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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาแนวทางการจัดการทรัพย์สินรอการขาย กรณีศึกษา จังหวัดขอนแก่น นครราชสีมา อุบลราชธานี และ
จังหวัดอุดรธานี มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัญหาการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายและแนวทางการเพิ่มการจำหน่ายทรัพย์สิน
รอการขายด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดในการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายกรณีศึกษา จังหวัดขอนแก่น นครราชสีมา 
อุบลราชธานี และจังหวัดอุดรธานี  โดยแจกแบบสอบถามกับประชาชนที่เคยซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสินใน
พื้นที่ จังหวัดขอนแก่น นครราชสีมา อุบลราชธานี และจังหวัดอุดรธานี ในปี 2564 – 2565 จำนวน 180 ราย ทำการ
สัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้บริหารและเจ้าหน้าที่ของธนาคารออมสินที่เกี่ยวข้องกับการจำหน่ายทรัพย์สินรอกการขาย จำนวน 16 
คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการศึกษา 
พบว่า ปัญหาในการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน ได้แก่ ปัญหาด้านการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขาย 
ปัญหาด้านคุณภาพของทรัพย์สินรอการขาย ปัญหาเจ้าของเดิม / ผู้อยู่อาศัยไม่ยอมออก และปัญหาด้านราคาทรัพย์ และมีแนว
ทางการเพิ่มการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขาย ได้แก่ การปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดของทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร
ออมสินการปรับปรุงสภาพทรัพย์สินรอการขาย การปรับปรุงรูปแบบการจำหน่ายของทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน
และการทำข้อตกลงทางธุรกิจ (MOU) กับบริษัทนายหน้าจำหน่ายที่อยู่อาศัย ข้อเสนอแนะจากงานวิจัย คือ ธนาคารออมสิน 
ควรเข้าร่วมออกบูธตามงานของสถาบันการเงินให้มากยิ่งขึ้น เพื่อให้เป็นที่รู้จัก และเข้าถึงกลุ่มผู้ที่มีความต้องการซื้อ และมี
ความสามารถในการซื้อทรัพย์สินรอการขายให้มากขึ้น และเพิ่มเติมเรื่องการให้สินเชื่อเพื่อซื้อทรัพย์สินรอการขายจากธนาคาร 
โดยควรจัดให้มีการให้บริการสินเชื่อแก่ผู้ที่ซื้อทรัพย์สิน อันเป็นการอำนวยความสะดวกให้แก่ผู้ซื้อ 
 
คำสำคัญ: การจัดการ กลยุทธ์ทางการตลาด ทรัพย์สินรอการขาย  
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Abstract 
 

The goal of this study is to investigate problem of selling NPAs and propose solution to increase 
NPAs sales by marketing strategy (4Ps). The questionnaires were distributed to 180 customers who had 
purchased Government Savings Bank’s NPAs in Khon Kaen, Nakhon Ratchasima, Ubon Ratchathani, and 
Udon Thani in between 2021-2022 as well as conducted in-depth interview with 16 executives and staff 
members who were actively involved in the sale of NPAs work. The statistics employed include 
percentage, mean, standard deviation, and multiple regression. The findings showed that the problems 
were NPAs sale, quality of properties, former landlord not be evicted or moving out, and properties price. 
The suggested approach to increasing NPA sales is to improve marketing tactics, renovate properties, 
enhance sales patterns, and go forward with a Memorandum of Understanding (MOU) with the real estate 
company. Lastly, recommendations for the GSB should attend more financial events to be known of 
among the new potential customers as well the bank should facilitate customers by providing loan for 
buying NPAs property. 
 
Keywords:  Management Marketing Strategy Non-Performing Assets (NPAs) 
 
บทนำ 

ทรัพย์สินรอการขายของสถาบันการเงินแต่ละแห่งที่การเสนอขายแตกต่างกัน เช่น ธนาคารอาคารสงเคราะห์ มี
นโยบายการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายที่แตกต่างจากธนาคารอื่น โดยให้ผู้ซื้อผ่อนเป็นรายเดือน โดยไม่ต้องพิจารณาสินเชื่อ
ธนาคารจะวิเคราะห์จากการผ่อนชำระอย่างสม่ำเสมอและราคาทรัพย์ถูกกว่า บริษัท บริหารสินทรัพย์ กรุงเทพพาณิชย์ จำกัด 
(บสก.) เปิดศูนย์จำหน่ายอสังหาริมทรัพย์แล้ว บริษัทยังได้เปิดศูนย์รับฝากซื้อขายอสังหาริมทรัพย์หรือตลาดนัดบ้านมือสอง ซึ่ง
นับเป็นบริการทางสังคม เพื่อให้ประชาชนทั่วไปที่ต้องการซื้อขายบ้านอสังหาริมทรัพย์สามารถนำข้อมูลมาลงประกาศผ่าน 
Web Site ของ บสก.โดยไม่คิดค่าใช้จ่ายๆใดๆ  ทั้งสิ้น รวมทั้งยังอำนวยความสะดวกให้สถานที่ในโชว์รูม หรือสำนักงาน
ต่างจังหวัดทั้ง 24 แห่ง ของ บสก.เป็นสถานที่พบปะระหว่างผู้เสนอขายและผู้สนใจซื้อทรัพย์ ซึ่งตลาดนัดบ้านมือสองนี้จะทำให้ 
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บสก.กลายเป็นศูนย์กลางในการซื้อขายอสังหาริมทรัพย์ของประชาชนทั่วไป  ธนาคารกรุงเทพ ลดราคาทรัพย์สินรอการขายลง
ร้อยละ 50 เน้นการทำกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่อง 

ส่วนสถาบันการเงินที่ไม่ใช่ธนาคารของรัฐ ไม่ประสบความสำเร็จ เนื่องจากกำหนดราคาเข้าซื้อทรัพย์สูง ทำให้ธนาคาร
กำหนดราคาขายสูง และเสียเปรียบในเรื่องภาษีการโอนทรัพย์ เหตุผลเพราะลูกค้าที่ซื้อต้องเสียค่าธรรมเนียมและค่าภาษีใน
การโอน ส่วนธนาคารของรัฐทุกแห่งจะได้รับการยกเว้นเรื่องภาษีการโอนทรัพย์ ทุกธนาคารมีการแข่งขันในการจำหน่ายทำให้
ผู้บริโภคมีโอกาสเลือกมากขึ้นการศึกษาความต้องการและกลยุทธ์การตลาดจึงมีความจำเป็นเพื่อที่จะบริหารการตลาดด้าน
ทรัพย์สินรอการขายอย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อประโยชน์ของธนาคารและสถาบันการเงินอื่น ๆ ใช้เป็นแนวทางการปรับปรุง 
และพัฒนาการให้บริการการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขาย 

ทรัพย์สินรอการขายหรือทรัพย์สินด้อยคุณภาพ คือทรัพย์สินที่ธนาคารออมสิน ได้มาซึ่งกรรมสิทธิ์จากการโอนทรัพย์
ชำระหนี้ การเข้าสู้ราคา และการซื้อคืนการประมูลขายทรัพย์กรมบังคับคดี แล้วนำออกขายทอดตลาดให้ผู้ที่สนใจเพื่อให้เกิด
รายได้กลับคืนมา มีลักษณะเป็นทรัพย์สิน ที่ธนาคารออมสินอาจซื้อมาในราคาที่สูงกว่าความเป็นจริง ทรัพย์สินจากการปรับ
โครงสร้างหนี้ที่ลูกหนี้มีปัญหาได้ตีโอนชำระหนี้แก่ธนาคารออมสิน ทรัพย์สินหลุดจำนอง กรณีที่ลูกหนี้นำทรัพย์สินมาค้ำประกัน
การกู้ยืม แต่ไม่สามารถชำระหนี้ได้ตามกำหนด รวมทั้ง ทรัพย์สินขายทอดตลาด จากลูกหนี้ที่ถูกธนาคารออมสินฟ้องและบังคับ
คดี ทรัพย์สินรอการขาย (NPA) มีข้อดี คือ เป็นทรัพย์ที่มีเอกสิทธิที่ถูกต้อง ทรัพย์ตั้งอยู่ในทำเลที่ดีระดับหนึ่ง และมีราคาถูก
กว่าตลาด  

ปัจจุบันธนาคารออมสินกำลังประสบปัญหาการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขาย ต่ำกว่าเป้าหมายที่ธนาคารออมสินตั้งไว้ 
โดยเป้าหมายในการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายในแต่ละปี ควรจำหน่ายได้ประมาณร้อยละ 80 ของทรัพย์สินสะสม แต่ตั้งแต่
ปี 2560 – 2563 ที่ผ่านมา ธนาคารออมสินมียอดจำหน่ายต่ำกว่าเป้าหมายทุกปี [1] และจากรายงานการจำหน่ายทรัพย์สินที่
ขายได้ของธนาคารออมสิน ในพื้นที่ จังหวัดขอนแก่น จังหวัดนครราชสีมา จังหวัดอุบลราชธานี และจังหวัดอุดรธานี จะพบว่ามี
อัตราการจำหน่ายทรัพย์สินที่ขายได้ของธนาคารออมสิน ต่ำกว่าจำนวนทรัพย์สินที่สะสมไว้ในปี 2563 ถ้าธนาคารออมสินมี
จำนวนสะสมของทรัพย์สินรอการขายจำนวนมาก ธนาคารออมสินจำเป็นต้องสำรองหนี้เพิ่มเพราะถือเป็นต้นทุน อีกทั้งยังมี
ต้นทุนในการดูแลทรัพย์สินเหล่านี้ และถ้าทรัพย์สินมีสภาพทรุดโทรมธนาคารออมสิน ต้องมีค่าใช้จ่ายในการบำรุงรักษา ซึ่งถือ
เป็นผลกระทบทางการเงินอย่างหนึ่งของธนาคารออมสิน และจากผลการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล 
และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย ดังนั้นในการวิจัยครั้งนี้จึงมีวัตถุประสงค์ของ
การศึกษา คือ 1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของทรัพย์สินรอการขายที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอ
การขาย 2. เพื่อศึกษาปัญหาการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายกรณีศึกษา จังหวัดขอนแก่น นครราชสีมา อุบลราชธานี และ
จังหวัดอุดรธานี และ 3. เพื่อศึกษาแนวทางการเพิ่มการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดในการจำหน่าย
ทรัพย์สินรอการขายกรณีศึกษา จังหวัดขอนแก่น นครราชสีมา อุบลราชธานี และจังหวัดอุดรธานี [2]  

 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

1) แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
      Kotler [3] ได้มีการสร้างแนวคิดที่ เกี่ยวข้องกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ซึ่งเป็นตัวแปรที่มี

ความสำคัญต่อการบริหารจัดการทางด้านธุรกิจ การค้า และการลงทุนต่างๆ โดยสถานประกอบการหรือบริษัททุกแห่ง ควรมี
การนำเอาหลักส่วนประสมทางการตลาด เข้ามาใช้ในการบริหารจัดการทางด้านกลยุทธ์ของสถานประกอบการหรือบริษัท 
เพื่อให้สามารถแข่งขัน และตอบสนองต่อความต้องการของผู้ซื้อได้อย่างสูงสุด มีรายละเอียดต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

1) ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่สถานประกอบการหรือบริษัท จะต้องให้
ความสำคัญ เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่จะต้องมีการการออกแบบที่สวยงาม มีการนำเอาเทคโนโลยีที่มีมาตรฐานเข้ามาใช้
ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยอาศัยหลักของความสะดวก สบายในการใช้งาน ประกอบกับผลิตภัณฑ์จะต้องเป็นผลิตภัณฑ์ที่มี
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 การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งท่ี 15 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

คุณค่า มีคุณค่า และที่สำคัญที่สุด ในการผลิตผลิตภัณฑ์ต่างๆ นั้น จะต้องมีการสร้างตราสินค้า (Brand) เพื่อให้สามารถสร้าง
ความน่าเชื่อ และสร้างความเชื่อมั่นต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ต่างๆ เป็นต้น 

2) ปัจจัยทางด้านราคา เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับราคาของสินค้าและบริการต่างๆ ซึ่งสถานประกอบการหรือ
บริษัทจะต้องมีการพิจารณาว่า สินค้าและบริการจะมีการกำหนดราคาอย่างไร เพื่อทำให้เกิดความเหมะสมในสินค้าและบริการ
นั้น โดยใช้องค์ประกอบ เช่น การกำหนดราคาตามลักษณะหรือการออกแบบสินค้าและบริการ หรือการกำหนดราคาที่ใช้หลัก
ทางจิตวิทยาเข้ามามีส่วนร่วมในการกำหนดราคา เพื่อให้เกิดแรงจูงใจต่อผู้ซื้อในการซื้อสินค้าและบริการต่างๆ เป็นต้น 

3) ปัจจัยทางสถานที่ เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการซื้อขายต่างๆ เช่น สถานที่ตั้งของสถานประกอบการหรือ
บริษัท รวมถึงช่องทางในการติดต่อสื่อสารผ่านระบบเทคโนโลยี เช่น สื่ออินเตอร์เน็ต สื่อออนไลน์ เช่น Facebook Line หรือ
สื่อประเภทอื่นๆ เป็นต้น เพื่อทำให้ผู้ซื้อ สามารถติดต่อสื่อสาร เพื่อสอบถามเกี่ยวกับสินค้าและบริการต่างๆ ได้ และสามารถ
ชำระเงินได้ตามความเหมาะสม และความต้องการของผู้ซื้อ 

4) ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจัยที่สถานประกอบการหรือบริษัทจะต้องมีการจัดรูปแบบของ
การส่งเสริมการตลาดของสินค้าและบริการ ให้ผู้ซื้อได้รับทราบ เช่น การจัดการโฆษณาประชาสัมพันธ์ การจัดการส่งเสริมการ
ขาย การจัดการทางด้านกลยุทธ์การลดราคา หรือการจัดการทางด้านการมอบสิทธิพิเศษ รวมถึงสิทธิในการลดหย่อนทางภาษี
ต่างๆ เป็นต้น [4] 

 

 2) แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
Chiu [5] กล่าวถึง การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค จะส่งผลให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที่สร้างความ

พึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคและความสามารถในการค้นหาทางแก้ไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในสังคมได้
ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้นยิ่งไปกว่านั้นจะช่วยให้การพัฒนาตลาดและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์มีประสิทธิภาพดียิ่งขึ้น ซึ่งในตลาดปัจจุบันนั้นผู้บริโภคเป็นผู้มีอำนาจในการตัดสินใจโดยแท้จริง และมีเป็นส่วนที่มี
ความสำคัญที่สุดของภาคธุรกิจ ดังนั้นจึงมีความจำเป็นอย่างยิ่งที่นักโฆษณาและนักการตลาดจะต้องศึกษากลุ่มผู้บ ริโภคให้
ละเอียด อาทิสาเหตุของการซื้อ การเปลี่ยนแปลงการซื้อ การตัดสินใจซื้อ ซึ่งผลการศึกษาจะช่วยให้สามารถทายใจ หรือเดาใจ
กลุ่มผู้บริโภคได้อย่างถูกต้องว่ากลุ่มผู้บริโภคเหล่านั้นต้องการอะไร มีพฤติกรรมการซื้ออย่างไร แรงจูงใจในการซื้อเกิดจากอะไร 
แหล่งข้อมูลที่ผู้บริโภคนำมาตัดสินใจซื้อคืออะไร รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อ อีกทั้งยังสามารถพยากรณ์สภาวะการทาง
การตลาดและทิศทางในอนาคต ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจึงมีความจำเป็นยิ่งต่อการวางกลยุทธ์ทางการตลาด [6]  
 

3) งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
Jiranut [7] ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลกับกลยุทธ์ทางการตลาดของทรัพย์สินรอการขาย: กรณีศึกษาธนาคาร

ออมสินเขตสมุทรสาคร ผลการศึกษา พบว่า กลยุทธ์ด้านกระบวนการในการให้บริการ ด้านกายภาพและการนำเสนอ ไม่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อรัพย์สินรอการขาย: กรณีศึกษาธนาคารออมสินเขตสมุทรสาคร 

Vasonchai [8] ศึกษาปัญหาการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขาย (NPA) ธนาคารออมสิน ภาค 9 ผลการศึกษา 
พบว่า สาเหตุของปัญหาในการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน ได้แก่ ปัญหาสภาพทรัพย์สินทรุดโทรม 
ปัญหาการตั้งราคาทรัพย์สินที่ไม่เหมาะสมกับสภาพทรัพย์ ปัญหาสื่อที่ใช้สำหรับการประชาสัมพันธ์ทรัพย์รอการขายของ
ธนาคารออมสิน ปัญหาพนักงานไม่เพียงพอต่อการเสนอขายทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร และปัญหาการขาดงบประมาณ
ในการดูแลทรัพย์สิน 

Pravit [9] ศึกษาแนวทางการแก้ปัญหาการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายของศูนย์ควบคุมและบริหารหนี้ เขต
เชียงใหม่ 3 ผลการศึกษา พบว่า กลยุทธ์ในการแก้ปัญหา คือ กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 1. สร้างกลยุทธ์ทางการตลาด โดย
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การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งท่ี 15 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

การปรับลดราคาทรัพย์สินรอการขายให้สอดคล้องกับสภาพทรัพย์ และภาวะเศรษฐกิจ 2. ให้สิทธิพิเศษสำหรับลูกค้าธนาคาร
ออมสิน ซื้อทรัพย์ในราคาถูกว่าลูกค้าทั่วไป ร้อยละ 10  
 
วิธีการศึกษา 

1) กรอบแนวคิด 
     ตัวแปรต้น      ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2) สมมติฐาน 
จากกรอบแนวคิดสามารถตั้งสมมติฐานตามตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

และตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน โดยเป็นนำค่าเฉลี่ยรวมของตัวแปรย่อย ได้แก่ 
การรับรู้ความต้องการ  การค้นหาข้อมูล  การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ พฤติกรรมหลังการซื้อ มารวมเป็น
ตัวแทนของตัวแปรตาม ดังนี้ 

1. ปัจจัยส่วนบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน 
2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน 
 

3) กลุ่มตัวอย่าง 
การวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ แจกแบบสอบถามกับประชาชนที่เคยซื้อทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารออมสินในพื้นที่ จังหวัดขอนแก่น นครราชสีมา อุบลราชธานี และจังหวัดอุดรธานี ในปี 2564 – 2565 มีจำนวน
ทั้งหมด 285 ราย คำนวณจากสูตรของยามาเน่ (Yamane, 1973) ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 165 
ราย และใช้วิธีการเลือกตัวอย่างตามความสะดวก (Convenience Sampling)   

การวิจัยเชิงคุณภาพ กำหนดจากเจ้าหน้าที่เกี่ยวข้องกับการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขาย ในพื้นที่ จังหวัด
ขอนแก่น จังหวัดนครราชสีมา จังหวัดอุบลราชธานี และจังหวัดอุดรธานี จำนวน 16 ราย และ ลูกค้าที่เคยซื้อทรัพย์สินรอการ
ขายของธนาคารออมสิน ในพื้นที่ จังหวัดขอนแก่น จังหวัดนครราชสีมา จังหวัดอุบลราชธานี และจังหวัดอุดรธานี จำนวน 28 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร

ออมสิน 

1. การรับรู้ความต้องการ 

2. การค้นหาข้อมูล 

3. การประเมินทางเลือก 

4. การตัดสินใจซื้อ 

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์  
2. ด้านราคา  
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  
4. ด้านส่งเสริมการตลาด 
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 การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งท่ี 15 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ราย  ตามหลักการสุ่มตัวอย่างเชิงคุณภาพ ของ บุญเรียง ขจรศิลป์ (2542) กลุ่มตัวอย่างต้องมีจำนวนมากกว่า 10 คน และไม่
เกิน 30 คน  
 

4) เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา  
การวิจัยเชงิปริมาณ ประกอบด้วยเครื่องมือสำหรับคำถาม  
ส่วนที่ 1 คำถามคัดกรอง  
ส่วนที่ 2 คำถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 

รายได้ต่อเดือน  
ส่วนที่ 3 คำถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง

การจัดจำหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด  
ส่วนที่ 4 คำถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน ประกอบด้วย  การรับรู้ความ

ต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ  พฤติกรรมหลังการซื้อ  
ลักษณะคำถามเป็นแบบ Likert’s Scale มี 5 ระดับ ใช้ระดับในการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค (Interval 

scale) เป็นคำถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating scale) ตามรูปแบบของ Likert’s scale และผู้วิจัยนำ
แบบสอบถามมาทำการทดสอบความน่าเชื่อถือ (Reliability Test) โดยทำการแจกกับประชาชนทั่วไปที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง 

จำนวน 30 คน ได้ค่า (α) ของแบบสอบถามในภาพรวม เท่ากับ 0.901 
การวิจัยเชิงคุณภาพ ดำเนินการโดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) มีประเด็นศึกษา ดังนี้ 
1. ปัญหาในการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน 
2. แนวทางการเพิ่มการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดในการจำหน่ายทรัพย์สิน        

รอการขาย 
 

5) สถิติที่ใช้ในการวิจัย 
วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาด้วยสถิติ โดยใช้ค่าร้อยละ ค่าความถี่  ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและสถิติ

ทดสอบหาความสัมพันธ์แบบถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis)  
 

ผลการศึกษา 
1) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 75.6 อายุ 31 – 40 ปี ร้อยละ79.4 มีการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี  ร้อยละ 60.6 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว ร้อยละ 39.4 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40 ,001 – 60,000 บาท 
ร้อยละ 46.7 
 

2) ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของทรัพย์สินรอการขาย 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีให้ความสำคัญกับปัจจัยเกี่ยวกับทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร

ออมสิน (ผลิตภัณฑ์) ในระดับมากที่สุด  โดยให้ความสำคัญกับความสะดวกในการเดินทาง มากที่สุด  รองลงมาคือ การเข้าดู
สถานที่ก่อนเลือกซื้อได้ มีความสำคัญในระดับมากที่สุด และลำดับที่ 3 คือ สภาพแวดล้อมทั่วไป มีความสำคัญในระดับมาก
ที่สุด   

ปัจจัยด้านราคา พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีให้ความสำคัญกับปัจจัยด้านราคาทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออม
สิน ในระดับมากที่สุด โดยให้ความสำคัญกับราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ มากที่สุด  รองลงมาคือ อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ใน
ปัจจุบัน มีความสำคัญในระดับมากที่สุด  และลำดับที่ 3 คือ ระยะเวลาในการผ่อนชำระ มีความสำคัญในระดับมากที่สุด  
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การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งท่ี 15 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีให้ความสำคัญกับปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
ในระดับมากที่สุด โดยให้ความสำคัญกับตัวแทนและนายหน้า เป็นผู้ขาย มากที่สุด รองลงมาคือ ขายโดยผ่ านป้ายประกาศ มี
ความสำคัญในระดับมากที่สุด และลำดับที่ 3 คือ ขายโดยผ่านสื่อออนไลน์ มีความสำคัญในระดับมากที่สุด  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีให้ความสำคัญกับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด
ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน ในระดับมากที่สุด  โดยให้ความสำคัญกับคืนกำไรให้ลูกค้า (จับรางวัลชิงโชค)  มาก
ที่สุด  รองลงมาคือ มีส่วนลดพิเศษ และของแถมต่างๆ มีความสำคัญในระดับมากที่สุด  และลำดับที่ 3 คือ กู้ได้เต็มจำนวน
ราคาประเมินของธนาคาร มีความสำคัญในระดับมากที่สุด  

 

3) ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน 
การรับรู้ความต้องการ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีให้ความสำคัญกับการรับรู้ความต้องการ ในระดับมาก  โดยการ

ตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย เพราะบุคคลใกล้ชิด/บุคคลในครอบครัวต้องการ มากที่สุด  รองลงมาคือ การตัดสินใจซื้อ
ทรัพย์สินรอการขาย เพราะต้องการซื้อที่อยู่อาศัยสำหรับครอบครัวตนเอง มีการตัดสินใจในระดับมาก  ส่วนลำดับที่ 3 คือ การ
ตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย เพราะต้องการนำไปขายต่อ/ปล่อยเช่า มีการตัดสินใจในระดับมาก   

การค้นหาข้อมูล พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีให้ความสำคัญกับการค้นหาข้อมูล ในระดับมาก  โดยการทราบข้อมูล
ทรัพย์สินรอการขายทรัพย์สินรอการขายจากการพูดคุยกับบุคคลที่เคยมีประสบการณ์ในการซื้อมาก่อน มากที่สุด  รองลงมา
คือ การทราบข้อมูลทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสินจากการประชาสัมพันธ์ของสื่อต่าง ๆ มีการตัดสินใจในระดับมาก  
ส่วนลำดับที่ 3 คือ การทราบข้อมูลทรัพย์สินรอการขายจากพนักงานธนาคารออมสิน มีการตัดสินใจในระดับมาก   

การประเมินทางเลือก พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีให้ความสำคัญกับการประเมินทางเลือก ในระดับมาก โดยการได้
เข้าชมทรัพย์สินรอการขายก่อนและตรงความต้องการจึงตัดสินใจซื้อ มากที่สุด  รองลงมาคือ การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการ
ขาย เพราะต้องการซื้อที่อยู่อาศัยสำหรับครอบครัวตนเอง มีการตัดสินใจในระดับมาก  ส่วนลำดับที่ 3 คือ การเปรียบเทียบ
ความสวยงาม สิ่งอำนวยความสะดวกของทรัพย์สินรอการขายที่เลือกกับทรัพย์สินรอการขายของธนาคารพาณิชย์อื่น ๆ ก่อน
การตัดสินใจซื้อ มีการตัดสินใจในระดับมาก   

การตัดสินใจซื้อ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีให้ความสำคัญกับการตัดสินใจซื้อ ในระดับมาก  โดย การตัดสินใจซื้อ
ทรัพย์สินรอการขายจากนายหน้าที่ดิน มากที่สุด รองลงมาคือ การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายจากข้อมูลของกรมบังคับคดี 
มีการตัดสินใจในระดับมาก และลำดับที่ 3 คือ การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายจากพนักงานธนาคารออมสินโดยตรง มีการ
ตัดสินใจในระดับมาก  

พฤติกรรมหลังการซื้อ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีให้ความสำคัญกับพฤติกรรมหลังการซื้อ ในระดับมาก  โดย การ
พึงพอใจต่อการให้บริการของพนักงานธนาคารออมสินในการดูแลด้านเอกสารในการซื้อทรัพย์สินรอการขาย มากที่สุด  
รองลงมาคือ การพึงพอใจต่อกระบวนการในซื้อทรัพย์สินรอการขายจากกรมบังคับคดี มีความพึงพอใจในระดับมาก  และ
ลำดับที่ 3 คือ การพึงพอใจต่อราคาของทรัพย์สินรอการขาย  มีความพึงพอใจในระดับมาก   

 

4) ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน 
H1 = ปัจจัยส่วนบุคคล มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน 
H0 = ปัจจัยส่วนบุคคล ไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน 
สรุปผลการศึกษา พบว่า อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอ

การขายของธนาคารออมสิน ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05  
 
 

1124



13 – 14 กรกฎาคม 2566 

วิจัยและพัฒนา บนฐานเศรษฐกิจ BCG สู่การการพัฒนาประเทศอย่างยั่งยืน 

 
 การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งท่ี 15 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ตารางท่ี 1 ผลการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน 

𝑥2 Sig. แปลผล ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

1. เพศ 3.005 0.223 ไม่มีความสัมพันธ์ ยอมรับ H0 
2. อายุ 18.645 0.005 มีความสัมพันธ์ ยอมรับ H1 
3. ระดับการศึกษา 9.499 0.050 ไม่มีความสัมพันธ์ ยอมรับ H0 
4. อาชีพ 36.729 0.000 มีความสัมพันธ์ ยอมรับ H1 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 37.331 0.000 มีความสัมพันธ์ ยอมรับ H1 
 

สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของ
ธนาคารออมสิน 

H1 = ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน 
H0 = ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน 
สรุปผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย

ของธนาคารออมสิน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

ตารางท่ี 2 ผลการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
การตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน 

B Beta Std. t Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
(Constant) 3.091 0.554  5.58 0.000  
1. ด้านผลิตภัณฑ์  -0.059 0.227 -0.044 -0.262 0.794 ยอมรับ H0 
2. ด้านราคา  -0.187 0.191 -0.116 -0.979 0.329 ยอมรับ H0 
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  0.322 0.172 0.235 1.865 0.064 ยอมรับ H0 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด 0.031 0.28 0.022 0.11 0.912 ยอมรับ H0 
 

R2 = 0.033, Adjusted R2 = 0.031, Durbin-Watson = 1.861, F= 1.384, *P<0.05 
 

5) ผลการวิจัยข้อมูลเชิงคุณภาพ 
ประเด็น 1. ปัญหาในการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน  
สรุปผลการศึกษา พบว่า  ปัญหาในการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน ได้แก่ ปัญหาด้านการ

จำหน่ายทรัพย์สินรอการขาย (NPA) ปัญหาด้านคุณภาพของทรัพย์สินรอการขาย ปัญหาเจ้าของเดิม / ผู้อยู่อาศัยไม่ยอมออก 
และปัญหาด้านราคาทรัพย์ 

ประเด็น 2. แนวทางการเพิ่มการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดในการจำหน่าย
ทรัพย์สินรอการขาย 

สรุปผลการศึกษา พบว่า ควรเพิ่มข้อมูลตลาดเปรียบเทียบ เพ่ือสะท้อนราคาตลาดปัจจุบันให้มากที่สุด ในการใช้
ประกอบการพิจารณาการกำหนดราคาขายทรัพย์สิน ควรจะเพิ่มความรวดเร็วในกระบวนการกำหนดราคาขายให้มากขึ้น 

1125



13 – 14 กรกฎาคม 2566 

   วิจัยและพัฒนา บนฐานเศรษฐกิจ BCG สู่การการพัฒนาประเทศอย่างยั่งยืน 

 
การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งท่ี 15 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

เพื่อให้ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้รวดเร็วยิ่งขึ้น ควรหมั่นตรวจสอบป้ายประกาศขายทรัพย์สินให้มีสภาพใช้งานได้
ปกติอยู่ตลอดเวลา และจัดทำป้ายประกาศขายทรัพย์สินให้เหมาะสมกับสภาพทรัพย์สินแต่ละรายการ 
 6) แผนผังก้างปลา 

จากการสรุปข้อมูลสามารถสร้างแผนผังก้างปลาสาเหตุปัญหาการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขาย 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

7) ทางเลือกสำหรับการแก้ไขปัญหา 
แนวทางท่ี 1 แนวทางการแก้ปัญหาคุณภาพทรัพย์สินรอจำหน่าย 
1. ควรมีการเข้าไปปรับปรุงสภาพทรัพย์สินที่ทรุดโทรม หรือรกร้างตามสมควร และให้ข้อมูลเกี่ยวกับค่าใช้จ่าย

ในการดูแลทรัพย์สินหลังจากการซื้อทรัพย์สินไปแล้วให้ลูกค้าได้ทราบ ถึงภาระค่าใช้จ่ายในอนาคตสำหรับใช้เป็นข้อมูลในการ
ตัดสินใจ 

2. ควรมีการตั้งหน่วยงานที่มีหน้าที่ดูแลโดยเฉพาะ หรือจ้างบริษัทเอกชนเข้ามาดูแลในส่วนนี้ เพื่อแก้ปัญหา
สภาพทรัพย์ทรุดโทรม 

แนวทางท่ี 2 แนวทางการแก้ปัญหาการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขาย 
1.  ควรจัดเกรดทรัพย์สินตามทำเลที่ตั้ง เพื่อดึงศักยภาพของทรัพย์สินมาใช้ดึงดูดความสนใจของลูกค้าให้มาก

ข้ึน 
2.  เพิ่มการโฆษณาประชาสัมพันธ์การขายทรัพย์สินเจาะกลุ่มเป้าหมายเป็นการเฉพาะ เพื่อให้ตรงตามความ

ต้องการของลูกค้ามากที่สุด และควรมีการเข้าไปปรับปรุงสภาพทรัพย์สินที่ทรุดโทรม หรือรกร้างตามสมควร เพื่ อไม่ให้
ทรัพย์สินมีสภาพทรุดโทรมมากเกินควร และเป็นการเสริมสภาพคล่องในการขาย 

3. ควรจัดให้มีการเข้าชมทรัพย์สินให้มากขึ้น เพื่อใช้เป็นโอกาสการประชาสัมพันธ์ทรัพย์สินไปในตัว 
4. ควรหมั่นตรวจสอบป้ายประกาศขายทรัพย์สินให้มีสภาพใช้งานได้ปกติอยู่ตลอดเวลา และจัดทำป้ายประกาศ

ขายทรัพย์สินให้เหมาะสมกับสภาพทรัพย์สินแต่ละรายการ 
 
 

ปัญหาด้านคุณภาพของทรัพย์สินรอการขาย ปัญหาด้านราคาทรัพย์ 

ราคาทรัพย์สินรอการขาย

ไม่สอดคล้องกับสภาพ

ทรัพย์สินรอการขายถูกบุกรุก 

เจ้าของเดิมไม่ยอมย้ายออก 
ทรัพย์สินภายในบ้านถูกขโมย 

ไม่ให้ลูกค้าเข้าชมภายในทรัพย์ 

กระบวนการในการอนุมัติสินเชื่อมีความยุ่งยาก 

วงเงินสินเชื่อไม่พอค่าปรับปรุง 

ความล่าช้าของการอนุมัติสินเชื่อ 

นโยบายการให้ผลตอบแทนจากการขายทรัพย์

ของธนาคารออมสินไม่ชัดเจน 

ข้อมูลทรัพย์ไม่ละเอียด 

แผนที่ตั้งทรัพย์ไม่ถูกต้อง 

ปัญหาด้านการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขาย 
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 การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งท่ี 15 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

แนวทางท่ี 3 แนวทางการแก้ปัญหาด้านราคาทรัพย์ 
1. ควรเพิ่มข้อมูลตลาดเปรียบเทียบ เพ่ือสะท้อนราคาตลาดปัจจุบันให้มากที่สุด ในการใช้ประกอบการพิจารณา

การกำหนดราคาขายทรัพย์สิน 
2. ควรจะเพิ่มความรวดเร็วในกระบวนการกำหนดราคาขายให้มากขึ้น เพื่อให้ตอบสนองต่อความต้องการของ

ลูกค้าได้รวดเร็วยิ่งขึ้น 
3. ควรมีการกำหนดราคาทรัพย์สินให้สอดคล้องกับสภาพทรัพย์สินรอการขาย 
แนวทางท่ี 4 แนวทางการเพิ่มช่องทางการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขาย 
1. ควรมีการประกาศรับสมัครบริษัทนายหน้าอสังหาริมทรัพย์ เพื่อจัดทำข้อตกลงทางธุรกิจ (MOU) กับธนาคาร

ออมสิน โดยให้นายหน้าเป็นผู้จำหน่ายทรัพย์สินรอการขายและธนาคารออมสินมอบค่าตอบแทนที่สูงกว่าการจำหน่าย
ทรัพย์สินทั่วไป รวมถึงให้บริการด้านสินเชื่อพิเศษ 

2. ควรมีการเพิ่มจำนวนเจ้าหน้าที่ให้เหมาะสมกับการบริหารจัดการทรัพย์สิน มีความสอดคล้องกับจำนวน
ทรัพย์สินและลูกค้า เพื่อให้สามารถดูแลให้คำแนะนำลูกค้าได้ทั่วถึง และข้อมูลครบถ้วน  

3. ควรเพิ่มเติมเรื่องการให้สินเชื่อเพื่อซื้อทรัพย์สินรอการขายจากธนาคาร โดยควรให้บริการสินเชื่อแก่ผู้ที่ซื้อ
ทรัพย์สิน อันเป็นการอำนวยความสะดวกให้แก่ผู้ซื้อ 
 
สรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล 

จากการสรุปผลการศึกษา สามารถอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ ดังนี้ 
วัตถุประสงค์ที่ 1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของทรัพย์สินรอการขายที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

ทรัพย์สินรอการขาย 
สรุปผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขายของ

ธนาคารออมสิน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทั้งนี้เนื่องจากส่วนใหญ่ลูกค้าที่ต้องการซื้อทรัพย์สินรอการขายจะมี
จุดประสงค์ที่ชัดเจนว่าต้องการซื้อทรัพย์สินในรูปแบบใดและราคาเท่าใด สอดคล้องกับงานวิจัยของ Jiranut [10] ศึกษาปัจจัย
ส่วนบุคคลกับกลยุทธ์ทางการตลาดของทรัพย์สินรอการขาย: กรณีศึกษาธนาคารออมสินเขตสมุทรสาคร ผลการศึกษา พบว่า 
กลยุทธ์ด้านกระบวนการในการให้บริการ ด้านกายภาพและการนำเสนอ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทรัพย์สินรอการขาย: 
กรณีศึกษาธนาคารออมสินเขตสมุทรสาคร ขัดแย้งกับงานวิจัยของ Suratna [11] ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อ
ทรัพย์สินรอการขายของธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาลำพูน จังหวัดลำพูน ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยทางการตลาด 
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจำหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนักงาน ลักษณะทางกายภาพและกระบวนการ มีผ ลต่อ
พฤติกรรมการซื้อทรัพย์สินรอการขาย 

วัตถุประสงค์ที่ 2. เพื่อศึกษาปัญหาการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายกรณีศึกษา จังหวัดขอนแก่น นครราชสีมา 
อุบลราชธานี และจังหวัดอุดรธานี 

สรุปผลการศึกษา พบว่า ปัญหาในการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน ได้แก่ ปัญหาด้านการ
จำหน่ายทรัพย์สินรอการขาย (NPA) ปัญหาด้านคุณภาพของทรัพย์สินรอการขาย ปัญหาเจ้าของเดิม / ผู้อยู่อาศัยไม่ยอมออก 
และปัญหาด้านราคาทรัพย์ ทั้งนี้เนื่องจาก ธนาคารออมสินไม่มีการจัดงบประมาณในการดูแลรักษาทรัพย์สินรอการขาย ส่งผล
ให้สภาพทรัพย์สินมีสภาพทรุดโทรม สอดคล้องกับงานวิจัยของ Vasonchai [12] ศึกษาปัญหาการจำหน่ายทรัพย์สินรอการ
ขาย (NPA) ธนาคารออมสิน ภาค 9 ผลการศึกษา พบว่า สาเหตุของปัญหาในการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายของธนาคาร
ออมสิน ได้แก่ ปัญหาสภาพทรัพย์สินทรุดโทรม ปัญหาการตั้งราคาทรัพย์สินที่ไม่เหมาะสมกับสภาพทรัพย์ ปัญหาสื่อที่ใช้
สำหรับการประชาสัมพันธ์ทรัพย์รอการขายของธนาคารออมสิน ปัญหาพนักงานไม่เพียงพอต่อการเสนอขายทรัพย์สินรอการ
ขายของธนาคาร และปัญหาการขาดงบประมาณในการดูแลทรัพย์สิน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ Pravit [13] ศึกษา
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การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งท่ี 15 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

แนวทางการแก้ปัญหาการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายของศูนย์ควบคุมและบริหารหนี้ เขตเชียงใหม่ 3 ผลการศึกษา พบว่า 
สาเหตุของปัญหาการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายของศูนย์ควบคุมและบริหารหนี้ เขตเชียงใหม่ 3 คือ ปัญหาด้านการจำหน่าย
ทรัพย์สินรอการขาย (NPA)  ปัญหาด้านคุณภาพของทรัพย์สินรอการขาย (NPA) และ  ปัญหาด้านราคาทรัพย์ 

วัตถุประสงค์ที่ 3. เพื่อศึกษาแนวทางการเพิ่มการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดในการ
จำหน่ายทรัพย์สินรอการขายกรณีศึกษา จังหวัดขอนแก่น นครราชสีมา อุบลราชธานี และจังหวัดอุดรธานี 

สรุปผลการศึกษา พบว่า แนวทางการเพิ่มการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดในการจำหน่าย
ทรัพย์สินรอการขายกรณีศึกษา จังหวัดขอนแก่น นครราชสีมา อุบลราชธานี และจังหวัดอุดรธานี ได้แก่ การปรับปรุงกลยุทธ์
ทางการตลาดของทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน การปรับปรุงสภาพทรัพย์สินรอการขาย การปรับปรุงรูปแบบการ
จำหน่ายของทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสินและการทำข้อตกลงทางธุรกิจ (MOU) กับบริษัทนายหน้าจำหน่ายที่อยู่
อาศัย ทั้งนี้เนื่องจากทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสินมีจำนวนมาก การให้หน่วยงานภายนอกมาช่วยดูแลทรัพย์สินจะ
เป็นผลดีต่อทรัพย์สินรอการขาย สอดคล้องกับงานวิจัยของ Pravit [14] ศึกษาแนวทางการแก้ปัญหาการจำหน่ายทรัพย์สิน   
รอการขายของศูนย์ควบคุมและบริหารหนี้ เขตเชียงใหม่ 3 ผลการศึกษา พบว่า กลยุทธ์ในการแก้ปัญหา คือ กลยุทธ์เชิงรุก 
(SO Strategy) 1. สร้างกลยุทธ์ทางการตลาด โดยการปรับลดราคาทรัพย์สินรอการขายให้สอดคล้องกับสภาพทรัพย์ และ
ภาวะเศรษฐกิจ 2. ให้สิทธิพิเศษสำหรับลูกค้าธนาคารออมสิน ซื้อทรัพย์ในราคาถูกว่าลูกค้าทั่วไป ร้อยละ 10 กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
(WO Strategy) 1. จัดจ้างบริษัทภายนอกเข้ามาดูแลทรัพย์สินรอการขายและรับผิดชอบด้านกฎหมายในการขับไล่ผู้อยู่อาศัย
เดิม 2. ปรับปรุงสภาพทรัพย์สินรอการขาย ก่อนจำหน่าย กลยุทธ์เชิงรับ (ST Strategy) ธนาคารออมสินออกผลิตภัณฑ์สินเชื่อ
สำหรับทรัพย์สินรอการขาย โดยเฉพาะ อาทิ การได้รับดอกเบี้ยอัตราพิเศษ การได้วงเงินสูงกว่าราคาประเมิน ร้อยละ 10 และ
กลยุทธ์เชิงป้องกัน (WT Strategy) 1. พัฒนาศักยภาพของพนักงานที่ทำงานด้านการขายทรัพย์สินรอการขาย ให้มีเทคนิคใน
การขาย 2. ปรับปรุงหลักเกณฑ์ในการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายให้สามารถนำมาปฏิบัติได้ง่าย และ 3. สร้างช่องทางการ
สื่อสารระหว่างสำนักงานขายทรัพย์กับธนาคารออมสินสาขา ให้มีช่องทางการสื่อสารที่สะดวกในการปฏิบัติงาน 

 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวิจัยครั้งนี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ควรเพิ่มการนำเสนอข้อมูลในด้านเส้นทางการคมนาคมของทรัพย์สินแต่ละรายการให้มากขึ้น 
2. ด้านราคา ควรเพิ่มข้อมูลตลาดเปรียบเทียบ เพื่อสะท้อนราคาตลาดปัจจุบันให้มากที่สุด ในการใช้ประกอบการ

พิจารณาการกำหนดราคาขายทรัพย์สิน 
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ควรเข้าร่วมออกบูธตามงานของสถาบันการเงินให้มากยิ่งขึ้น เพื่อให้เป็นที่รู้จัก และ

เข้าถึงกลุ่มผู้ที่มีความต้องการซื้อ และมีความสามารถในการซื้อทรัพย์สินรอการขายให้มากขึ้น 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด ควรเพิ่มเติมเรื่องการให้สินเชื่อเพื่อซื้อทรัพย์สินรอการขายจากธนาคาร โดยควรจัดให้มีการ

ให้บริการสินเชื่อแก่ผู้ที่ซื้อทรัพย์สิน อันเป็นการอำนวยความสะดวกให้แก่ผู้ซื้อ 
 

ข้อเสนอแนะที่ในการทำวิจัยครั้งต่อไป 
1. ในการศึกษาครั้งนี้ ดำเนินการศึกษาเฉพาะพื้นที่ 4 จังหวัด คือ ขอนแก่น นครราชสีมา อุบลราชธานี และอุดรธานี 

แต่กระบวนการดำเนินการเกี่ยวกับการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายของธนาคารออมสิน แต่ละพื้นที่จะแตกต่างกัน ดังนั้นใน
การศึกษาครั้งต่อไป ควรเป็นการศึกษาเปรียบเทียบกระบวนการดำเนินการเกี่ยวกับการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขาย เพื่อให้ได้
แนวทางการกระบวนการดำเนินการเกี่ยวกับการจำหน่ายทรัพย์สินรอการขายที่มีประสิทธิภาพสูงสุด 

2. ควรขยายขอบเขตกลุ่มตัวอย่างให้ครอบคลุมทุกพื้นที่ที่ตั้งทรัพย์สินรอการขาย  (NPA) ของธนาคารออมสินทั้งหมด 
เพื่อสะท้อนถึงพฤติกรรมการซื้อทรัพย์สินรอการขาย (NPA) ที่แตกต่างกันในแต่ละพื้นที่ 
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วิจัยและพัฒนา บนฐานเศรษฐกิจ BCG สู่การการพัฒนาประเทศอย่างยั่งยืน 

 
 การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งท่ี 15 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

3. เนื่องจากทรัพย์รอขายของธนาคารออมสิน มีประเภทที่แตกต่างจากตัวอย่างทำการศึกษา เช่น ทรัพย์ประเภท
โรงงาน, โรงแรม หรือสถานประกอบการอื่นๆ ซึ่งจะนำผลจากการศึกษาในครั้งต่อไปมาเป็นแนวทางในการบริหารการขาย
ทรัพย์ของธนาคารออมสินได้เป็นอย่างดี  
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