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บทคดัย่อ 
การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย (NPA) ประเภท
อสงัหารมิทรพัย์ทีอ่ยู่อาศยั ของบรษิทับรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ส านักงานชลบุรีโดยการเกบ็
ขอ้มูลแบบสอบถามจากการสุ่มตวัอย่างผูบ้รโิภคทีม่คีวามสนใจเลอืกซื้อทรพัย์สนิรอการขาย จ านวน 400 ตวัอย่าง ท า
การวเิคราะห์ดว้ยค่าความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์แบบจ าลองโลจติ ผล
การศกึษา พบว่า ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.10 ได้แก่ อาชพี 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน การซื้อทรพัยส์นิรอการขาย รปูแบบทรพัยส์นิรอการขาย การตดิต่อตรงจากบรษิทั บรษิทันายหน้า
อสงัหารมิทรพัย์ และการแนะน าบุคคลอื่น รวมทัง้ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
ค าส าคญั: การตดัสนิใจซื้อ, ทรพัยส์นิรอการขาย, อสงัหารมิทรพัย,์ ส่วนประสมการตลาด 
 
Abstract 
The purposes of this study are to study the Factors Affecting Decision on Buying  Non-Performing Asset of 
Residential Property Type of  Bangkok Commercial Asset Management Public Co.Ltd. , Chon Buri Office.by 
collecting 400 random questionnaires and analyzing with the frequency, percentage, arithmetic mean, standard 
deviation, and Logit Model methods.  The Logit Model analytics shows that the Factors Affecting Decision on 
Buying of Non-Performing Asset at statistical significance level 0.10 are occupation, average monthly income, 
buying of Non-Performing Asset , type of Non-Performing Asset ,direct contact from the company, real estate 
brokerage company,and suggesting others, including marketing mix factors in term of price, place, physical 
environment and process. 
Keywords: Decision on Buying, Non-Performing Asset, Real estate, Marketing mix 
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ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา 
ที่อยู่อาศยัเป็นปัจจยัขัน้พื้นฐานที่ส าคญัต่อการด ารงชวีติประจ าวันของมนุษย์เป็นปัจจยัทีม่นุษย์ ให้ความส าคญัมาก
ทีสุ่ด เมื่อเปรยีบเทยีบกบัปัจจยัอื่นในดา้นการใชเ้วลาเลอืกสรรเปรยีบเทยีบ และใชข้อ้มลูในการตดัสนิใจซื้อ เน่ืองจากที่
อยู่อาศยัเป็นสนิทรพัย์ถาวรที่มรีาคาสูง และเมื่อได้ตดัสนิใจซื้อแล้วย่อมเป็นการยากที่จะท าการขายหรือเปลี่ยนมือ 
โดยเฉพาะปัจจุบนัภาวะตลาดทีอ่ยู่อาศยัมแีนวโน้มขยายตวัต่อเนื่องจากการท าใหเ้กิดการแข่งขนัเพื่อช่วงชงิลูกค้าใน
ตลาดทางด้านนี้ค่อนข้างรุนแรงมาก ในการพิจารณาดูตลาดที่อยู่อาศัย นอกจากตลาดบ้านมือหนึ่งแล้วในภาวะ
เศรษฐกจิในปัจจุบนัท าใหผู้บ้รโิภคหนัมาสนใจตลาดบา้นมอืสองอย่างมากยิง่ขึน้โดยเฉพาะทรพัย์สนิรอการขาย หรอืที่
เรยีกว่า (NPAs : Non Performing Assets) จากภาวะเศรษฐกิจที่ตกต ่าในปี 2540 เป็นต้นมา ส่งผลกระทบต่อระบบ
เศรษฐกิจของประเทศไทยอย่างรุนแรงและกว้างขวาง โดยเฉพาะอย่างยิง่ภาคธุรกิจอสงัหารมิทรพัย์ของไทย ได้รบั
ผลกระทบแบบลูกโซ่จากการไม่ปล่อยเงนิกู้ของสถาบนัการเงนิท าให้เกดิหนี้เสยีในระบบการเงนิ จนต้องน าสนิทรพัยท์ี่
ไม่ก่อใหเ้กดิรายไดอ้อกมาประกาศขายทอดตลาด เพื่อลดภาระการส ารองหนี้เสยีในระบบของสถาบนัการเงนิ  รวมทัง้
การประกาศขายทอดตลาดของกรมบงัคบัคด ีบรษิทับรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) จดัตัง้ขึน้ตาม
แผนฟ้ืนฟูระบบสถาบนัการเงินของกระทรวงการคลงั ตามมติคณะรฐัมนตร ีโดยมุ่งหวงัที่จะเป็นสถาบนัส าคญัของ
ภาครฐัในการบรหิารจดัการหนี้และทรพัย์สนิด้อยคุณภาพ (NPL-Non Preforming Loan และ NPA-Non Performing 
Asset ) โดยมส่ีวนช่วยเหลอืลูกหนี้และแกไ้ขปัญหาของสถาบนัการเงนิ เป็นส่วนช่วยฟ้ืนฟูธุรกจิอสงัหารมิทรพัย ์โดยท า
หน้าทีป่รบัเปลีย่นจากหนี้ทีไ่ม่ก่อใหเ้กดิรายได ้ใหเ้ป็นเงนิสดหรอืทรพัยส์นิรอการขาย และพฒันาทรพัยส์นิรอการขายที่
ไดร้บัมา พรอ้มเร่งจ าหน่ายทรพัยร์อการขาย  
(บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน)) 
ตารางท่ี 1 มลูค่าทรพัยส์นิรอการขายคงเหลอื ณ สิน้ปี พ.ศ. 2562           (ลา้น บาท) 

ทีม่า : บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) 
จากขอ้มูลในตารางที่ 1 แสดงให้เหน็ว่า บรษิัทฯ มรีาคาประเมนิ ณ สิ้นปี พ.ศ. 2562 จ านวน 575.34 ล้านบาท ทัง้นี้ 
ส านักงานชลบุรมีมีูลค่าทรพัย์สนิรอการขายมากที่สุด รองลงมาส านักงานระยอง และส านักงานฉะเชงิเทรา ตามล าดับ 
หากพจิารณาเฉพาะส านักงานชลบุร ีทรพัย์สนิรอการขายส่วนใหญ่เป็นบ้านเดีย่ว รองลงมาเป็นทาวน์เฮา้ส์  และอพาร์
ทเมนท์ ตามล าดบั ท าใหบ้รษิทัฯ มภีาระหรอืค่าใชจ้่ายในการถอืครอง เช่น ค่าประกนัอคัคภียั ค่าภาษีบ ารุงทอ้งที ่ค่า
ปรบัปรุงทรพัยส์นิ ค่าจา้งดแูลทรพัยส์นิเพื่อป้องกนัการสญูหายของทรพัยส์นิ เป็นตน้ ถงึแมท้ีผ่่านมาบรษิทัฯจะมกีารใช้
จ่ายในการบรหิารจดัการทรพัย์สนิรอการขายจ านวนมาก แต่ก็ยงัพบว่ายงัไม่สามารถระบายสนิทรพัย์รอการขายได้
รวดเร็วให้ทนัต่อการรบัหนี้เสยีเขา้มาในระบบได้  ดงันัน้ เพื่อให้การขายทรพัย์สนิรอการขายของบริษัทฯ ส านักงาน
ชลบุร ีประสบความส าเรจ็ตามเป้าหมายจงึจ าเป็นอย่างยิง่ทีต่้องเขา้ใจถงึกลุ่มเป้าหมายว่าลูกคา้ทีม่คีวามต้องการซื้อ

ประเภททรพัยสิ์นรอการ
ขาย 

ราคาประเมิน 
ระยอง ชลบุรี ฉะเชิงเทรา รวม 

1.ทีด่นิเปล่า 7.47 0.89 43.27 51.63 
2.บา้นเดีย่ว 127.99 135.36 26.59 289.94 
3.ทาวน์เฮา้ส ์ 13.01 32.85 12.50 58.36 
4.หอ้งชุดอาศยั 0.39 13.88 - 14.27 
5.อาคารพาณิชย ์ 17.75 22.25 22.52 62.52 
6.โรงแรม - - - - 
7.โรงงาน - 20.87 23.34 44.21 
8.อพารท์เมนท ์ - 26.82 - 26.82 
9.อื่นๆ 2.35 25.24 - 27.59 

   รวม 168.96 278.16 128.22 575.34 
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ทรพัย์สนิรอการขายเป็นใคร และมพีฤตกิรรมการเลอืกซื้อทีอ่ยู่อาศยัทีเ่ป็นทรพัย์สนิรอการขายของบรษิทัฯ ส านักงาน
ชลบุร ีอย่างไร ปัจจยัใดมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อของกลุ่มผูบ้รโิภคกลุ่มนี้มากทีสุ่ด ซึง่ปัจจยัหรอืองคป์ระกอบเหล่านี้
เป็นส่วนส าคญัในเรื่องของการวางแผนทางการตลาดและการขาย ซึ่งเป็นหวัใจส าคญัในการด าเนินธุรกจิในปัจจุบนัที่
มุ่งเน้นทีต่วัลูกคา้หรอืผูบ้รโิภค เพื่อน าเสนอหรอืปรบัปรุงทรพัยส์นิรอการขายใหต้รงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
และถอืว่าเป็นจุดเริม่ต้นของการวางแผนทางการตลาดอย่างมปีระสทิธภิาพ อนัจะน าไปสูแ้นวทางการบรหิารงานขาย
ทรพัยส์นิรอการขายของบรษิทัฯ โดยฝ่ายจดัการทรพัยส์นิรอการขาย ใหม้ปีระสทิธภิาพและเกดิประโยชน์สงูสุด 
 
วตัถปุระสงค ์
เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย (NPA) ประเภทอสงัหารมิทรพัยท์ีอ่ยู่อาศยั  
ของบรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ส านักงานชลบุร ี
 
การทบทวนวรรณกรรม 
จากการศกึษางานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมของผู้บรโิภค ปัจจยัส่วนประสมการตลาดเป็น 
ตวัแปรทีม่กัถูกน ามาศกึษาดงัตารางที ่2 ซึ่งสอดคล้องกบักรอบแนวความคดิของผู้ศกึษา ดงันัน้ผู้ศกึษาจงึน าตวัแปร
เหล่าน้ีมาท าการศกึษาในครัง้นี้ 
ตารางท่ี 2 แสดงปัจจยัส่วนบุคคล พฤตกิรรม และปัจจยัส่วนประสมการตลาด จากการทบทวนงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

ผู้วิจยั (ปี) ปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมของลูกค้า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ภฐัฬเดช มาเจรญิ (2555)    
ธญัวรตัน์ ร่มพลูทอง (2556)    
ลลติา ชูบวัทอง (2556)    

กฤตนิญา แคไธสง (2559)    
ธญัวชิญ์ ศริทิพั (2560)    

ภูรชิ กูจ ิ(2560)    
ศศธิร มลูอุด (2561)    

 

กรอบแนวคิดการศึกษา 
ตวัแปรอิสระ                       ตวัแปรตาม  

  
 

  
 

 

วิธีการศึกษา 
ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื กลุ่มคนในจงัหวดัชลบุร ีเนื่องจากไม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอนของประชากร ดงันัน้ 
จงึใชจ้ านวนกลุ่มตวัอย่างโดย ใชสู้ตรค านวณในกรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 โดยมี
ความคลาดเคลื่อนไม่เกนิรอ้ยละ 5 จากการค านวณไดก้ลุ่มตวัอย่าง 384.16 ตวัอย่าง และเพื่อใหผ้ลการศกึษาทีส่มบูรณ์

ปัจจยัส่วนบุคคล 
เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน จ านวนสมาชกิในครอบครวั 

ความน่าจะเป็นในการตดัสนิใจซือ้
ทรพัยส์นิรอการขาย 

ประเภทอสงัหารมิทรพัยท์ีอ่ยู่
อาศยั   

พฤติกรรมผู้บริโภค 
รปูแบบทรพัยส์นิรอการขาย ขนาดพืน้ที่ ราคาของทรพัยส์นิรอการขาย 
วตัถุประสงคใ์นการซื้อ แหล่งเงนิทุน ระยะเวลาในการผ่อนช าระ แหล่งขอ้มลูทีไ่ดร้บั 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด  
ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ 

Logit Model 
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มากขึ้น จึงท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 ตัวอย่าง เพื่อป้องกันความผิดพลาดของข้อมูล มีค่า
สมัประสทิธิค์วามเชื่อมัน่ Cronbach’s Alpha ส่วนประสมการตลาดเท่ากบั 0.969 จะแสดงได้ว่าแบบสอบถามชุดนี้มี
ความน่าเชื่อถอือยู่ในระดบัทีย่อมรบัได ้สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และ
ในการวเิคราะห์ด้วยแบบจ าลองโลจติโดยเป็นแบบจ าลองที่ใช้ในการวเิคราะห์ตวัแปรตามที่มลีกัษณะเป็นขอ้มูลเชิง
คุณภาพ เมื่อตอ้งตดัสนิใจเลอืกซึง่มคี่าเป็น 1 หรอื 0 โดยมคี่าเป็น 1 เมื่อซื้อทรพัยส์นิรอการขาย และมคี่าเป็น 0 เมื่อไม่
ซื้อทรัพย์สินรอการขาย ส าหรับตัวแปรอิสระ ( independent Variable) มีลักษณะเป็นทัง้ข้อมูลเชิงปริมาณและเชิง
คุณภาพ ซึ่งเกี่ยวข้องกับปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมของผู้บริโภค และปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขายของบรษิัทบรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ส านักงานชลบุร ีโดย
ก าหนดแบบจ าลองโลจติเพื่อใชใ้นการศกึษาครัง้นี้ ดงันี้ 
 

ln (
p

1−p
) = β0 + ∑aβ1aocca + ∑bβ2bincomeb  + β3buy+ ∑dβ4dtyped + β5compa + β6agent + ∑eβ7epersente 

 + β8Product5+ β9Price5 + β10Place1 + β11Promo1+ β12People2+ β13Physical1 + β14Process1 + ε 
 
ตารางท่ี 3  ค าอธบิายตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษา 

ตวัแปร ความหมาย หมายเหตุ 
Y การตดัสนิใจซือ้ทรพัยส์นิรอการขาย   

 
                               1 = ซื้อ 
                               0 = ไม่ซื้อ 

P Prob (Y= 1) ความน่าจะเป็นในการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย  
Occa อาชพี 

เมื่อ a = 2, 3, 4 
(Base Group = นักศกึษา ) 
occ2 = 1 กรณี พนักงานรฐัวสิาหกจิ/รบัราชการ 
occ3 = 1 กรณี พนักงานบรษิทัเอกชน 
occ4 = 1 กรณี พ่อบา้น/แม่บา้น,ธุรกจิส่วนตวั,อืน่ๆ 

Incomeb รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
เมื่อ b = 2 

(Base Group =ไม่เกนิ 45,000) 
Income2 = 1 กรณี 45,001 บาท ขึน้ไป 

Buy การซือ้ทรพัยส์นิรอการขาย (Base Group = ไม่เคยซื้อ) 
buy2  = 1 กรณี เคยซื้อ 

Typec รปูแบบทรพัยส์นิรอการขาย 
เมื่อ c = 2, 3 

(Base Group =ทีด่นิเปล่า) 
Type2 = 1 กรณี บา้นเดีย่ว,บ้านแฝด,ทาวน์เฮา้ส์ 
Type3 = 1 กรณี อาคารพาณิชย,์หอ้งชุด/คอนโดฯ 

 แหล่งขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัทรพัยส์นิรอการขาย   
compa 1. ตดิต่อตรงจากบรษิทั ตามความตอ้งการทีผู่ต้อบแบบสอบถามเลอืกตอบ 
agent 2. บรษิทันายหน้าอสงัหารมิทรพัย ์ ตามความตอ้งการทีผู่ต้อบแบบสอบถามเลอืกตอบ 

Persentd การแนะน าบุคคลอืน่ 
เมื่อ d = 2 

(Base Group = แนะน า) 
persent2 = 1 กรณี ไม่แนะน า,ไม่แน่ใจ 

Product5 พืน้ทีใ่ชส้อยจดัไดเ้หมาะสม ตามคะแนนความคดิเหน็ 1-5 
Price5 บรษิทัมอีตัราดอกเบีย้ทีต่ ่ากว่า ตามคะแนนความคดิเหน็ 1-5 
Place1 มสี านักงานทีส่ามารถตดิต่อไดส้ะดวก ตามคะแนนความคดิเหน็ 1-5 

Promotion1 ใหบ้รกิารขา่วสารต่างๆ ของบรษิทัอยา่งต่อเนื่องและ
สม ่าเสมอ 

ตามคะแนนความคดิเหน็ 1-5 

   People2 พนักงานยิม้แยม้แจ่มใส,พดูจาสุภาพ ตามคะแนนความคดิเหน็ 1-5 
Physical1 ส านักงานมบีรรยากาศด ีสงบ ตกแต่งทนัสมยั ตามคะแนนความคดิเหน็ 1-5 
Process1 การใหบ้รกิารทีด่ ีรวดเรว็ และตรงเวลา ตามคะแนนความคดิเหน็ 1-5 
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ε ค่าความคลาดเคลื่อน (Error Term)  

 
ผลการศึกษา 
การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ และปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซื้อ
ทรพัย์สนิรอการขาย ดว้ยแบบจ าลองโลจติ สามารถน ามาเขยีนสมการถดถอยของ ความน่าจะเป็นในการตดัสนิใจซื้อ
ทรพัยส์นิรอการขายของบรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ส านักงานชลบุร ีไดด้งัต่อไปนี้ 

ln (
p̂

1−p̂
) =  – 15.99 + 17.14occ2 + 17.61occ3 + 17.99occ4 – 0.10income2 + 1.311buy2   – 1.36type2 

           (-)        (16.28)*        (18.77)*      (18.5)*        (-0.28)            (1.9)*           (-2.25)*         
        – 1.57type3 + 0.58compa + 1.33agent – 2.04persent2 + 0.20product5 – 0.32price5 
            (-2.51)*          (2.28)*         (2.34)*         (-6.78)*               (1)            (-1.67)*                           

                    + 0.38place1 + 0.03promoion1 – 0.36People2 + 0.49physical1 – 0.60process1 
                        (1.67)*         (0.15)                 (-1.45)                  (1.92)*           (-2.18)*        
 Number of obs  = 400                  LR chi2(17)     = 116.95  Pseudo R2 = 0.2275 
Log likelihood  = -198.59541    Correctly classified = 77.00%  Prob (chi2) = 0.0000       
หมายเหตุ: * หมายถงึ มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.10 
      ตวัเลขในวงเลบ็ ( ) หมายถงึ Z-Stat 
 
ตารางท่ี 4  ผลการวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิพหุดว้ยแบบจ าลองโลจติ 

ตวัแปร 
ค่า

สมัประสิทธ์ิ 
Std. Err. 

Z-
Stat 

P-
Value 

Marginal Effect 
(dy/dx) 

ค่าคงท่ี -15.994 - - - - 
ปัจจยัส่วนบุคคล 
อาชีพ 
  1. นักศกึษา (Base Group) 
  2. พนักงานรฐัวสิาหกจิ/รบัราชการ 
  3. พนักงานบรษิทัเอกชน 
  4. พ่อบา้น/แม่บา้น,ธุรกจิส่วนตวั,อืน่ๆ 

17.140 
17.613 
17.990 

1.053 
0.938 
0.973 

16.28 
18.77 
18.5 

0.000* 
0.000* 
0.000* 

0.928 
0.984 
0.991 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน      
  1. ไม่เกนิ 45,000 บาท (Base Group) 
  2. 45,001 บาท ขึน้ไป -0.098 0.350 -0.28 0.78 -0.018 
พฤติกรรมผู้บริโภค      
การซื้อทรพัยสิ์นรอการขาย       
  1. ไม่เคยซื้อ (Base Group) 
  2. เคยซื้อ 1.707 0.897 1.9 0.057* 0.396 
รปูแบบทรพัยสิ์นรอการขาย      
  1. ทีด่นิเปล่า (Base Group) 
  2. บ้านเดีย่ว,บา้นแฝด,ทาวน์เฮา้ส ์ -1.355 0.603 -2.25 0.025* -0.276 
  3. อาคารพาณิชย,์หอ้งชุด/คอนโดฯ -1.566 0.624 -2.51 0.012* -0.246 
แหล่งข้อมูลข่าวสารเก่ียวกบัทรพัยสิ์นรอการขาย  
1. ตดิต่อตรงจากบรษิทั 

 
0.584 

 
0.256 

 
2.28 

 
0.022* 

 
0.113 

2. บรษิทันายหน้าอสงัหารมิทรพัย ์ 1.326 0.568 2.34 0.02* 0.303 
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ตารางท่ี 4 (ต่อ) 

ตวัแปร 
ค่า

สมัประสิ
ทธ์ิ 

Std. 
Err. 

Z-
Stat 

P-
Valu

e 

Marginal 
Effect 
(dy/dx) 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
การแนะน าบุคคลอ่ืน 
  1. แนะน า (Base Group) 
  2. ไม่แนะน า,ไม่แน่ใจ -2.042 0.301 -

6.78 
0* -0.348 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด      
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์      
- พืน้ทีใ่ชส้อยจดัไดเ้หมาะสม 0.202 0.202 1 0.316 0.038 
ปัจจยัด้านราคา      
- บรษิทัมอีตัราดอกเบีย้ทีต่ ่ากว่า -0.321 0.192 -

1.67 
0.094
* 

-0.060 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
-มสี านกังานทีส่ามารถตดิต่อไดส้ะดวก 0.379 0.226 1.67 0.095

* 
0.071 

ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด      
-ใหบ้รกิารข่าวสารต่างๆ ของบรษิทัอย่าง
ต่อเนื่องและสม ่าเสมอ 

0.031 0.210 0.15 0.881 0.006 

ปัจจยัด้านบุคลากร      
- พนกังานยิม้แยม้แจ่มใส,พูดจาสุภาพ -0.358 0.246 -

1.45 
0.146 -0.067 

ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ      
- ส านกังานมบีรรยากาศด ีสงบ ตกแต่งทนัสมยั 

0.488 0.254 1.92 
0.055
* 

0.092 

ปัจจยัด้านกระบวนการ  
- การใหบ้รกิารทีด่ ีรวดเรว็ และตรงเวลา 

 
-0.601 

 
0.276 

 
-

2.18 

 
0.029
* 

 
-0.113 

หมายเหตุ: * หมายถงึ มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.10 
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อภิปรายผลการศึกษา 
ผลจากการทดสอบแบบจ าลองโลจิต พบว่า ค่า LR chi2(17) = 116.95 และ Prob (chi2) = 0.0000 อธิบายได้ว่า 
แบบจ าลองนี้สามารถอธบิาย ปัจจยัที่เป็นตวัก าหนดโอกาสที่จะตดัสินใจซื้อทรพัย์สินรอการขายของบริษัทบรหิาร
สินทรัพย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ส านักงานชลบุรี ได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.10 และเมื่อ
พจิารณาค่า Overall Percentage Correct มคี่าเท่ากบัรอ้ยละ 77.00 อธบิายไดว้่าแบบจ าลองนี้สามารถพยากรณ์ความ
น่าจะเป็นของปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขายไดถู้กตอ้ง  
คดิเป็นรอ้ยละ 77.00 จากการพจิารณาแบบจ าลองโลจติ พบว่า 
ปัจจยัส่วนบุคคล ตวัแปรดา้นอาชพี มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย โดยผูท้ีป่ระกอบอาชพีธุรกจิส่วนตวั 
พ่อบา้น แม่บา้น อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และพนักงานรฐัวสิาหกจิ/รบัราชการ จะมโีอกาสในการเลอืกซื้อทรพัย์สนิ
รอการขาย มากกว่า นักศกึษา รอ้ยละ 99.10 ,98.44 และ92.73 ตามล าดบั เนื่องจากผูท้ีม่อีาชพีต่างกนันัน้จะตดัสนิใจ
เลอืกซื้อที่อยู่อาศยัแตกต่างกนั เพราะอาชพีแต่ละอาชพีมรีายไดไ้ม่เท่ากนั ซึ่งรายไดท้ีจ่ะน ามาซื้อทีอ่ยู่อาศยัไม่ว่าจะ
เป็นการซื้อด้วยเงินสดหรือขอสินเชื่อจากสถาบนัการเงินก็ตามจึงมีผลต่อการตัดสินใจซื้อทรพัย์สินรอการขาย ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ ศศธิร มลูอุด (2561) ไดท้ าการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นจดัสรรในอ าเภอ
บางละมุง จงัหวดัชลบุร ีพบว่า อาชพีที่แตกต่างกนันัน้ส่งผลใหเ้กดิการเลอืกซื้อบ้านทีแ่ตกต่างกนั และสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ ธญัวรตัน์ ร่มพูลทอง (2556) กล่าวว่า คนทีม่อีาชพีต่างกนัย่อมมองโลก มแีนวคดิ มอีุดมการณ์ มคี านิยม
ต่อสิง่ต่างๆ แตกต่างกนัไป 
ในด้านพฤติกรรมผู้บริโภค ตวัแปรดา้นการซื้อทรพัยส์นิรอการขาย ไม่เคยซื้อกบัเคยซื้อ สามารถอธบิายความน่าจะ
เป็นในการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย โดยผูท้ีเ่คยซื้อทรพัยส์นิรอการขาย จะมโีอกาสในการเลอืกซื้อทรพัย์สนิรอ
การขายมากกว่า ผูท้ีไ่ม่เคยซื้อ รอ้ยละ 39.59 เนื่องจากผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อทรพัยแ์ล้วจะมโีอกาสกลบัมาซื้อซ ้า เนื่องจาก
บรษิทัมคีวามน่าเชื่อถอื มปีระสบการณ์บรหิารจัดการสนิทรพัย์ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพมากกว่า 20 ปี มทีีอ่ยู่อาศยัให้
เลอืกหลายรูปแบบ และมสี านักงานที่สามารถติดต่อได้สะดวก ตวัแปรด้านรูปแบบทรพัยสิ์นรอการขาย สามารถ
อธบิายความน่าจะเป็นในการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย ในทศิทางตรงกนัขา้ม โดยผูท้ีส่นใจซื้ออาคารพาณิชย์,
ห้องชุด / คอนโดมเินียม และซื้อบ้านเดี่ยว บ้านแฝด ทาวน์เฮ้าส์ มากขึ้น จะมโีอกาสในการเลอืกซื้อที่ดนิเปล่าลดลง 
รอ้ยละ 24.62 และ รอ้ยละ 27.57 ตามล าดบั เหตุเพราะในปัจจุบนัมทีรพัย์สนิรอการขายจ านวนมากในตลาด และบ้าน
มอืหนึ่งกม็ใีหเ้ลอืกมากมาย ท าใหผู้บ้รโิภคไม่ไดเ้จาะจงจะต้องเลอืกทรพัย์ทีใ่ด ขณะทีเ่ศรษฐกจิในปัจจุบนัไม่ค่อยดนีัก 
ท าใหต้ดัสนิใจซื้อไดย้าก จงึท าใหผู้บ้รโิภคซื้อลดลง ตวัแปรด้านแหล่งข้อมูลข่าวสารเก่ียวกบัทรพัยสิ์นรอการขาย 
การติดต่อตรงจากบริษทั สามารถอธบิายความน่าจะเป็นในการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย โดยผูท้ีไ่ดร้บัขอ้มลู
ข่าวสารจากการตดิต่อตรงจากบรษิทั จะมโีอกาสในการเลอืกซื้อทรพัยส์นิรอการขาย เพิม่ขึน้ รอ้ยละ 11.30 เหตุเพราะ
การทีผู่บ้รโิภคไดเ้ขา้มาตดิต่อตรงจากบรษิทัเอง จะไดเ้หน็สภาพแวดลอ้มภายในบรษิทั ส่งผลต่อการตดัสนิใจไดง้า่ยขึน้ 
ผู้ท่ีได้รบัข้อมูลข่าวสารจากบริษทันายหน้าอสงัหาริมทรพัย ์จะมโีอกาสในการเลอืกซื้อทรพัยส์นิรอการขาย เพิม่ขึน้ 
รอ้ยละ 30.29 เหตุเพราะการทีผู่บ้รโิภคใชบ้รกิารบรษิทันายหน้าฯ เนื่องจากความสะดวกสบายในการซื้อ นายหน้าจะ
โฆษณาทรพัย์ใหท้ัว่ทศิ ท าใหผู้บ้รโิภครูจ้กับรษิทัฯมากขึน้ และจะท าให้บรษิทัขายทรพัย์ไดม้ากขึน้ ตวัแปรด้านการ
แนะน าบุคคลอ่ืน สามารถอธบิายความน่าจะเป็นในการตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย ในทศิทางตรงกนัขา้ม โดยผู้
ทีไ่ม่แนะน าหรอืไม่แน่ใจในการแนะน าบุคคลอื่นใหม้าซื้อทรพัยส์นิรอการขายมากขึน้ จะมโีอกาสทีจ่ะซื้อทรพัยส์นิรอการ
ขาย ลดลง รอ้ยละ 34.77 เหตุเพราะการทีม่บีุคคลแนะน าใหม้าซื้อทรพัย์สนิรอการขายมากขึน้ ปรมิาณการขายกม็าก
ขึน้ ในทางตรงกนัขา้ม ถา้ไม่มบีุคคลแนะน า ปรมิาณการขายกล็ดลง เนื่องจากไม่เป็นทีรู่จ้กัทัว่ไป  
ส าหรบัตวัแปรปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านราคา สามารถอธบิายความน่าเป็นในการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอ
การขาย พบว่าผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามส าคญัเกีย่วกบับรษิทัมอีตัราดอกเบีย้ทีต่ ่ากว่า จะมโีอกาสทีจ่ะซื้อทรพัยส์นิรอการขาย
ลดลง เน่ืองจากโดยปกตแิลว้ทรพัยส์นิรอการขายมหีลายบรษิทัใหเ้ลอืกซื้อ และอตัราดอกเบีย้กไ็ม่ต่างกนัมาก ผูบ้รโิภค
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มสีทิธิใ์นการเลอืกซื้อ ทัง้นี้ บรษิทัควรก าหนดอตัราดอกเบี้ยใหเ้หมาะสม เพื่อใหด้งึดูดใหผู้บ้รโิภคเลอืกซื้อทรพัย ์ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัผลงานวจิยัของ ลลติา ชูบวัทอง (2556) ไดท้ าการศกึษาอทิธพิลของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
และปัจจยัทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขายของธนาคารกรุงไทย สาขาพทัยากลาง พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างตดัสนิใจซื้อจากราคาทีต่ ่ากว่าการซื้อทรพัย์สนิปกติ และสอดคล้องกบังานวจิยัของ ภูรชิ กูจ ิ(2560) กล่าวว่า 
กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัในเรื่องอตัราดอกเบี้ยทีต่ ่าในการผ่อนจ่ายค่างวด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย สามารถ
อธบิายความน่าจะเป็นในการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย พบว่าผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามส าคญั เกี่ยวกบัมีส านักงานที่
สามารถติดต่อได้สะดวก จะมีโอกาสที่จะซื้อทรพัย์สนิรอการขายมากขึน้ เนื่องจาก ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ต้องการความ
สะดวกสบายเขา้ถงึงา่ยตดิต่อไดส้ะดวก หลกีเลี่ยงปัญหาจราจรทีต่ดิขดั ซึ่งปัจจุบนับรษิทัฯ มสี านักงานกระจายอยู่ตาม
จงัหวดัส าคญัๆ ครอบคลุมอยู่ทัว่ประเทศ เพื่อความสะดวกสบายในการติดต่อ ซึ่งสอดคล้องกบัผลงานวจิยัของ ภฐัฬ
เดช มาเจรญิ (2555) ได้ท าการศกึษาปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อการเลือกซื้อบ้านจดัสรรของผู้บรโิภคในจงัหวดัขอนแก่น 
พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในความปลอดภยัค่อนขา้งมาก ดงันัน้หากโครงการบา้นจดัสรรต่างๆ จะด าเนินโครงการก็
ควรจะให้ความส าคญัในเรื่องนี้ให้มาก และรองลงมา คือการเดินทางไปมาที่สะดวก ซึ่งเป็นเรื่องที่ล าบากหากเปิด
โครงการในต าแหน่งทีต่ัง้ไม่ค่อยดอีาจควบคุมการท าตลาดไดย้าก และยงัสอดคล้องกบัแนวความคดิของ ศริวิรรณ เสรี
รตัน์และคณะ (2552) ทีก่ล่าวว่าช่องทางการจดัจ าหน่าย คอืช่องทางการน าผลติภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย ซึง่ช่องทาง
การจดัจ าหน่ายควรสอดคล้องกบัผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายดว้ย ด้านลกัษณะทางกายภาพ สามารถอธบิายความน่าจะ
เป็นในการตดัสนิใจซื้อทรพัย์สนิรอการขาย พบว่า ผู้บรโิภคที่ให้ความส าคญัเกี่ยวกบัส านักงานมบีรรยากาศด ีสงบ 
ตกแต่งทนัสมยั ซึ่งจะส่งผลเชงิบวกต่อการตดัสินใจเลอืกซื้อทรพัย์สนิรอการขาย เหตุเพราะการที่ผูบ้รโิภคได้เขา้ชม
ส านักงาน จะเหน็สภาพแวดลอ้มภายในส านักงานส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อไดง้่ายขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบัผลงานศกึษาของ 
ธญัวชิญ์ ศริทิพั (2560) ได้ท าการศกึษาการตดัสินใจซื้อบ้านเดี่ยวของผู้บรโิภคในเขตหนองจอก กรุงเทพมหานคร 
พบว่า สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายในโครงการ และความปลอดภยัในบรเิวรโครงการ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
บา้นเดีย่วฯ 
ด้านกระบวนการ สามารถอธิบายความน่าจะเป็นในการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย พบว่า ผู้บริโภคที่ให้
ความส าคญัเกี่ยวกบัการใหบ้รกิารทีด่ ีรวดเร็ว และตรงเวลา เนื่องจากบรษิทัฯมุ่งสู่การเป็นบรษิทับรหิารสนิทรพัย์ที่ดี
ที่สุดของประเทศ โดยการบรหิารงานที่เป็นเลิศ และมุ่งส่งเสริมความสมัพนัธ์ที่ดกีับลูกค้า มีการพฒันาคนเพื่อเพิม่
ศกัยภาพองค์กรจงึมแีนวโน้มทีผู่้บรโิภคจะเลอืกซื้อทรพัย์สนิรอการขาย ซึ่งสอดคล้องกับผลงานศกึษาของกฤตนิญา 
แคไธสง (2559)ไดท้ าการศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดีย่วในเขตเทศบาลต าบลตะเคยีน
เตี้ย อ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ีพบว่า การบรกิารดา้นขอ้มลูใหลู้กคา้อย่างถูกตอ้งตามขัน้ตอนมผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อบา้นเดีย่ว เน่ืองจากท าใหก้ลุ่มประชากรไดร้บัขอ้มลูเกีย่วกบับา้นตามความเป็นจรงิ 
ตวัแปรดา้นรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ตวัแปรด้านผลติภณัฑ์ ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ไม่สามารถอธบิายการ
ตดัสนิใจซื้อทรพัยส์นิรอการขาย  
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