46 

4.03 
 
 

4.28 
 

 

0.80 
 
 

0.80 
 

 
มาก 

 
 

มาก 
 
 

2 
 
 
1 

รวม (n = 100)      4.15 0.74 มาก  

 
 จากตารางมุมมองดา้นกระบวนการภายใน พบวา่ โดยภาพรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบั
มาก ( X  = 4.15) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝาก
ขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ใหค้วามสาํคญัสูงสุด อนัดบัแรก ไดรั้บการบริการ
จากตวัแทนขายอสังหาริมทรัพยที์�มีความรู้ ความสามารถ ความรับผดิชอบ และ มีจรรยาบรรณ                
ในธุรกิจ มีค่าเฉลี�ยสูงสุดอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X  = 4.28) และอนัดบัรองลงมา คือ ไดรั้บ                
การติดต่อรายงานความคืบหนา้การฝากขายตลอดเวลา มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก  
( X  = 4.03)  
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ตารางที� 4-15  จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝาก 
   ขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในภาพรวม 
 

การได้รับประโยชน์จริง 

หลงัฝากขายคอนโดมเินียม 

จากบริษัท สยามพร็อพ จาํกดั 

(ภาพรวม)  

ระดบัความคดิเห็น 

X  SD ระดบั ลาํดบั 
น้อยที�สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที�สุด 

1.  มุมมองดา้นการเงิน      4.06 0.69 มาก 3 

2.  มุมมองดา้นลูกคา้ 
3.  มุมมองดา้นกระบวน 
การภายใน 

     4.14 
4.15 

 

0.68 
0.74 

 

มาก 
มาก 

 

2 
1 

รวม (n = 100)      4.12 0.61 มาก  

 
 จากตารางที� 4-15 พบวา่ ค่าเฉลี�ยของการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.12) (SD = 0.61) เมื�อพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั 
สยามพร็อพ จาํกดั ใหค้วามสําคญัสูงสุด 3 อนัดบั คือ มุมมองดา้นกระบวนการภายใน ค่าเฉลี�ยสูงสุด
อยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.15) รองลงมา คือ มุมมองดา้นลูกคา้ มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.14) 
และอนัดบั 3 คือ มุมมองดา้นการเงิน มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.06)  

 

ส่วนที� 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน     

 ในการทดสอบสมมติฐานครั7 งนี7  ในส่วนของปัจจยัส่วนบุคคล ผูท้าํการวจิยัได ้                          
ทาํการวเิคราะห์ทางสถิติในการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลี�ยของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม              
โดยใช ้Independent sample t-test และการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลี�ยของกลุ่มตวัอยา่ง
มากกวา่ 2 กลุ่ม โดยใช ้One-way ANOVA f-test ในกรณีที�พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญั            
ทางสถิติ จะทาํการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือระดบัความเชื�อมั�น 
95% โดยใชว้ธีิ Least significant difference (LSD) เพื�อเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยกลุ่มตวัอยา่ง 
 ส่วนการศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลในการฝากขายของคอนโดมิเนียม  
ที�ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั  
โดยใชก้ารวเิคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple linear regression analysis)  
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 ในการวเิคราะห์กาํหนดค่าระดบัความเชื�อมั�นที� 95 % หรือกาํหนดค่านยัสาํคญัทางสถิติ 
(α) ที�ระดบั 0.05 โดยพิจารณาเงื�อนไขการยอมรับ หรือปฏิเสธสมมติฐาน ดงันี7   
 1.  หาค่าความน่าจะเป็น (P-value) ที�คาํนวณไดจ้ากโปรแกรม ถา้มีค่ามากกวา่ค่าระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติ (α) จะยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  
 2.  หาค่าความน่าจะเป็น (P-value) ที�คาํนวณไดจ้ากโปรแกรม ถา้มีค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบั
ค่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติ (α) จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  
 การแปลความหมายการวิเคราะห์สมการทาํนายความสัมพนัธ์ จะแปลความหมาย
การศึกษาระดบัความสัมพนัธ์ จากค่า R 2 หรือ Adjusted R2 โดยใชห้ลกัเกณฑ ์ดงันี7   
 ค่า R2 หรือ Adjusted R2 ค่าใกล ้1 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระสัมพนัธ์กบัตวัแปรตามมาก 
 ค่า R2 หรือ Adjusted R2 ค่าใกล ้0 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระสัมพนัธ์กบัตวัแปรตามนอ้ย 
 สมมติฐานที� 1 เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง 
หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยาพร็อพ จาํกดั 
 สมมติฐานที� 1.1 เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง 
หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั  
 สมมติฐานที� 1.2 เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง 
หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นการเงิน 
 สมมติฐานที� 1.3 เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง 
หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นลูกคา้ 
 สมมติฐานที� 1.4 เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง 
หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน 
 สมมติฐานที� 1.1 เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง 
หลงัฝากขายคอนมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั  
 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั     
 H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
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ตารางที� 4-16   ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใชก้ารวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหุขั7นตอน    

   (Multiple regression analysis) ในการวเิคราะห์ เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียม 
    4 ดา้น กบัการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม  
   จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 

 

เหตุผลการฝากขาย
คอนโดมิเนียม 4 ด้าน 

Unstandardized 
coefficients 

Standardized 
coefficients T Sig. 

Collinearity  
statistics 

B SE Beta Tolerance VIF 
ค่าคงที� 1.385 .319  4.347 .000*   
1.  ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ .316 .079 .404 4.020 .000* .537 1.861 
2.  ดา้นการเปลี�ยนแปลง
ทางการเงิน 

-.013 .074 -.017 -.172 .864 .575 1.739 

3.  ดา้นการเปลี�ยแปลงที�อยู่
อาศยั 
4.  เหตุผลในการซื7อครั7 งแรก 

.091 
 

.312 

.077 
 

.083 

.116 
 

.326 

1.187 
 

3.754 

.238 

 

.000* 

.569 
 

.722 

1.758 
 

1.386 
R .696       
R Square .484       
Adjusted R Square .463       
Durbin Watson 1.450       
F ratio       

*P-value ≤ 0.05          
 
 จากตารางที� 4-16 การทดสอบเงื�อนไขของ Multiple regression analysis พบวา่             
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยาพร็อพ จาํกดัไม่เกิดปัญหา 
Multicollinearity เนื�องจากค่า Toleranceทุกตวัแปร มีค่ามากวา่ 0.1 และค่า VIF ทุกตวัแปร 
มีค่านอ้ยกวา่ 10 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 ค่าสัมประสิทธิL สหสัมพนัธ์ R ระหวา่งตวัแปรการวิเคราะห์เหตุผลในการฝากขาย
คอนโดมิเนียม 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน  
ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั และเหตุผลในการซื7อครั7 งแรก ซึ� งเท่ากบั 0.696 ดงันั7น เหตุผล                      
ในการฝากขายคอนโดมิเนียม 4 ดา้นส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม            
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั โดยมีค่า R Square เท่ากบั 0.484 หรือ ร้อยละ 48.4 
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 การทดสอบค่าสถิติทดสอบ F ปรากฏวา่ ค่า Sig. = 0.000 ซึ� งนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั 0.05 
แสดงวา่มีตวัแปรตน้ คือ เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมอยา่งนอ้ย 1 ตวั ที�สามารถทาํนายผล 
การเปลี�ยนแปลงของตวัแปรตาม คือ การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม  
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
 สมการ Multiple linear regression ดงันี7   
 Unstandardized Ŷ = 1.385 + 0.316 (X1) +-0.013 (X2) + 0.091 (X3) + 0.312 (X4)  
 เมื�อ Ŷ = การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
   X1 = ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์     
   X2 = ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน 
   X3 = ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั 
   X4 = เหตุผลในการซื7อครั7 งแรก 
 สมมติฐานที� 1.2 เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง 
หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นการเงิน 
 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นการเงิน 
 H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นการเงิน 
 
ตารางที� 4-17  ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใชก้ารวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหุขั7นตอน  
   (Multiple regression analysis) ในการวเิคราะห์การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
   คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นการเงิน 
 

เหตุผลการฝากขาย

คอนโดมิเนียม 4 ด้าน 

Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B SE Beta Tolerance VIF 

ค่าคงที� 1.433 .385  3.725 .000*   
1.  ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ .419 .095 .475 4.410 .000* .537 1.861 
2.  ดา้นการเปลี�ยนแปลง
ทางการเงิน 

-.048 .090 -.056 -.538 .592 .575 1.739 
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ตารางที� 4-17  (ต่อ) 
 

เหตุผลการฝากขาย
คอนโดมิเนียม 4 ด้าน 

Unstandardized 
coefficients 

Standardized 
coefficients T Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B SE Beta Tolerance VIF 
3.  ดา้นการเปลี�ยแปลงที�
อยูอ่าศยั 
4.  เหตุผลในการซื7อ            
ครั7 งแรก 

.070 
 

.242 

.092 
 

1.00 

.079 
 

.225 

.756 
 

2.414 

.451 
 

.018* 

.569 
 

.722 

1.758 
 

1.386 

R .638       
R Square .406       
Adjusted R Square .381       
Durbin Watson 2.192       
F ratio       

*P-value ≤ 0.05 
 
 จากตารางที� 4-17 การทดสอบเงื�อนไขของ Multiple regression analysis พบวา่เหตุผล 
ในการฝากขายคอนโดมิเนียม และ การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั 
สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นการเงิน ไม่เกิดปัญหา Multicollinearity เนื�องจากค่า Tolerance 
ทุกตวัแปร มีค่ามากวา่ 0.1 และค่า VIF ทุกตวัแปรมีค่านอ้ยกวา่ 10 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระ 
ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 ค่าสัมประสิทธิL สหสัมพนัธ์ R ระหวา่งตวัแปรเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม  
และ การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมอง
ดา้นการเงิน ซึ� งเท่ากบั 0.638 ดงันั7น เหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียมกบัการไดรั้บประโยชน์
จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นการเงิน  
โดยมีค่า R Square เท่ากบั 0.406 หรือ ร้อยละ 40.6 
 การทดสอบค่าสถิติทดสอบ F ปรากฏวา่ ค่า Sig. = 0.000 ซึ� งนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั 0.05 
แสดงวา่มีตวัแปรตน้ คือ เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมอยา่งนอ้ย 1 ตวั ที�สามารถทาํนาย                  
ผลการเปลี�ยนแปลงของตวัแปรตาม คือ การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จาก
บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นการเงิน  
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 สมการ Multiple linear regression ดงันี7   
 Unstandardized Ŷ = 1.433 + 0.419 (X1) +-0.048 (X2) + 0.070 (X3) + 0.242 (X4)  
 เมื�อ Ŷ = การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ 
จาํกดั ในมุมมองดา้นการเงิน       
   X1 = ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์     
   X2 = ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน 
   X3 = ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั 
   X4 = เหตุผลในการซื7อครั7 งแรก 
 สมมติฐานที� 1.3 เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง 
หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นลูกคา้ 
 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นลูกคา้ 
 H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นลูกคา้ 
 

ตารางที� 4-18  ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใชก้ารวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหุขั7นตอน  
    (Multiple regression analysis) ในการวเิคราะห์การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
   คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นลูกคา้ 

 

เหตุผลการฝากขาย

คอนโดมิเนียม 4 ด้าน 

Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B SE Beta Tolerance VIF 

ค่าคงที� 1.672 .410  4.082 .000*   
1.  ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ .236 .101 .273 2.336 .022* .537 1.861 
2.  ดา้นการเปลี�ยนแปลง
ทางการเงิน 

.037 .095 .043 .383 .703 .575 1.739 

3.  ดา้นการเปลี�ยแปลง                  
ที�อยูอ่าศยั 

.084 
 

.099 
 

.097 
 

.885 
 

.395 
 

.569 
 

1.758 
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ตารางที� 4-18  (ต่อ) 
 

เหตุผลการฝากขาย

คอนโดมิเนียม 4 ด้าน 

Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B SE Beta Tolerance VIF 

4.  เหตุผลในการซื7อครั7 ง
แรก 

.283 .107 .266 2.641 .010* .722 1.386 

R .552       
R Square .305       
Adjusted R Square .276       
Durbin Watson 1.583       
F ratio       

*P-value ≤ 0.05 
 
 จากตารางที� 4-18 การทดสอบเงื�อนไขของ Multiple regression analysis พบวา่                
เหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม และ การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม  
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นลูกคา้ ไม่เกิดปัญหา Multicollinearity เนื�องจากค่า 
Tolerance ทุกตวัแปร มีค่ามากวา่ 0.1 และค่า VIF ทุกตวัแปรมีค่านอ้ยกวา่ 10 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระ
ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 ค่าสัมประสิทธิL สหสัมพนัธ์ R ระหวา่งตวัแปรเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม  
และการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั  
ในมุมมองดา้นลูกคา้ ซึ� งเท่ากบั 0.552 ดงันั7น เหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม กบัการไดรั้บ
ประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นลูกคา้  
โดยมีค่า R Square เท่ากบั 0.305 หรือ ร้อยละ 30.5 
 การทดสอบค่าสถิติทดสอบ F ปรากฏวา่ ค่า Sig. = 0.000 ซึ� งนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั 0.05 
แสดงวา่มีตวัแปรตน้ คือ เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมอยา่งนอ้ย 1 ตวั ที�สามารถทาํนาย                 
ผลการเปลี�ยนแปลงของตวัแปรตาม คือ การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม  
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นลูกคา้ 
  สมการ Multiple linear regression ดงันี7   
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  Unstandardized Ŷ = 1.672 + 0.236 (X1) + 0.037 (X2) + 0.084 (X3) + 0.283 (X4)  
  เมื�อ Ŷ = การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั 
สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นลูกคา้      
    X1 = ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์     
    X2 = ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน 
    X3 = ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั 
    X4 = เหตุผลในการซื7อครั7 งแรก 
 สมมติฐานที� 1.4 เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง                                 
หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน 
 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน 
 H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน 
 
ตารางที� 4-19  ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใชก้ารวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหุขั7นตอน  
   (Multiple regression analysis) ในการวเิคราะห์การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
   คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน 
 

เหตุผลการฝากขาย

คอนโดมิเนียม 4 ด้าน 

Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B SE Beta Tolerance VIF 

ค่าคงที� 1.049 .405  2.588 .011*   
1.  ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ .293 .100 .313 2.931 .000* .537 1.861 
2.  ดา้นการเปลี�ยนแปลง
ทางการเงิน 

-.027 .094 -.029 -.281 .779 .575 1.739 

3.  ดา้นการเปลี�ยแปลงที�
อยูอ่าศยั 
4.  แหตุผลในการซื7อ 
ครั7 งแรก 

.118 
 

.412 

.097 
 

.106 

1.26 
 

.359 

1.216 
 

3.892 

.227 
 

.004* 

.569 
 

.722 

1.758 
 

1.386 
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ตารางที� 4-19  (ต่อ) 
 

เหตุผลการฝากขาย

คอนโดมิเนียม 4 ด้าน 

Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B SE Beta Tolerance VIF 

R .645       
R Square .416       
Adjusted R Square .392       
Durbin Watson 1.310       
F ratio       

*P-value ≤ 0.05 
 
 จากตารางที� 4-19 การทดสอบเงื�อนไขของ Multiple regression analysis พบวา่ เหตุผล
การฝากขายคอนโดมิเนียมและการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั 
สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน ไม่เกิดปัญหา Multicollinearity เนื�องจาก              
ค่า Toleranceทุกตวัแปร มีค่ามากวา่ 0.1 และค่า VIF ทุกตวัแปรมีค่านอ้ยกวา่ 10 แสดงวา่                  
ตวัแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 ค่าสัมประสิทธิL สหสัมพนัธ์ R ระหวา่งตวัแปรเหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผล 
ต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมอง
ดา้นกระบวนการภายใน ซึ� งเท่ากบั 0.645 ดงันั7น เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมกบัการไดรั้บ
ประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมอง                               
ดา้นกระบวนการภายในโดยมีค่า R Square เท่ากบั 0.416 หรือ ร้อยละ 41.6 
 การทดสอบค่าสถิติทดสอบ F ปรากฏวา่ ค่า Sig. = 0.000 ซึ� งนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั 0.05 
แสดงวา่มีตวัแปรตน้ คือ เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมอยา่งนอ้ย 1 ตวั ที�สามารถทาํนายผล 
การเปลี�ยนแปลงของตวัแปรตาม คือ การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม  
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน    
 สมการ Multiple linear regression ดงันี7   
 Unstandardized Ŷ = 1.049 + 0.293 (X1) +-.027 (X2) + 0.118 (X3) + 0.412 (X4)  
 เมื�อ Ŷ = การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ 
จาํกดั ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน  
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   X1 = ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์     
   X2 = ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน 
   X3 = ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั 
   X4 = เหตุผลในการซื7อครั7 งแรก 
 
ตารางที� 4-20  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน

ที� 
สมมติฐาน Sig. 

ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

1.1.1 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ดา้นสื�อ
ประชาสัมพนัธ์ 
H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ            
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ดา้นสื�อ
ประชาสัมพนัธ์ 

0.000 ปฏิเสธสมมติฐาน 
(Ho)  

1.1.2 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ดา้นการเปลี�ยนแปลง
ทางการเงิน 
H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ           
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ดา้นการเปลี�ยนแปลง
ทางการเงิน 

0.864 ยอมรับสมมติฐาน 
(Ho)  

1.1.3 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ดา้นการเปลี�ยนแปลง
ที�อยูอ่าศยั 

0.238 ยอมรับสมมติฐาน 
(Ho)  
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ตารางที� 4-20  (ต่อ) 
 

สมมติฐาน

ที� 
สมมติฐาน Sig. 

ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

 

H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ             
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั จาํกดั ดา้นการ
เปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั 

  

1.1.4 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ดา้นเหตุผลในการซื7อ
ครั7 งแรก 
H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ            
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั จาํกดั ดา้นเหตุผลใน
การซื7อครั7 งแรก 

0.000 ปฏิเสธสมมติฐาน 
(Ho)  

1.2.1 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นการเงิน ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ 
H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ            
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นการเงิน ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ 

0.000 ปฏิเสธสมมติฐาน 
(Ho)  

1.2.2 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นการเงิน ดา้นการเปลี�ยนแปลงทาง
การเงิน 

0.592 ยอมรับสมมติฐาน 
(Ho)  
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ตารางที� 4-20  (ต่อ) 
 

สมมติฐาน

ที� 
สมมติฐาน Sig. 

ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

 

H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ           
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นการเงิน ดา้นการเปลี�ยนแปลงทาง
การเงิน 

  

1.2.3 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นการเงิน ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยู่
อาศยั H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นการเงิน ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยู่
อาศยั 

0.451 ยอมรับสมมติฐาน 
(Ho)  

1.2.4 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ          
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ          
ในมุมมองดา้นการเงิน ดา้นเหตุผลในการซื7อครั7 งแรก 
H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ            
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นการเงิน ดา้นเหตุผลในการซื7อครั7 งแรก 

0.018 ปฏิเสธสมมติฐาน 
(Ho)  

1.3.1 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นลูกคา้ ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ 

0.022 ปฏิเสธสมมติฐาน 
(Ho)  
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ตารางที� 4-20  (ต่อ) 
 

สมมติฐาน

ที� 
สมมติฐาน Sig. 

ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

 

H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ             
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นลูกคา้ ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ 

  

1.3.2 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นลูกคา้ ดา้นการเปลี�ยนแปลง                   
ทางการเงิน 
H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ           
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นลูกคา้ ดา้นการเปลี�ยนแปลงทาง
การเงิน 

0.703 ยอมรับสมมติฐาน 
(Ho)  

1.3.3 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นลูกคา้ ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั 
H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ          
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นลูกคา้ ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั 

0.395 ยอมรับสมมติฐาน 
(Ho)  

1.3.4 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นลูกคา้ ดา้นเหตุผลในการซื7อครั7 งแรก 

0.010 ปฏิเสธสมมติฐาน 
(Ho)  
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ตารางที� 4-20  (ต่อ) 
 

สมมติฐาน

ที� 
สมมติฐาน Sig. 

ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

 

H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ             
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นลูกคา้ ดา้นเหตุผลในการซื7อครั7 งแรก 

  

1.4.1 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน ดา้นสื�อ
ประชาสัมพนัธ์ 
H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ           
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั มุมมองดา้น
กระบวนการภายใน ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ 

0.004 ปฏิเสธสมมติฐาน 
(Ho)  

1.4.2 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ          
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บใน
มุมมองดา้นกระบวนการภายใน ดา้นการเปลี�ยนแปลง
ทางการเงิน 
H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ            
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั มุมมองดา้น  
กระบวนการภายใน ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน 

0.779 ยอมรับสมมติฐาน 
(Ho)  

1.4.3 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน                               
ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั 

0.227 ยอมรับสมมติฐาน 
(Ho)  
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ตารางที� 4-20  (ต่อ) 
 

สมมติฐาน

ที� 
สมมติฐาน Sig. 

ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

 

H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ               
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั มุมมองดา้น
กระบวนการภายใน ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั 

  

1.4.4 H0: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมไม่ส่งผลต่อ
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในประโยชน์ที�ไดรั้บ
ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน ดา้นเหตุผลใน
การซื7อครั7 งแรก 
H1: เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อ           
การไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม 
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั มุมมองดา้น
กระบวนการภายใน ดา้นเหตุผลในการซื7อครั7 งแรก 

0.000 ปฏิเสธสมมติฐาน 
(Ho)  
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บทที� 5 

สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวจิยัเรื�อง ความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม 
กบัการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จาก บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั เป็นการวจิยั
เชิงปริมาณ (Quantitative research) มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาถึงเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม
กบัการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จาก บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
 กลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการวจิยัครั> งนี> เป็นกลุ่มลูกคา้ที�เคยใชบ้ริการฝากขายคอนโดมิเนียม
ในเขตอาํเภอศรีราชา กบั บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั จาํนวน 100 ราย โดยผูท้าํการวจิยัใชว้เิธีเก็บ
ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) ที�ผูว้จิยัและผูช่้วยวจิยัเก็บขอ้มูล และไดรั้บแบบสอบถาม
กลบัคืนมา คิดเป็นร้อยละ 100 มาทาํการวเิคราะห์โดยวธีิการทางสถิติ ซึ� งผูว้จิยัไดน้าํขอ้มูล 
ไปทาํการประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) 
สถิติที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ ความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ย และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน  
สถิติทดสอบความเชื�อมั�นของแบบสอบถามสูตรสัมประสิทธิN แอลฟ่าครอนบคั สถิติทดสอบ
สมมติฐานโดยใช ้Multiple linear regression analysis 
 ผูว้จิยัไดท้าํการสรุปโดยแบ่งเป็น 4 หวัขอ้ ไดแ้ก่  
 1.  สรุปผลการวจิยั 
 2.  อภิปรายผลการวจิยั 
 3.  ขอ้เสนอแนะในการวจิยั 
 4.  ขอ้เสนอแนะสาํหรับงานวิจยัครั> งต่อไป 

 

สรุปผลการวจัิย 
 ส่วนที� 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากเป็นเพศหญิง จาํนวน 56 คน  
คิดเป็นร้อยละ 56.00 และเพศชาย จาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 ส่วนมากอาย ุ31-40 ปี 
จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 ดา้นสถานภาพส่วนมากมีสถานภาพสมรส จาํนวน 47 คน  
คิดเป็นร้อยละ 47.00 ดา้นระดบัการศึกษามีระดบัปริญญาตรี จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 
ดา้นรายไดมี้รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนอยูใ่นระดบั 20,001-30,000 บาท จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.00 ดา้นอาชีพมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมากที�สุด จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00  
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 ส่วนที� 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกบัเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียมที�ส่งผลต่อ

การได้รับประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษัท สยามพร็อพ จํากดั   
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม โดยภาพรวม                             
มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.78) (SD = 0.59) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็น 
ที�ส่งผลต่อประโยชน์ที�ไดรั้บจากการฝากขายคอนโดมิเนียมสูงสุด 4 อนัดบัแรก คือ ดา้นเหตุผล 
ในการซื>อครั> งแรก มีค่าเฉลี�ยสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.06) รองลงมา คือ ดา้นสื�อ
ประชาสัมพนัธ์ มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.72) ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั  
มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.68) และอนัดบั 4 คือ ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน  
มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.64)  
 1.  ดา้นเหตุผลในการซื>อครั> งแรก มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.06) เมื�อพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อประโยชน์ที�ไดรั้บจากการฝากขายคอนโดมิเนียมสูงสุด  
อนัดบัแรก คือ ซื>อเพื�อเก็งกาํไร/ ลงทุน มีค่าเฉลี�ยสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.13)  
และอนัดบัรองลงมา คือ ซื>อเพื�อที�อยูอ่าศยั มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.00)  
 2.  ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.72) เมื�อพิจารณา 
เป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อต่อประโยชน์ที�ไดรั้บจากการฝากขายคอนโดมิเนียมสูงสุด 
อนัดบัแรก คือ การไดรั้บอิทธิพลจากสื�อบุคคล มีค่าเฉลี�ยสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.03)  
และอนัดบัรองลงมา คือ การไดรั้บอิทธิพลจากสื�ออิเล็กทรอนิกส์ มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก  
( X = 3.86) การไดรั้บสื�ออิทธิพลจากสื�อสิ�งพิมพ ์มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.52)  
และอนัดบั 4 คือ การไดรั้บอิทธิพลจากสื�อกิจกรรมต่าง ๆ มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัปานกลาง  
( X = 3.50)  
 3.  ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.68) 
เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อต่อประโยชน์ที�ไดรั้บจากการฝากขาย
คอนโดมิเนียมสูงสุด อนัดบัแรก คือ การเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยัแบบเดิมไปสู่แบบใหม่  
เช่น บา้น อาคารพาณิชย ์มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.81) และอนัดบัรองลงมา  
คือ การยา้ยสถานที�ทาํงาน มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.56)  
 4.  ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.64)  
เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อต่อประโยชน์ที�ไดรั้บจากการฝากขาย
คอนโดมิเนียมสูงสุด อนัดบัแรก คือ การชาํระค่างวด มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.67)  
และอนัดบัรองลงมา คือ การผอ่นดาวน์ มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.62)  
 



77 

 ส่วนที� 3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกบัการได้รับประโยชน์จริงหลังฝากขาย

คอนโดมิเนียม จากบริษัท สยามพร็อพ จํากดั  
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม  
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั โดยภาพรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.12) (SD = 0.61) 
เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ให้ความสาํคญัสูงสุด 3 อนัดบั คือ มุมมอง 
ดา้นกระบวนการภายใน ค่าเฉลี�ยสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.15) รองลงมา คือ มุมมองดา้นลูกคา้ 
มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.14) และอนัดบั 3 คือ มุมมองดา้นการเงิน มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบั
มาก ( X  = 4.06)  
 1.  มุมมองดา้นกระบวนการภายใน มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.15)  
เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขาย
คอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ให้ความสาํคญัสูงสุด อนัดบัแรก ไดรั้บการบริการ 
จากตวัแทนขายอสังหาริมทรัพยที์�มีความรู้ ความสามารถ ความรับผดิชอบ และ มีจรรยาบรรณ 

ในธุรกิจ มีค่าเฉลี�ยสูงสุดอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X  = 4.28) และอนัดบัรองลงมา คือ ไดรั้บการ
ติดต่อรายงานความคืบหนา้การฝากขายตลอดเวลา มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.03)  
 2.  มุมองดา้นลูกคา้ มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.14) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั 
สยามพร็อพ จาํกดั ใหค้วามสําคญัสูงสุด คือ บริษทัเป็นตวักลางในการเจรจาต่อรองระหวา่งผูจ้ะซื>อ
และผูจ้ะขาย อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.17) และอนัดบัรองลงมา คือ บริษทัมีฐานขอ้มูล 

ของอสังหาริมทรัพย ์รวมทั>งรายชื�อผูจ้ะซื>อ ผูจ้ะเช่าและนกัลงทุนจาํนวนมาก มีค่าเฉลี�ย 
อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.12)  
 3.  มุมมองดา้นการเงิน มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X  = 4.06) เมื�อพิจารณา 
เป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม  
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ใหค้วามสาํคญัสูงสุด คือ ไดรั้บไดเ้งินกาํไรจากการขายทรัพย ์
ตามเป้าหมายที�ตอ้งการ มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.07) และอนัดบัรองลงมา คือ ไดรั้บเงิน
จากการขายทรัพยเ์ร็วเป็นที�น่าพอใจ มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.05)  
 ส่วนที� 4 ผลการทดสอบสมติฐาน     

 สมมติฐานที� 1 เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง 
หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
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 สมมติฐานที� 1.1  เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง 
หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั พบวา่ ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน 
ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั ไม่ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม  
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ และเหตุผลในการซื>อครั> งแรก  
ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั
 สมมติฐานที� 1.2 เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง 
หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นการเงิน  
พบวา่ ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั ไม่ส่งผลต่อการไดรั้บ
ประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ 
และเหตุผลในการซื>อครั> งแรก ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม  
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
 สมมติฐานที� 1.3 เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง 
หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นลูกคา้  
พบวา่ ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั ไม่ส่งผลต่อการไดรั้บ
ประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ 
และเหตุผลในการซื>อครั> งแรก ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม  
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
 สมมติฐานที� 1.4 เหตุผลการฝากขายคอนโดมิเนียมส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริง 
หลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน  
พบวา่ ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั ไม่ส่งผลต่อการไดรั้บ
ประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ 
และเหตุผลในการซื>อครั> งแรก ส่งผลต่อการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม  
จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั 
 

อภิปรายผลการวจัิย 
 จากการศึกษาเรื�อง ความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม 
กบัการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จาก บริษทั สยามพร็อพ จาํกดั  
สามารถอภิปรายผลการวิจยัได ้ดงันี>   
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบั เหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียมที�ส่งผลต่อการไดรั้บ
ประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จากบริษทั สยามพร็อพ จาํกดั โดยภาพรวมมีความสาํคญั
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อยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ประเด็นที�ส่งผลต่อประโยชน์ที�ไดรั้บจากการฝากขาย
คอนโดมิเนียมสูงสุด 4 อนัดบัแรก คือ ดา้นเหตุผลในการซื>อครั> งแรก รองลงมา คือ ดา้นสื�อ
ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั และอนัดบั 4 คือ ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน 
 1.  ดา้นเหตุผลในการซื>อครั> งแรก ประเด็นที�ส่งผลต่อประโยชน์ที�ไดรั้บจากการฝากขาย
คอนโดมิเนียมสูงสุด อนัดบัแรก คือ การซื>อคอนโดมิเนียมเพื�อเก็งกาํไร/ ลงทุน รองลงมา  
คือ การซื>อคอนโดมิเนียมเพื�อที�อยูอ่าศยั ซึ� งสอดคลอ้งกบั พลัลภ กฤตยานวชั (2550, หนา้ 46-47)  
และเพชรี ขมุทรัพย ์(2544, หนา้ 1-2) พบวา่ การลงทุน คือ การซื>ออสังหาริมทรัพยห์รือหลกัทรัพย ์
ของบุคคลหรือสถาบนัซึ� งใหผ้ลตอบแทนเป็นสัดส่วนกบัความเสี�ยงตลอดเวลาอนัยาวนาน 
ประมาณ 10 ปี แต่อยา่งตํ�าไม่ตํ�ากวา่ 3 ปี และผูซื้>อที�อยูอ่าศยัก็เพื�อนาํไปใหผู้อื้�นเช่าหารายได ้
จากการเช่าโดยเฉพาะซึ�งอาจไดรั้บประโยชน์ที�ดีกวา่การฝากเงินธนาคารหรือการลงทุนแบบอื�น 
และยงัสอดคลอ้งกบั ศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย ์ธอส. (2552) ไดก้ล่าวถึง ภาพรวมของตลาดอาคาร
ชุดมีประมาณ 60% ที�ซื>อเป็นที�อยูอ่าศยัของตนเอง 20% ที�ซื>อเพื�อการลงทุน เช่น ปล่อยใหเ้ช่า  
ซึ� งมีผลตอบแทนดีกวา่ฝากเงินกบัธนาคาร และอีก 20% ซื>อเพื�อการขายต่อหากาํไร 
 2.  ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ พบวา่ ประเด็นที�ส่งผลต่อประโยชน์ที�ไดรั้บจากการฝากขาย
คอนโดมิเนียมสูงสุด อนัดบัแรก คือ การไดรั้บอิทธิพลจากสื�อบุคคล รองลงมา คือ สื�ออิเล็กทรอนิกส์ 
สื�อสิ�งพิมพ ์และสื�อกิจกรรม ตามลาํดบั สอดคลอ้งกบัการวจิยัของ Nielsen Company (2011) สาํรวจ
สื�อที�มีอิทธิพลทางการตลาด พบวา่ บุคคลเป็นแหล่งขอ้มูลที�มีอิทธิพลมากที�สุดในการตดัสินใจ
โดยเฉพาะคนใกลชิ้ด เช่น ญาติพี�นอ้ง เพื�อนฝงู คนที�รู้จกั เป็นตน้ ซึ� งเป็นการยอมรับวา่ปัจเจกชนมี
อิทธิพลทางการตลาดมากกวา่สื�อการตลาดแบบเดิม เช่น โทรทศัน์ วทิยุ หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ 
นอกจากนี> สื�ออินเทอร์เน็ต ไดแ้ก่ เฟสบุค๊และยทููป สนบัสนุนการใชสื้�อบุคคลในการประชาสัมพนัธ์
ได ้อยา่งกวา้งขวาง   
 3.  ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั พบวา่ ประเด็นที�ส่งผลต่อประโยชน์ที�ไดรั้บ                  
จากการฝากขายคอนโดมิเนียมสูงสุด อนัดบัแรก คือ การเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยัแบบเดิมไปสู่           
แบบใหม่ เช่น บา้น อาคารพาณิชย ์รองลงมา คือ การยา้ยสถานที�ทาํงาน สอดคลอ้งกบั เษกศิริ              
ยางเดิม (2556) ไดศึ้กษาเรื�อง เหตุผลการฝากขายบา้นและรูปแบบบา้นใหม่ของผูอ้ยูอ่าศยับา้นเดี�ยว: 
กรณีศึกษาผูฝ้ากขายบา้นมือสองผา่นบริษทั บี.ซี.พี. เฮา้ส์ซิ�ง จาํกดั กล่าววา่ เหตุผลการเปลี�ยนแปลง
ที�อยูที่�พบมากที�สุด คือ ปัญหาดา้นกายภาพที�อยูอ่าศยัและปัญหาดา้นการเดินทางที� 52% โดยพบวา่ 
ผูที้�ตอ้งการที�อยูใ่หญ่ขึ>นส่วนมากเป็นครอบครัวขยาย จึงยา้ยไปอยูบ่า้นเดี�ยวที�มีพื>นที�และบริเวณ
กวา้งขึ>น ขณะที�กลุ่มที�ตอ้งการที�อยูเ่ล็กลงนั>นมีผูอ้ยูอ่าศยัไม่เกิน 3 คน และมีขอ้จาํกดัดา้นเศรษฐกิจ
ทั>งจากการหยา่ร้างและค่าใชจ่้ายบุตรที�เพิ�มขึ>นจึงยา้ยไปอยูที่�อยูข่นาดเล็กลงทั>งบา้นเดี�ยว 
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คอนโดมิเนียมและราคาถูกลงกวา่ครึ� งของที�เคยอาศยัอยู ่ส่วนปัญหาการเดินทางนั>นมีผลมาจาก           
การอยูอ่าศยัชานเมืองที�ขณะนั>นการคมนาคมยงัไม่สะดวก อีกทั>งการจราจรติดขดัมากขึ>นโดยพบวา่
กลุ่มตวัอยา่งมากถึง 50% ใชเ้วลาในการเดินทางมากกวา่ 1ชั�วโมง ซึ� งส่งผลกระทบต่อบุตรที�อยูใ่น
วยัเรียนจึงทาํให้เกิดการยา้ยที�อยูเ่ขา้ไปทาํเลใกลเ้มืองมากขึ>นแต่จะยา้ยไปทาํเลที�ใกลก้นั พบนอ้ยที�
ยา้ยขา้มทาํเล อีกทั>งยงัคงเลือกที�จะอาศยับา้นเดี�ยว เช่นเคย 

 4.  ดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน พบวา่ ประเด็นที�ส่งผลต่อประโยชน์ที�ไดรั้บ 
จากการฝากขายคอนโดมิเนียมสูงสุด อนัดบัแรก คือ การชาํระค่างวด รองลงมา คือ การผอ่นดาวน์ 
ซึ� งสอดคลอ้งกบั ปณิฉทั จนัทนขจรฟุ้ง (2545) ไดศึ้กษาเรื�อง การศึกษาส่วนประสมการตลาด 
ของนายหนา้บา้นมือสองในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ บริษทันายหนา้ 
จะมีลูกคา้อยู ่2 กลุ่ม คือ กลุ่มของผูที้�มีอสังหาริมทรัพย ์(บา้น) อยูใ่นมือและตอ้งการเปลี�ยนเป็นเงิน 
หรือที�เรียกวา่ “ผูฝ้ากขาย” กบักลุ่มของผูที้�มีเงินแต่ตอ้งการเปลี�ยนสภาพเป็นอสังหาริมทรัพย ์(บา้น) 
หรือ “ผูซื้>อ” มีบา้นมือสองเป็นจาํนวนมากเขา้สู่ตลาดเพื�อรอการขายจากบริษทันายหนา้ 
อนัเป็นผลมาจากที�มีคนตกงานมากขึ>น คนกลุ่มนี>อยูใ่นระหวา่งการผอ่นชาํระลดลงทาํใหต้อ้งทิ>ง
ดาวน์ นอกจากนี>  บางส่วนที�กาํลงัผอ่นส่งกบัสถาบนัการเงินที�กูย้มืมาตอ้งปล่อยบา้นออกขาย 
ในราคาถูก บา้นเหล่านี>กลายเป็นบา้นมือสองที�รอขายในตลาดกลายเป็นภาระทั>งสถาบนัการเงิน 
และเจา้ของโครงการเป็นอยา่งยิ�ง ขณะที�ผูซื้>อบา้นก็สูญทั>งบา้นและเงิน เพราะถูกยดึบา้นหรือเงิน
ดาวน์เนื�องจากขายการผอ่นชาํระ ทาํใหภ้าระหนี> สินพอกพูนและยงัถูกฟ้องร้อง ดงันั>น ทางออก 
ของทุกฝ่ายจึงตอ้งใชช่้องทางของบริษทันายหนา้คา้อสังหาริมทรัพยใ์หเ้ป็นประโยชน์ 
โดยเป็นคนกลางจบัคู่ผูมี้กาํลงัซื>อและผูข้ายใหพ้บกนัโดยเร็ว 

 

ข้อเสนอแนะในการวจัิย 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลผลการศึกษาเรื�อง ความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลในการฝากขาย
คอนโดมิเนียมกบัการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม จาก บริษทั สยามพร็อพ 
จาํกดั ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะในการศึกษาครั> งนี>  ดงันี>   
 1.  ปัจจยัดา้นเหตุผลในการซื>อครั> งแรก จากการศึกษาพบวา่ ประเด็นที�กลุ่มตวัอยา่ง 
ใหค้วามสาํคญัมากที�สุด คือ การซื>อเพื�อเก็งกาํไร/ ลงทุน เนื�องจากลูกคา้บางรายเป็นนกัลงทุน
คอนโดเพื�อขายต่อหรือปล่อยเช่า แพราะอาํเภอศรีราชาเริ�มไดรั้บความสนใจจากผูป้ระกอบการ
อสังหาริมทรัพยท์ั>งในพื>นที�และจากส่วนกลาง เป็นทาํเลที�มีการขยายตวัของกลุ่มอุตสาหกรรม  
และเป็นจงัหวดัที�มีระดบัรายไดข้องคนในพื>นที�สูงเป็นอนัดบัตน้ ๆ ของประเทศ แมว้า่ที�อยูอ่าศยั
ประเภทคอนโดมิเนียมจะไดรั้บความนิยมมากขึ>น แต่ปัจจุบนัมีนกัลงทุนเกิดขึ>นอยา่งมากมาย 
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ทาํใหผู้ข้ายเกิดการแข่งขนักนัสูงขึ>น อีกทั>งจาํนวนผูซื้>อยงัมีนอ้ยกวา่ผูข้าย ทาํใหบ้ริษทันายหนา้ 
ยงัคงไดรั้บความนิยมมากขึ>น เพราะการขายคอนโดมิเนียมดว้ยตนเองไม่ใช่เรื�องง่าย ผูข้ายอาจขาย
ดว้ยตนเองแลว้ไม่เกิดผลสาํเร็จ ไม่ชาํนาญในการขาย และการประชาสัมพนัธ์เพื�อกระจายทรัพยสิ์น
อยูใ่นวงจาํกดั จึงตอ้งใชบ้ริการฝากขายกบับริษทัตวัแทนนายหนา้ใหม้าช่วยขาย ดงันั>น บริษทัควรมี
บุคคลากรที�มีความสามารถในการใหค้าํปรึกษา การประเมินราคาขายใหแ้ก่นกัลงทุน การจดัทาํ
สัญญาและเอกสารต่าง ๆ เพื�ออาํนวยความสะดวกแก่ผูซื้>อและผูข้าย ใหเ้กิดความพึงพอใจ                   
ทั>งสองฝ่าย  
 2.  ปัจจยัดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ จากการศึกษาพบวา่ ประเด็นที�กลุ่มตวัอยา่ง 
ใหค้วามสาํคญัมากที�สุด คือ การไดรั้บอิทธิพลจากสื�อบุคคล แสดงใหเ้ห็นวา่ลูกคา้ 
ที�นาํคอนโดมิเนียมมาฝากขายกบับริษทั สยามพร็อพ จาํกดั เนื�องจากไดรั้บอิทธิพลจากสื�อบุคคล 
เช่น การประชาสัมพนัธ์จากพนกังานขายภายในองคก์ร การพดูในที�ชุมชน การบอกต่อโดยลูกคา้ 
ที�เคยใชบ้ริการฝากขายหรือคนรู้จกั แสดงให้เห็นถึงอิทธิพลของสื�อบุคคลที�ส่งผลใหลู้กคา้รู้จกั 
และเชื�อมั�นในการใหบ้ริการของบริษทั ดงันั>น บริษทัจึงควรมุ่งเนน้การใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 
ที�มาใชบ้ริการใหเ้กิดความประทบัใจในการใชบ้ริการเพื�อจะสามารถช่วยบอกต่อ แนะนาํลูกคา้ใหม่ 
ๆ มาใชบ้ริการกบัทางบริษทั เพราะการประชาสัมพนัธ์ประเภทนี>จะช่วยสร้างความน่าเชื�อถือใหก้บั
ภาพลกัษณ์ของบริษทัมากยิ�งขึ>นในสายตาของลูกคา้ควรปรับเปลี�ยนขอ้มูลใหเ้ป็นปัจจุบนัเพื�อให้
ลูกคา้ไดท้ราบข่าวสารที�ถูกตอ้ง รวมไปถึงควรมุ่งเนน้สื�อประชาสัมพนัธ์ในดา้นอื�น ๆ ดว้ย เช่น             
สื�ออิเล็กทรอนิกส์ สื�อสิ�งพิมพ ์และสื�อกิจกรรมที�ลูกคา้ยงัใหค้วามสาํคญันอ้ยที�สุด ควรมีการ
วางแผนการตลาดที�สร้างความน่าสนใจหรือเลือกใชเ้นื>อหาที�ดึงดูดความสนใจมากยิ�งขึ>นเพื�อเพิ�ม
ปริมาณการรับรู้ข่าวสารแก่ลูกคา้ของบริษทั       
 3.  ปัจจยัดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั จากการศึกษาพบวา่ ประเด็นที�กลุ่มตวัอยา่ง 
ใหค้วามสาํคญัมากที�สุด คือ มีความตอ้งการเปลี�ยนแปลงรูปแบบที�อยูอ่าศยัจากเดิม 
ที�เป็นคอนโดมิเนียม เปลี�ยนเป็นประเภทบา้นทาวน์เฮาส์ บา้นเดี�ยว เนื�องจากจาํนวนผูอ้าศยัเพิ�มขึ>น 
ตอ้งการพื>นที�ใชส้อย ความเป็นส่วนตวัมากขึ>น หรือเปลี�ยนเป็นอาคารพาณิชย ์เพื�อทาํธุรกิจการคา้ 
ดงันั>น บริษทัควรมีบุคลากรที�ใหค้าํปรึกษาในการประเมินราคาขายของทรัพยสิ์นแก่ลูกคา้  
ใหค้าํแนะนาํในการเลือกซื>อที�อยูอ่าศยัแห่งใหม่ รวมไปถึงควรมีทรัพยสิ์น ประเภท บา้น ที�ดิน 
อาคารพาณิชย ์เพื�อนาํเสนอแก่ลูกคา้สาํหรับเป็นทางเลือกในการตอบสนองความตอ้งการที�อยูอ่าศยั
ประเภทใหม่ดว้ย 
 4.  ปัจจยัดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน จากการศึกษาพบวา่ ประเด็นที�กลุ่มตวัอยา่ง 
ใหค้วามสาํคญัมากที�สุด คือ ปํญหาการชาํระค่างวด เมื�อลูกคา้ซื>อคอนโดมิเนียมจากโครงการ 
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หรือซื>อต่อผูข้ายอีกทอดหนึ�ง ในระหวา่งที�ชาํระค่างวดลูกคา้ลูกคา้อาจมีปัญหาทางดา้นการเงิน 
หรือตอ้งการนาํเงินไปลงทุนทางดา้นอื�น และไม่สามารถผอ่นต่อไหว จึงนาํมาขายดาวน์ต่อ  
จึงตอ้งหาผูช่้วยขายแมต้อ้งเสียค่าใชจ่้ายโดยการจ่ายค่าคอมมิชชั�นใหก้บับริษทันายหนา้ 
ในการดาํเนินการขายให้เพื�อทาํใหส้ามารถขายคอนโดมิเนียมที�มีอยูโ่ดยเร็วที�สุด ดงันั>น                       
บริษทันายหนา้ควรมีความรู้เกี�ยวกบักระบวนการสินเชื�อของธนาคารเพื�อใหค้าํปรึกษา 
แก่ลูกคา้ได ้รวมถึงตอ้งมีความสามารถในการขายทรัพยที์�ลูกคา้ตอ้งการขายใหไ้ดโ้ดยเร็วที�สุด  
เพื�อช่วยลูกคา้ใหส้ามารถปิดการขายไดใ้นระยะเวลาที�ตอ้งการ รวมถึงไดรั้บเงินกาํไรจากการขาย
เป็นที�น่าพอใจ 
 

ข้อเสนอแนะในการวจัิยครั4งต่อไป 
 1.  ควรศึกษาขอ้มูลดา้นเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียมในมุมมองของลูกคา้  
ดา้นเหตุผลในการซื>อครั> งแรก ดา้นสื�อประชาสัมพนัธ์ ดา้นการเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยั  
และดา้นการเปลี�ยนแปลงทางการเงิน ในเชิงลึกใหม้ากขึ>น เนื�องจากเป็นประเด็นที�ทาํใหท้ราบ 
ถึงเหตุผลหลกัในการฝากขายคอนโดมิเนียมของลูกคา้ได ้รวมทั>งประเด็นอื�น ๆ ที�นอกเหนือจาก
ประเด็นที�ไดศึ้กษาแลว้จากการวจิยันี>        
 2.  ควรเพิ�มตวัแปรในการศึกษาใหม้ากขึ>นเพื�อนาํไปสู่ขอ้มูลในการไดรั้บประโยชน์จริง
หลงัการฝากขายของลูกคา้ที�มาใชบ้ริการมากขึ>น เช่น ตวัแปรดา้นส่วนประสมทางการตลาด  
ดา้นคุณภาพการบริการ เป็นตน้      
 3.  ศึกษาเกี�ยวกบัเหตุผลในการฝากขายและการไดรั้บประโยชน์จริงหลงัฝากขายของ 
ที�อยูป่ระเภทคอนโดมิเนียมที�มีอยูใ่นปัจจุบนั เปรียบเทียบกนัในสถานที�หรือทาํเลที�ต่างกนั 
เพื�อที�จะทราบถึงสถานการณ์และทิศทางของธุรกิจนี>  
 4.  ควรมีการศึกษาโดยเก็บขอ้มูลเชิงลึก เช่น การสัมภาษณ์ลูกคา้ใหแ้สดงความคิดเห็น
ของตนเอง และสามารถเสนอเป็นแนวทางการพฒันาของบริษทัได ้อยา่งสมบูรณ์มากขึ>น  
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แบบสอบถาม 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



88 

 
 
 

แบบสอบถามงานวจัิย 

ความสัมพนัธ์ระหว่างเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม กบั การได้รับประโยชน์จริงหลงัฝาก

ขายคอนโดมิเนียม จาก บริษัท สยามพร็อพ จํากดั 

 

ตอนที- 1: ข้อมูลทั-วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม คาํชี�แจง โปรดใส่เครื�องหมาย � ลงในช่องที�ตรง
กบัความคิดเห็นของท่านมากที�สุด 
 1.  เพศ    
   �  1. ชาย   �  2. หญิง 
 2.  อาย ุ  

  �  1. 20-30 ปี   �  2. 31-40 ปี   
  �  3. 41-50 ปี   �  4. 51 ปีขึ�นไป 
 3.  สถานะ 

  �  1. โสด   �  2. สมรส 
  �  3. หมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่  

4.  การศึกษา 
  �  1. ตํ�ากวา่ปริญญาตรี  �  2. ปริญญาตรี 
  �  3. สูงกวา่ปริญญาตรี 

5.  รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน   
  �  1. ตํ�ากวา่ 10,000 บาท  �  2. 10,001-20,000 บาท 

  �  3. 20,001-30,000 บาท  �  4. 30,001-40,000 บาท 
  �  5. 40,001 บาทขึ�นไป  
 6.  อาชีพ  

  �  1. นิสิตนกัศึกษา  �  2. พนกังานบริษทัเอกชน 
  �  3. ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ �  4. ธุรกิจส่วนตวั/ อิสระ   
  �  5. เกษียณอายุ   �  6. อื�น ๆ __________ 
 
 

วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
Graduate school of Commerce Burapha University 

169 ถนนลงหาดบางแสน ตาํบลแสนสุข อาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
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ตอนที- 2: ข้อมูลเกี-ยวกบัเหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม 

คําชี4แจง โปรดใส่เครื�องหมาย � ลงในช่องที�ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที�สุดโดยมีเกณฑ ์
ดงันี�   
 

ระดับความคิดเห็น ค่าประเมิน 

เห็นดว้ยมากที�สุด 
เห็นดว้ยมาก 

เห็นดว้ยปานกลาง 
เห็นดว้ยนอ้ย 

เห็นดว้ยนอ้ยที�สุด 

5 
4 
3 
2 
1 

ด้านการเปลี-ยนแปลงทางการเงิน 

1.  การผอ่นดาวน์ 
     

2.  การชาํระค่างวด      
 

 

 

 

เหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม 

 

ระดับความคิดเห็น 

น้อย

ที-สุด 

 (1)  

น้อย 

 

 (2)  

ปานกลาง 

  

(3)  

มาก 

 

 (4)  

มาก 

ที-สุด 

 (5)  

ด้านสื-อประชาสัมพนัธ์ 

1.  ท่านฝากขายคอนโดมิเนียมเนื�องจากไดรั้บ
อิทธิพลจากสื�อสิ�งพิมพ ์

     

2.  ท่านฝากขายคอนโดมิเนียมเนื�องจากไดรั้บ
อิทธิพลจากสื�อกิจกรรมต่าง ๆ  

     

3.  ท่านฝากขายคอนโดมิเนียมเนื�องจากไดรั้บ
อิทธิพลจากสื�อบุคคล 

     

4.  ท่านฝากขายคอนโดมิเนียมเนื�องจากไดรั้บ
อิทธิพลจากสื�ออิเล็กทรอนิกส์ 
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ด้านการเปลี-ยนแปลงที-อยู่อาศัย 

1.   การยา้ยสถานที�ทาํงาน 
     

2.  การเปลี�ยนแปลงที�อยูอ่าศยัแบบเดิมไปสู่แบบใหม่ 
เช่น บา้น อาคารพาณิชย ์

     

ด้านเหตุผลในการซื4อครั4งแรก 
1.   ซื�อเพื�อเก็งกาํไร/ ลงทุน 

     

2.  ซื�อเพื�ออยูอ่าศยั      
 

ตอนที- 3: ข้อมูลเกี-ยวกบัการได้รับประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม ของ บริษัท 

สยามพร็อพ จํากดั 

คําชี4แจง โปรดใส่เครื�องหมาย � ลงในช่องที�ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที�สุดโดยมีเกณฑ ์
ดงันี�   
 

ระดับความคิดเห็น ค่าประเมิน 

เห็นดว้ยมากที�สุด 
เห็นดว้ยมาก 

เห็นดว้ยปานกลาง 
เห็นดว้ยนอ้ย 

เห็นดว้ยนอ้ยที�สุด 

5 
4 
3 
2 
1 

 

 

 

 
 

เหตุผลในการฝากขายคอนโดมิเนียม 

 

ระดับความคิดเห็น 

น้อย

ที-สุด 

 (1)  

น้อย 

 

 (2)  

ปานกลาง 

  

(3)  

มาก 

 

 (4)  

มาก 

ที-สุด 

 (5)  
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ข้อเสนอแนะเพิ-มเติม         

            

             

 

ขอขอบพระคุณอย่างยิ-งที-ให้ความร่วมมือ 

  

 

การได้รับประโยชน์จริงหลงัฝากขายคอนโดมิเนียม  

ระดับความคิดเห็น 

น้อย

ที-สุด 

 (1)  

น้อย 

 

 (2)  

ปานกลาง 

 (3)  

มาก 

 

 (4)  

มาก 

ที-สุด 

 (5)  

ประโยชน์ที-ได้รับในมุมมองด้านการเงิน 
1.  ท่านไดรั้บไดเ้งินกาํไรจากการขายทรัพยต์าม
เป้าหมายที�ตอ้งการ 

     

2.  ท่านไดรั้บเงินจากการขายทรัพยเ์ร็วเป็นที�น่า
พอใจ 

     

ประโยชน์ที-ได้รับในมุมมองด้านลูกค้า 
3.  บริษทัมีฐานขอ้มูลของอสังหาริมทรัพย ์รวมทั�ง
รายชื�อผูจ้ะซื�อ ผูจ้ะเช่าและนกัลงทุนจาํนวนมาก 

     

4.  บริษทัเป็นตวักลางในการเจรจาต่อรองระหวา่ง 
ผูจ้ะซื�อและผูจ้ะขาย 

     

ประโยชน์ที-ได้รับในมุมมองด้านกระบวนการ

ภายใน 
5. ท่านไดรั้บการติดต่อรายงานความคืบหนา้                 
การฝากขายตลอดเวลา 

     

6.  ท่านไดรั้บการบริการจากตวัแทนขาย
อสังหาริมทรัพยที์�มีความรู้ ความสามารถ               
ความรับผดิชอบ และ มีจรรยาบรรณในธุรกิจ  

     

ผู้วจัิย 
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แบบทดสอบความเที�ยงตรงเชิงเนื�อหา IOC ของแบบสอบถาม 
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อกัขราวสุิทธิa  
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