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หัวข้อการค้นคว้าแบบอสิระ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยข์าย      
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บทคดัย่อ 
 

ในการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยข์ายทอดตลาดของ
ลูกค้าบริษัทบริหารสินทรัพย์สุขุมวิท จ ากัด สาขาเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษา
พฤติกรรมของผูส้นใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์จากการขายทอดตลาด ของบริษัทบริหารสินทรัพย์
สุขมุวทิ จ  ากดั ในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ 2) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
อสังหาริมทรัพยข์ายทอดตลาดจากบริษทับริหารสินทรัพยสุ์ขุมวิท จ ากดั ในเขตจงัหวดัเชียงใหม่
โดยการศึกษากลุ่มประชากรนัน่ก็คือลูกคา้ท่ีตดัสินใจเขา้มาซ้ืออสังหาริมทรัพย ์จากบริษทับริหาร
สินทรัพยสุ์ขุมวิท จ ากดั สาขาเชียงใหม่ ในปี 2556 จ านวน 100 คน และในปี2557 จ านวน 100 คน 
รวมเป็นจ านวนทั้ งส้ิน 200 คน โดยให้ลูกค้าทั้ งหมดเป็นผูใ้ห้ข้อมูลด้วยการแจกแบบสอบถาม 
พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยข์ายทอดตลาดของลูกคา้ ของบริษทั
บริหารสินทรัพยสุ์ขุมวิท จ ากดั สาขาเชียงใหม่  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยูร่ะหวา่ง 31 – 40 ปี 
อยู่ในสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ซ่ึงประกอบธุรกิจส่วนตวั มีรายเดือนน้อยกว่า 
50,000 บาทต่อเดือน และส่วนใหญ่ไม่เคยมีประสบการณ์ในการซ้ือขายอสังหาริมทรัพย์ขาย
ทอดตลาดมาก่อน ด้านพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยข์ายทอดตลาดของ
ลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพยสุ์ขุมวิทจ ากดัสาขาเชียงใหม่อยู่ 10 ประเด็น พบว่า ประเภททรัพยท่ี์
สนใจ คือ บา้นเด่ียว เป็นการซ้ือเพื่อการอยูอ่าศยั โดยทราบจากเว็บไซต์ ซ่ึงก่อนการซ้ือขายจะเขา้ดู
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ทรัพยม์ากกว่า 3 คร้ัง มีระยะเวลาในการตดัสินใจมากกวา่ 3 เดือน และท าเลท่ีสนใจคือเขตอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ บุคคลท่ีช่วยตดัสินใจคือคนในครอบครัว แหล่งท่ีมาของเงินไดม้าจากเงินออมและ
การขอสินเช่ือฯ ซ่ึงในแต่ละคร้ังมีงบประมาณในการซ้ือขาย 1 -3 ลา้นบาท และคาดวา่จะท าการซ้ือ
ขาย 1 คร้ังต่อปี ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ืออสังหาริมทรัพยข์าย
ทอดตลาดของลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพยสุ์ขุมวิทจ ากดัสาขาเชียงใหม่ทั้งหมด 7 ดา้น พบวา่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์  ดา้นบริการ ดา้นราคา ดา้นกายภาพและความเส่ียง อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดา้นบุคลากร 
ดา้นกระบวนการในการท างาน อยูใ่นระดบัมาก ดา้นส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง 
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Abstract  

 
This study on the factors influencing the customers’ decision to purchase the auctioned 

real estate of Sukhumwit Asset Management Co., Ltd., Chiang Mai Branch had two objectives: 1) 
to find out the customers’ behavior and 2) to determine the factors influencing their decision to 
buy the auctioned real estate.  The research population consisted of 100 customers who bought 
the auctioned real estate from the company’s branch in Chiang Mai in 2013 and 100 others who 
came to buy it in 2014, a total of 200 samples.  The customers, who were asked to fill out a 
questionnaire, were mostly female,, 38-40 years old, married, with an undergraduate education, 
conducted a private business and had an income below 50,000 Baht monthly and only a few of 
them had experience in real estate auction purchasing.  As for their behavior in making the 
decision to buy the auctioned real estate of Sukhumwit Real Estate Co., Ltd., Chiang Mai Branch, 
10 factors were identified.  The type of real estate they were interested in was a single house for 
residence.  They learned about the auction via the website and had come to inspect at the real 
estate site more than 3 times and took more than three months to make the decision.  The 
attractive location was Mueang Chiang Mai District and the family members assisted in making 
the decision.  The funds came from their savings and loans, approximately 1-3 million Baht for 
each purchase and they expected to make one purchase per year.  The market mix factors 
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affecting their decision to purchase were of 7 factors; among which the factors of product, 
service, price, physical features and risk were ranked at the highest level whereas personnel and 
the working process were at a high level and market promotion was at a moderate level. 
 


