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บทคัดยอ 

 งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาและเปรียบเทียบรูปแบบการ
ขายแบบเกาและแบบใหมการขายธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทยและเพ่ือ
นําเสนอนวัตกรรมเก่ียวกับการปรับปรุงรูปแบบการขายแบบใหมเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการขายให
ประสบความสําเร็จของธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทย ผูวิจัยใชแนวคิดและ
การวิเคราะหจากการท่ีความตองการขายท่ีสูงข้ึน (supply) ความตองการซ้ือเทาเดิม (demand) 
เพ่ือท่ีจะหาวิธีการบริหารจัดการงานขายท่ีแตกตางไปจากเดิม (sales management) งานวิจัยนี้ทํา
การสังเคราะหขอมูลและเสนอคําแนะนํา ผลการวิจัยพบวาพนักงานขายอิสระท่ีมีความรูเรื่องรูปแบบ
การขายแบบหลังสมัยใหม (postmodern marketing) สามารถเรงยอดขายใหเพ่ิมข้ึนจากวิธีการแบบ
ดั้งเดิม (classical marketing) และการขายแบบสมัยใหม (modern marketing) อีกท้ังยังเปนการ
เปลี่ยนแปลงและนวัตกรรมการบริหารจัดการรูปแบบการขาย เปนสิ่งใหมท่ีเกิดข้ึนในตลาดท่ีไมเคยมี
คูแขงขันทํามากอน 
 
คําสําคัญ: การขายแบบดั้งเดิม การขายแบบสมัยใหม การขายแบบหลังสมัยใหม 
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Abstract 
 This research was qualitative research with an objective to study and compare 
the old and new selling formats in vertical housing business in Thailand as well as to 
propose possible innovation for the improvement of new selling formats to increase 
its performance. The research employed and analyzed the situation with a high increase 
in supply but a constant demand in order to find different ways of sales management. 
This research synthesized obtained data and provided suggestion. The results indicated 
that the independent sales persons who has knowledge about postmodern marketing can 
boost sales volume as compared to classical marketing and modern marketing. 
Moreover, postmodern marketing was a change and an innovation in sales management. 
Also, it is considered a new to the market strategy which has never been conducted 
by competitors. 
 
Keyword: classical marketing, modern marketing, postmodern marketing 
 
บทนํา 
 จากสภาพการความเปนอยูในกรุงเทพมหานครท่ีเปลี่ยนแปลงไป ประชากรในกรุงเทพมหานคร
เพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง แตพ้ืนท่ีในเมืองนั้นมีจํากัด จึงเกิดปญหาเก่ียวกับอุปทานดานท่ีอยูอาศัยใน
กรุงเทพมหานคร สงผลใหความตองการดานท่ีอยูอาศัยเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม (โชคชัย ลิ้มสัสนานนท, 
2554) คือ จากความตองการท่ีอยูอาศัยแนวราบ (horizontal) เชน บานเดี่ยว บานจัดสรร อาคาร
พาณิชย ฯลฯ ไปสูรูปแบบของท่ีอยูอาศัยแนวสูงหรือแนวดิ่ง (vertical) อันไดแก อาคารชุด หรือ ท่ีนิยม
เรียกกันวา “อาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูง” (กนกวรรณ ศรีจันทรหลา, 2556) จึงเกิดการกอสราง
อาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงเพ่ือขายใหแกผูท่ีตองการมีท่ีอยูอาศัยในกรุงเทพมหานคร ประชากร
ในกรุงเทพมหานครมีความหนาแนนมาก ปจจุบันพ้ืนท่ีศูนยกลางของกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเปนแหลง
สําคัญทางเศรษฐกิจขยายตัวเพ่ิมมากข้ึน ซ่ึงพ้ืนท่ีดังกลาว เปนแหลงท่ีมีความตองการทางดานท่ีอยู
อาศัยสูง เพราะมีความสะดวกสบายในเรื่องการเดินทาง และมีสาธารณูปโภคครบครัน โดยเฉพาะ
พ้ืนท่ีแนวรถไฟฟาสายสีตาง ๆ และรถไฟฟาใตดิน ทําใหพ้ืนท่ีราคาสูงข้ึนอยางรวดเร็ว สงผลใหการ
ครอบครองที่อยูอาศัยในลักษณะแนวราบบริเวณพ้ืนที่ดังกลาวเปนไปไดยาก เพราะมีราคาสูงมาก 
จึงเกิดการสรางอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงเพ่ิมข้ึน เพ่ือรองรับความตองการดานท่ีอยูอาศัยใน
เขตพ้ืนท่ีดังกลาวอยางตอเนื่องจึงเกิดการแขงขันกันของผูประกอบการอสังหาริมทรัพย (บัวทิพย 
พรหมศร, 2551) 
 แมวาความตองการขาย (Supply) ของอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงจะเติบโตข้ึนตาม
ความตองการดานท่ีอยูอาศัยท่ีเปลี่ยนแปลงไปของผูท่ีอยูอาศัยในกรุงเทพมหานคร แตอยางไรก็ตาม
ไมใชทุกโครงการท่ีจะประสบความสําเร็จ เพราะการแขงขันในธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูง
ก็มีความรุนแรงมากข้ึนเชนกัน โดยผูประกอบการอสังหาริมทรัพยหลายรายพัฒนาโครงการแนวสูง
มากข้ึนอยางตอเนื่อง (อภิชิต สุขสินธ, 2551) ในขณะท่ีความตองการซ้ือเทาเดิม (Demand) สําหรับ
คาดการณแนวโนมของตลาดคอนโดมิเนียมในปพ.ศ. 2561 ในแงของอุปทานคาดวาจะเพ่ิม ข้ึนประมาณ 
55,000 หนวย หรือ 10% จึงแสดงใหเห็นวาความตองการซ้ือเทาเดิมหรือเพ่ิมจากเดิมไมมากนัก 
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นอกจากนี้การเปลี่ยนแปลงท้ังทางดานสังคมและเศรษฐกิจ เชนแผนการพัฒนาโครงสรางพ้ืนฐานและ
เสนทางคมนาคมของภาครัฐ การเคลื่อนยายถ่ินฐานของประชากร คาครองชีพของประชากรท่ีสูงข้ึน
ทุก ๆ ป และการแขงขันทางการตลาดท่ีรุนแรงมากข้ึน จะเปนปจจัยสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของ
ประชากรในประเทศสงผลใหความตองการซ้ืออาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงไมเพ่ิมข้ึนตามความ
ตองการขายหรืออุปทาน (เกริก บุณยโยธิน, 2561) 
 จากปญหาการขายอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงดังกลาว จึงเปนท่ีมาของเปนประเด็น
ศึกษาเพ่ือหาวิธีการบริหารจัดการงานขายการขายแบบใหม ๆ ท่ีแตกตางไปจากเดิมท่ีมีอยูเพ่ือเปนอีกหนึ่ง
ชองทางในการขาย การตลาดแบบหลังสมัยใหม (postmodern marketing) คือ แนวความคิดท่ีมา
หลังจากยุคสมัยใหม (modern marketing) เปนแนวคิดของ มิเชล ฟูโกต (Foucault M., 1980)  
นักทฤษฎีสังคมในยุคหลังสมัยใหม กลาวถึง อํานาจ (power) ความรู (knowledge) และวาทกรรม 
(discourse) ในการขายหลังสมัยใหม โดยนํามาใชเปนกรอบแหงความคิดเพ่ือเปนการนํามาซ่ึงนวัตกรรม
การบริหารจัดการรูปแบบการขายธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทยและจาก
สถานการณดังกลาวชี้ใหเห็นวาระบบเศรษฐกิจมีอัตราการขยายตัว และการเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง 
สงผลใหเกิดภาวะการแขงขันและการอยูรอดในระบบเศรษฐกิจสูงข้ึน ดังนั้นจึงมีความจําเปนตองทํา
การพัฒนาบริษัทหรือธุรกิจใหสามารถดํารงอยูได ท่ีจําเปนตองอาศัยแนวคิด รายละเอียดทางการตลาด 
การเปลี่ยนแปลงและการพัฒนารูปแบบการขายใหม ๆ เพ่ือสรางโอกาสในการขายใหไดมากท่ีสุด  
โดยจะตองสรางแรงกระตุนใหผูบริโภคเกิดแรงจูงใจ จนกระท่ังเกิดการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงตองตอบสนอง
ความตองการและความเหมาะสมกับกลุมเปาหมายท่ีมีลักษณะเฉพาะ ความตองการแตกตางกัน 
(เจริญจิตต ผจงวิริยาทร, 2559) การเปลี่ยนแปลง การพัฒนาและนวัตกรรมรูปแบบการขายธุรกิจ
อาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทย จึงถือเปนการวางกลยุทธทางการตลาดซ่ึงถือเปน
กุญแจสําคัญท่ีทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จได และทํากําไรอยางรวดเร็ว และนวัตกรรมจะสงผล
ทางดานสังคมศาสตรทําใหผูบริโภคหรือผูซ้ือมีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึนอยางยั่งยืน 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาและเปรียบเทียบรูปแบบการขายแบบเกาและแบบใหมการขายธุรกิจอาคาร
พักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทย  
 2. เพ่ือนําเสนอนวัตกรรมเก่ียวกับการปรับปรุงรูปแบบการขายแบบใหมเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ
การขายใหประสบความสําเร็จของธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทย 
 
นิยามศัพท 
 1. ความรู (knowledge) หมายถึง ชุดความรูท่ีประกอบดวยอํานาจ ซ่ึงเนนไปในเรื่องของ
การขายและการตลาด ไดแก ความรูท่ีถูกสรางข้ึนมาดวยอํานาจและกระบวนการดังกลาวจนเปนชุด
ความรูข้ึน เชน ความรูในดานการตลาด การแสวงหาลูกคา การวิเคราะหตลาดและสินเชื่อ การวิเคราะห
ผลประโยชนหลังการซ้ือและการขายตรง 
 2. วาทกรรม (discourse) หมายถึง ชุดของความรูและอํานาจท่ีประกอบสรางเปน "ตัวบท" 
(text) วาทกรรมแตละชุดไดถูกนํามาใชเปนประโยชนในการขาย การสื่อสารตอลูกคา ชุดของวาทกรรม
ประกอบดวย กลไกการขายและการตัดสินใจซ้ือ 
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 3. อํานาจ (power) หมายถึง ชุดของอํานาจท่ีเปนชุดของวาทกรรมแตละชุด อํานาจนี้มา
จากกลไกการตัดสินใจของผูซ้ือ ซ่ึงจะเปนผูสรางความรูและอํานาจของวาทกรรม ผูซ้ือจึงเปนผูสราง
ความรูและกระบวนการวิเคราะหตัดสินใจ 
 
ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย 

1. ไดทราบถึงรูปแบบการขายธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทย 
2. เพ่ือสรางนวัตกรรมท่ีเก่ียวของกับการขายรูปแบบใหมท่ีประสบความสําเร็จของธุรกิจ

การขายอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทย 
 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 การวิจัยเรื่องการเปลี่ยนแปลงและนวัตกรรมการบริหารจัดการรูปแบบการขายธุรกิจอาคาร
พักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทย ครั้งนี้ไดทบทวนแนวคิด ทฤษฎีท่ีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ
เพ่ือใชเปนกรอบแนวคิดและเปนแนวทางสําหรับการวิเคราะห ประกอบดวย  
 1. แนวคิดเรื่องทักษะของตัวแทนขาย (sales agent's skills)  
 การปฏิบัติงานของการขาย คือการทําหนาท่ีในดานของการขายของตัวแทนขายแตละคน 
และในสถานการณหนึ่ง ๆ ซ่ึงผลการปฏิบัติงานของตัวแทนขาย คือ ผลจากการอุทิศตนของตัวแทน
ขายเพ่ือท่ีจะบรรลุวัตถุประสงคทางการขายขององคกร โดยผลการปฏิบัติงานของตัวแทนขาย คือ 
ผลงานทางดานพฤติกรรม และ ผลงานทางดานผลลัพธ ภายใตการหัวหนาซึ่งควบคุมตัวแทนขาย 
โดยผลงานทางดานพฤติกรรมของตัวแทนขายจะประเมินจากกิจกรรม และกลยุทธตาง ๆ เพ่ือใหงาน
ท่ีไดรับมอบหมายหรืองานท่ีรับผิดชอบ และรวมถึงมิติอ่ืน ๆ นั้นบรรลุผล โดยการประเมินผลการ
ปฏิบัติงานทางดานพฤติกรรม ไดแก ความรูทางดานเทคนิค ทักษะการขายแบบปรับตัว การทํางาน
รวมกับทีม และ การนําเสนอทางการขาย ซ่ึงผลท่ีตามมา คือ ผลลัพธ ซ่ึงไดแก ยอดขาย สวนแบงตลาด 
การรักษาลูกคาเกา และ จํานวนลูกคาใหม เปนตน (ก่ิงแกว พรอภิรักษสกุลม, 2560) 
 2. แนวคิดดเรื่องกลยุทธการตลาด/สวนประสมทางการตลาด (marketing strategy/ 
marketing mix)  
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายหรือ หมายถึง ชุดของตัวแปรท่ี
สามารถควบคุมไดทางการตลาด ซ่ึงบริษัทนํามาผสมกันเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาใน
ตลาดเปาหมาย แนวความคิดเรื่องสวนประสมทางการตลาดมีบทบาทสําคัญในทางการตลาด เพราะ
เปนการรวมการตัดสินใจทางการตลาดท้ังหมดเพ่ือนํามาใชในการดําเนินงาน เพ่ือใหธุรกิจสอดคลอง
กับความตองการของตลาดเปาหมาย เรียกสวนประสมทางการตลาดวา “4P’s” ซ่ึงองคประกอบท้ัง  
4 กลุมนี้ประกอบดวย ราคา (price) ผลิตภัณฑ (product) การจัดจําหนาย (place) และการสงเสริม
การตลาด (promotion) โดยท้ังหมดทําหนาท่ีรวมกัน ในการสื่อขาวทางการตลาดใหแกผูรับขาวสาร
ไดอยางมีประสิทธิภาพนอกเหนือไปจากการใชโฆษณาหรือกิจกรรมการสงเสริมการตลาด (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน, 2541) 
 3. แนวคิดเรื่องวาทกรรม (discourse)  
 ไชยรัตน เจริญสินโอฬาร (2543) และ Foucault., M. (1972) ไดใหมุมมองไวอยางนาสนใจ
อยางยิ่ง คือ วาทกรรม (discourse) ในเรื่องอํานาจและความสัมพันธระหวางอํานาจ ความรูและวาท
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กรรมเปนกระบวนการสรางหรือผลิตความหมายท่ีเก่ียวของกับความจริงในเรื่องตาง ๆ ซ่ึงอาจจะเปน
ปรากฏการณในสังคม โดยท่ีผลผลิตหรือการสรางความหมายนี้สงผลตอขอกําหนดความจริงความรู
จากกฎเกณฑและขอปฏิบัติ สิ่งท่ีสําคัญมาก คือ กระบวนการสื่อสารเพ่ือท่ีจะสรางความรูความเขาใจ
และการโนมนาวหรือเปลี่ยนแปลงใหผูรับสารเขาใจและปฏิบัติตามวาทกรรมแตละชุดท่ีผลิตออกมา 
วาทกรรมจากทัศนะของฟูโกตจึงเปรียบเสมือนมโนทัศนท่ีเปนภาษาสรางเพ่ือใหผูสื่อสารเกิดการรับรู
และสื่อความหมายกันได ดังนั้นวาทกรรมจึงหมายถึงการพูดหรือการสื่อสารความหมายในลักษณะ
ของชุดความคิดซ่ึงผานการสังเคราะหมาแลว เพ่ือจะอธิบายแกนของแนวคิดใดแนวคิดหนึ่งเรื่องใด
เรื่องหนึ่งเพ่ือใหเกิดความพยายามในการสรางความหมายหรือกําหนดชุดความคิดตาง ๆ นั้นมักจะมี
ความเก่ียวของโดยตรงกับผูสงสารหรือผูสรางสื่อสารของวาทกรรม เม่ือมองในดานนี้แลววาทกรรมจึง
เปนสวนหนึ่งของกระบวนการสรางอํานาจใหกับผูสงสารดวยเชนกัน 
 4. แนวคิดเรื่องวาทกรรมของมิเชล ฟูโกต (Michel Foucault)  
 Foucault, M. (1980) ไดแสดงความคิดเห็นท่ีเก่ียวกับความสัมพันธ อํานาจ (power) 
ความรู (knowledge) วาทกรรม (discourse) และการคนพบคุณูปการสําคัญอยางมากของฟูโกต  
นั่นก็คือ การเชื่อมโยงของการศึกษา เรื่องความรู อํานาจ กับการควบคุมชีวิตของผูคนในโลกยุคหลัง
สมัยใหม ทฤษฎี (theory) สําคัญของฟูโกต คือ โลกยุคหลังสมัยใหมคือการเปลี่ยนแปลงความคิด
รูปแบบกลไกของอํานาจ จากการใชอํานาจอยางสมบูรณ (absolute) ของอํานาจของรัฐในการ
กําหนดชีวิต มาเปนอํานาจในการกํากับดูแล บริหารจัดการ 2 สิ่ง นั่นก็คือ 1) การกํากับในเรื่องการ
บริหารจัดการรางกายและกายวิภาคของคน (anatomy-politics of human body) และ 2) การกํากับ
ดูแลในเรื่องการบริหาร จัดการเรื่อง ชีวิตของประชากรในรัฐ หรือสังคมนั้น ๆ (biopolitics of the 
population) การเปลี่ยนแปลงลักษณะนี้ ทําใหเกิดความรู และกลไกในการพัฒนา กํากับดูแล การ
บริหาร การจัดการ การแทรกแซง  ในมิติดานตาง ๆ ของผูคน และประชากรอยางมาก เชน ในดาน
วินัย และการลงโทษ การกํากับเรื่องเพศของท้ังปจเจกบุคคล และองครวม นั่นก็คือผูคนหรือประชากร
นั่นเอง 
 5. นวัตกรรม (innovation)   
 นวัตกรรม ตามนิยามโดยสํานักงานนวัตกรรมแหงชาติ หมายถึง สิ่งใหมท่ีเกิดจากการใช
ความรูและความคิดตาง ๆ สรางสรรคสิ่งใหมข้ึนมา และสิ่งใหมท่ีเกิดข้ึนนั้นเปนประโยชนตอเศรษฐกิจ
และสังคม ซ่ึงนวัตกรรมไมไดมีความหมายเฉพาะการนําเทคโนโลยีทันสมัยมาใชอยางเดียวเทานั้น แต
ยังรวมไปถึงการปรับเปลี่ยนหรือเปลี่ยนแปลงวิธีคิดเพ่ือหาขอสรุปหรือแนวทางเชิงสรางสรรค การ
เปลี่ยนแปลงดานเทคโนโลยี สังคม เศรษฐกิจ ในลักษณะท่ีมีความสัมพันธกัน ซ่ึงสงผลไปสูการพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมของประเทศ (จารุณี วงศลิมปยะรัตน, 2558) 
 6. นวัตกรรมการตลาด (marketing innovation) 
 นวัตกรรมการตลาด เปนกระบวนการทางการตลาดท่ีกําหนดข้ึนเพ่ือทําการปรับปรุงสวน
ประสมทางการตลาด ชวยใหธุรกิจสามารถแขงขันและอยูรอดภายใตความทาทายทางเศรษฐกิจใน
ปจจุบันซ่ึงนวัตกรรมการตลาดเขามาชวยในการพัฒนาและสรางความเปรียบในการแขงขันแบบยั่งยืน
บนพ้ืนฐานของความแตกตางและกลยุทธผูนําดานตนทุน โดยท่ีนวัตกรรมการตลาดเปนวิธีทางการตลาด
แบบใหมท่ีเก่ียวของกับการเปลี่ยนแปลงท่ีสําคัญในเรื่องของบรรจุภัณฑ การออกแบบผลิตภัณฑ การ
สงเสริมการขายผลิตภัณฑ  การกําหนดราคาผลิตภัณฑ และการจัดวางผลิตภัณฑ (Naidoo. V, 2010) 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 มิเชล ฟูโกต (Foucault. M, 1994) ท่ีเปนนักทฤษฎีสังคมในยุคหลังสมัยใหมเชนกัน ได
กลาวถึง วาทกรรม อํานาจและความรู ผูวิจัยจึงนํามาประยุกตใชในการขายหลังสมัยใหม พอท่ีจะ
กลาวไดวา การขายอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงโดยพนักงานขายอิสระจะใชความรูของตนเองท่ี
แปรเปลี่ยนลูกคาใหมีอํานาจในการตัดสินใจในการซ้ือโดยผานทางวาทกรรมเปนการขายแบบหลัง
สมัยใหม (postmodern marketing) ซ่ึงเปนขบวนการขายท่ีแตกตางไปจากของเดิมท่ีทําการขายโดย
ท้ัง 3 บริษัท คือ ประกอบดวย บริษัท แอล.พี.เอ็น. ดีเวลลอปเมนท จํากัด (มหาชน) บริษัท ออริจิ้น 
พร็อพเพอรตี้ จํากัด (มหาชน) และบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จํากัด (มหาชน) ซ่ึงเปนการขายแบบ
ดั้งเดิม (classical Marketing) และแบบสมัยใหม (modern marketing) ดังแสดงในภาพท่ี 1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1  ขบวนการขายแบบดั้งเดิมของ บริษัท แอล.พี.เอ็น. ดีเวลลอปเมนท จํากัด (มหาชน)  
 บริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอรตี้ จํากัด (มหาชน) และบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จํากัด (มหาชน) 

 ในการวิจัยครั้งนี้ทําการศึกษารูปแบบการขายผูประกอบการธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภท
อาคารสูง ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย จํานวน 3 ราย โดยเนนบริษัทท่ีมี 
ผูซ้ือไววางใจเปนอยางสูง จํานวน 3 บริษัท ไดแก บริษัท แอล.พี.เอ็น.ดีเวลลอปเมนต จํากัด (มหาชน)    
บริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอรตี้ จํากัด (มหาชน)  และบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จํากัด (มหาชน) และ
ทําการศึกษาคนควาถึงทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับการขายตางๆ ท่ีใชในการขายของท้ัง 3 บริษัท และนํามา
เปรียบเทียบกับรูปแบบการขายแบบใชทีมพนักงานขายอิสระในธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูง
ในประเทศไทย โดยใชแนวความคิดและทฤษฎีของ มิเชล ฟูโกต ท่ีกลาวถึง วาทกรรม อํานาจและ
ความรู ในยุคหลังสมัยใหม เปนทฤษฎีหลักเพ่ือนําไปสูนวัตกรรมการขายในธุรกิจอาคารพักอาศัย
ประเภทอาคารสูงในประเทศไทยตอไป 
 
ระเบียบวิธีการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (qualitative research) โดยใชเทคนิควิธีเชิง
คุณภาพ คือ การสัมภาษณเชิงลึก (in-depth interview) ซ่ึงเปนหลักวิธีหนึ่งของการเก็บขอมูลท่ีใชใน
การวิจัยเชิงคุณภาพ ผานกระบวนการสังเคราะห ดังนี้ 
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 1. จากประสบการณตรงของผูวิจัยในการบริหารจัดการทีมขายและการขายยาวนานกวา 
25 ป และมีประสบการณอีกสวนหนึ่งจากการศึกษาและการอานตําราทางวิชาการจัดการนวัตกรรม 
(management innovation) และนวัตกรรมการจัดการการตลาด (marketing innovation) 
 

ตารางท่ี 1 กลุมและคําถามท่ีใชในการสัมภาษณ 
กลุมการสัมภาษณ ขอมูล/ประเด็น 

การสัมภาษณผูบริหารงานฝายขายข้ึนไป 
1. บริษัท แอล.พี.เอ็น.ดีเวลลอปเมนต จํากัด (มหาชน) 
2. บริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอรตี้ จํากัด (มหาชน) 
3. บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จํากัด (มหาชน) 

- ขอมูลพ้ืนฐาน เชน ชื่อ อายุ ระดับการศึกษา 
ตําแหนงปจจุบัน 
ประเด็นการบริหารจัดการการขาย 
- ความคิดเห็นตอสถานการณปจจุบันของ
ธุรกิจ 
- ประสบการณงานขายในธุรกิจ 
ประเด็นการพัฒนารูปแบบการขาย 
- ความคิดเห็นตอรูปแบบการขาย 
- แนวทางการบริหารจัดการเพ่ือใหบริษัท
สามารถดําเนินการขายไดรวดเร็ว 
- ปญหา อุปสรรคและวิธีแกไข เพ่ือใหบรรลุ
วัตถุประสงค 
- รูปแบบการขายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
ประเด็นนวัตกรรมของการขาย 
- รูปแบบการขายท่ีเปนนวัตกรรมท่ีประสบ
ความสําเร็จ 
-  ขอเสนอแนะตอรูปแบบการขาย ท่ีเปน
นวัตกรรม 

การสัมภาษณผูบริโภคผูซ้ือ 
บริษัท แอล.พี.เอ็น.ดีเวลลอปเมนต จํากัด (มหาชน) 
บริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอรตี้ จํากัด (มหาชน) และ
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จํากัด (มหาชน)  
แตละบริษัทฯ จํานวน 5 ราย 

ประเด็นท่ีทําใหตัดสินใจซ้ือ 
- ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ 
- รูปแบบการขายท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

 2. การสัมภาษณผูบริหารงานฝายขายข้ึนไปถึงความคิดเห็นอยางไรโดยการศึกษาภาคสนาม 
ศึกษาวิจัยโดยการสัมภาษณเชิงลึก บันทึกผลและศึกษา วิเคราะห สรุปผลเปนระยะระหวางปฏิบัติการ
ภาคสนาม โดยมีประชากรเปาหมาย (key informant) ท่ีเก่ียวของ 2 ลักษณะ ไดแก 1. ผูประกอบการ
ธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูง ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย 
จํานวน 3 บริษัท ไดแกบริษัท แอล.พี.เอ็น.ดีเวลลอปเมนต จํากัด (มหาชน) บริษัท ออริจิ้น พร็อพ
เพอรตี้ จํากัด (มหาชน) และบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จํากัด (มหาชน) ซ่ึงท้ัง 3 บริษัท (มหาชน) 
ดําเนินธุรกิจโดยยึดแนวทางปฏิบัติของตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย และสํานักงานคณะกรรมการ
กํากับหลักทรัพยและตลาดหลักทรัพย ซ่ึงผูซ้ือใหความไววางใจในเรื่องคุณภาพและบริการตั้งแตเริ่ม
การกอสรางจนสงมอบงานและสามารถบริหารงานไดอยางมีประสิทธิภาพตามท่ีแสดงในรายการงบดุล



วารสารวิชาการการตลาดและการจัดการ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยรีาชมงคลธัญบุร ี
ปท่ี 7 ฉบับท่ี 1 มกราคม - มิถุนายน 2563 

     

93 

ประจําปตาง ๆ ท่ีแลวมา และ 2. ผูบริโภค ผูซ้ือหรือผูท่ีพักอาศัยอยูในอาคารพักอาศัยประเภทอาคาร
สูงบริษัท แอล.พี.เอ็น.ดีเวลลอปเมนต จํากัด (มหาชน) บริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอรตี้ จํากัด (มหาชน) 
และบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จํากัด (มหาชน)  แตละบริษัทฯ จํานวน 5 ราย โดยใชการเลือกกลุม
ตัวอยางแบบเจาะจง (purposive sampling) ซ่ึงเปนการเลือกกลุมตัวอยางโดยการพิจารณาตัดสินใจ
ของผูวิจัยเองท่ีมีความรอบรู ความชํานาญ และประสบการณ ซ่ึงคําถามการสัมภาษณ แสดงในตารางท่ี 
1 
 3. การศึกษาเอกสาร ศึกษาวิจัยขอมูลเอกสารตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ี
เก่ียวของกับการขายธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทย 
 4. จัดทํารายงานผลการศึกษา โดยระบุขอมูล ขอคนพบและขอเสนอแนะตาง ๆ ท่ีไดจาก
งานวิจัยโดยละเอียด 
 

การวิเคราะหรูปแบบการขาย 
จากการวิเคราะหขอมูล การทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ และขอมูลท่ีไดรับจากการ

สัมภาษณ โดยขอมูลเชิงคุณภาพนั้น ใชการวิเคราะหเนื้อหา (content analysis) อยางเปนระบบตาม
ประเด็นเนื้อหาท่ีศึกษา โดยใชแนวทางการวิเคราะหนวัตกรรมประกอบดวยแนวคิดท่ีใชแนวการ
วิเคราะห ทฤษฎีการบริหารการจัดการงานขาย (sales management theory) ทฤษฎีนวัตกรรมแนว
การตลาด (the marketing theory of innovation) และทฤษฎีหลั งส มัยใหม  (postmodern 
marketing) โดยใชแนวความคิดของ มิเชล ฟูโกต (Michel Foucault) มาวิเคราะหรูปแบบการขาย
ธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงจากทั้ง 3 บริษัท อันประกอบดวย บริษัท แอล.พี.เอ็น.  
ดีเวลลอปเมนท จํากัด (มหาชน) บริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอรตี้ จํากัด ว(มหาชน) และบริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จํากัด (มหาชน) รวมถึงการวิเคราะหรูปแบบการขายธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภท
อาคารสูงโดยใชทีมพนักงานขายอิสระ (direct sale agent method) และจะใชทฤษฎีสหวิทยาการ 
(interdisciplinary theory) มาสังเคราะหเรียบเรียงขอมูลในรูปของการพรรณนา 

หากใชแนวคิดวาทกรรม อํานาจ และความรู  และปฏิบัติการทางวาทกรรมของมิเชล ฟูโกต 

(Michel Foucault) เปนจุดเริ่มตนในการวิเคราะห สามารถสรุปรูปแบบการขายธุรกิจอาคารพักอาศัย

ประเภทอาคารสูงในประเทศไทย สามารถสรุปเปนประเด็นได ตามตารางท่ี 2 
 

ตารางท่ี 2 การเปรียบเทียบการขายท้ัง 3 รูปแบบ 
รูปแบบการขายแบบ

ดั้งเดิม 
รูปแบบการขายแบบสมัยใหม รูปแบบการขายแบบหลังสมัยใหม 

กลยุทธการขาย กลยุทธการขาย ความรูในดานการตลาด 
กลยุทธทางทําเล กลยุทธทางทําเล ความรูในการแสวงหาลูกคา 

กลยุทธทางดานผลติภัณฑ กลยุทธทางดานผลติภัณฑ ความรูในกระบวนการขาย 
กลยุทธดานความนาเชื่อถือ กลยุทธดานความนาเชื่อถือ ความรูในการวิเคราะหสินเชื่อ 

 Online Marketing 
ความรูในการวิเคราะหผลประโยชน 

หลังการซื้อ 

 Social Network 
ความรูและความเชีย่วชาญ 

จากประสบการณการขายตรง 
การขายเชิงรับ การขายเชิงรับ การขายเชิงรุก 
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รูปแบบการขายของท้ัง 3 บริษัทดังกลาวยังใชวิธีการแบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม แตวิธีการ

ท่ีเรียกวาเปน “ชุดวาทกรรมหลังสมัยใหม” คือรูปแบบการขายแบบใช “ทีมพนักงานขายอิสระ”  

ซ่ึงความแตกตางกับการขายแบบดั้งเดิม คือ พนักงานขายแบบด้ังเดิมหรือแบบทันสมัยมุงขายตัว

ผลิตภัณฑเปนหลัก แตการขายแบบใชทีมพนักงานขายอิสระ นอกจากจะเปลี่ยนวิธีการท่ีไมรอให

ลูกคาเดินเขามาหาท่ีอาคารแลว พนักงานจะตองออกไปเสนอขายใหกับลูกคาดวยความรูท่ีไมใชเฉพาะ

ความรูในวงลอมเพียง 4P’s แตพนักงานขายอิสระมีหนาท่ีท่ีจะตองขวนขวายหาความรูท่ี “ผูซ้ือเปนผู

กําหนด” เชน ความรูในดานการตลาด ความรูในการแสวงหาลูกคา ความรูในกระบวนการขาย ความรูใน

การวิเคราะหสินเชื่อ ความรูในการวิเคราะหผลประโยชนหลังการซ้ือ และความรูและความเชี่ยวชาญ

จากประสบการณการขายตรง ความรูเหลานี้จะเปนสิ่งท่ีสงผลใหพนักงานขายอิสระประสบความสําเร็จใน

การขาย อํานาจความรูในยุคหลังทันสมัยถูกเปลี่ยนตําแหนง เพราะพนักงานขายอิสระจะไดรับการ

ฝกฝนและฝกอบรมในการสนองการบริการใหความรูกับผูซ้ือ คําถามท่ีผูซ้ือถามจะเปนตัวกําหนด

ความรูของพนักงานขายอิสระ ความกระตือรือรนในความรูและความตองการในการพิทักษสิทธิ์ของ

ตัวลูกคาเอง เปน “ตัวกําหนดความรูของพนักงานขาย” และแนนอนวาไมไดกําหนดเฉพาะ “ตัวบท” 

ของความรู หากแตรวมถึงความกระตือรือรน ความเอาใจใส ความซ่ือสัตยในการบริการ จนกลาวไดวา 

การขายอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงโดยพนักงานขายอิสระจะใชความรูของตนเองแปรเปลี่ยน

ลูกคาใหมีอํานาจในการตัดสินใจในการซ้ือโดยผานทางวาทกรรมชุดใหมท่ีแตกตางออกไปจากแบบ

ดั้งเดิมและแบบทันสมัย 

 นางสาวศิริลักษณ ทูลประสม ลูกคาซื้อหองชุดไดอธิบายถึงกลวิธีการขายของนายเอ 
(นามสมมติ) พนักงานขายอิสระไววา  
 “พนักงานขายไดเชิญชวนใหลงทุนซ้ือคอนโดมิเนียม วาเปนการลงทุนชนิดหนึ่งท่ีให
ผลตอบแทนสูง และมีความผันผวนต่ํา จึงเปนท่ีนิยมในกลุมนักลงทุนอสังหาฯ และใชวิธีนําเสนอขอมูล
เก่ียวกับการลงทุนในดานสินทรัพยท่ีเกิดประโยชนในระยะยาวไมมุงเนนการรวบรัดการขายปดการ
ขายโดยทันที พนักงานมีทักษะการสื่อสารท่ีดี การอธิบายถึงขอดีและขอเสียในการเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียม กอใหเกิดความม่ันใจ เชื่อใจ ท่ีจะซ้ือมากกวาท่ีเคยเดินเขาไปสอบถามท่ีหนาโครงการท่ี
ชักชวนและกดดันใหซ้ือในทันที” 

    (ศิริลักษณ ทูลประสม สัมภาษณสวนบุคคล, 11 มิถุนายน 2562) 
 
 นายฉลาดเลิศ  หวลอารมณ ลูกคาซ้ือหองชุดไดใหสัมภาษณเก่ียวกับการโนนนาวใจของ
พนักงานขายอิสระไว ดังนี้ 
 “จากการท่ีผมไดสัมผัสและคลุกคลีกับพนักงานขายพบวา เขามีความรูเก่ียวกับเรื่องท่ี
อธิบายไดเปนอยางดี สามารถคลายขอสงสัยเก่ียวกับการซ้ือขายคอนโดมิเนียม ไมมีการโฆษณาชวนเชื่อ
จนเกินจริง ผมรูสึกวาเหมือนมาปรึกษาผูท่ีสามารถใหคําปรึกษาไดทุกเรื่อง วิธีการในลักษณะนี้ ทําให
ผมเกิดความสบายใจ อีกท้ังเปนการสรางความไวเนื้อเชื่อใจ ดวยเหตุนี้ผมจึงเลือกท่ีจะเปนลูกคาของ
เขา”  

                (ฉลาดเลิศ หวลอารมณ สัมภาษณสวนบุคคล, 14 มิถุนายน 2562) 
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  นายรพีพัฒน  จุแดงทุม ลูกคาซ้ือหองชุดไดใหขอเสนอแนะเก่ียวกับพนักงานขายอิสระไว ดังนี้ 
 “ผมไมมีความรูเก่ียวกับการขายวามีลักษณะเปนอยางไร ผมทราบเพียงวาพนักงานขาย
แบบนี้สรางความพึงใจ และการบริการประทับใจใหแกผม การขายดวยจิตท่ีบริการใหความรูสึก
เหมือนไดปรึกษาเพ่ือนท่ีมีความรูเก่ียวกับดานการซ้ือขายคอนโดมิเนียมดวยการเปดเผยขอมูลท่ีเปน
ขอเท็จจริง” 
          (รพีพัฒน จุแดงทุม สัมภาษณสวนบุคคล, 20 มิถุนายน 2562) 

 
สรุปผลการวิจัย 
 หากใชแนวคิดวาทกรรม อํานาจ ความรู และปฏิบัติการทางวาทกรรมของมิเชล ฟูโกต เปน
จุดเริ่มตนในการสรุปผลการวิจัยและอภิปรายผลการวิจัย โดยสืบเนื่องจากในการสื่อสารระหวางบุคคล
กับบุคลอ่ืน ภาษากลับถูกใชหรือเปนเครื่องมือเพ่ือใหไดมาซ่ึงสิ่งท่ีปรารถนา ดวยเหตุท่ีภาษาถูกใชเปน
เครื่องมือในการตอบสนองความปรารถนาเชนนี้ทําใหภาษาเปนเรื่องท่ีเก่ียวของและมีความสัมพันธกับสิ่งท่ี
เรียกวาอํานาจและกอใหเกิดปฏิบัติการตอทางสังคม โดยอํานาจในการตัดสินใจซ้ือเปนอํานาจของผู
ซ้ือ โดยอํานาจท่ีใชไปเพ่ือผลประโยชนสูงสุดของผู ซ้ือ หลักการดังกลาวนํามาสูการพิจารณา
กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือไมใชถูกยัดเยียดจากกลุมผูขายอยางเดียวโดยใชแนวทางทุนนิยมมา 
ยัดเยียดใหกับผูซ้ือ เชน นําเอาความทันสมัย การใหเสพติดกับความสะดวกสบายหรือการใหลุมหลง
กับแนวทางทุนนิยมดานอ่ืน ๆ มาใชกับการขาย ผูซ้ือควรตัดสินใจซ้ือจากสิ่งท่ีตัดสินใจแลวจากกระบวนการ
ท่ีผานความคิดท่ีมาจากความรูท่ีไดรับแลวนํามาสูการตัดสินใจในการซ้ือเพ่ือทําใหคุณภาพชีวิตของผูซ้ือ 
ดีข้ึน มีความสุขกับการดําเนินชีวิตและการใชชีวิตของตนเอง นั่นหมายถึง ผูซ้ือไมใชแคซ้ืออาคารพัก
อาศัยประเภทอาคารสูงท่ีดูหรูหราสะดวกสบายหากแตหลังการซ้ือ ผูซ้ือตองมีคุณภาพชีวิตและมี
ความสุขในการดํารงชีวิตประจําวันดวย เชน การมีท่ีอยูอาศัยเปนของตนเอง ความปลอดภัย สิ่งแวดลอม 
การคมนาคม และอ่ืน ๆ ซ่ึงนั่นหมายถึงการมีคุณภาพชีวิตท่ีดีแบบยั่งยืน อยางไรก็แลวแต ผลจากการ
ทําวิจัยทําใหเห็นถึงรูปแบบการขายธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทย สามารถ
สรุป ไดดังนี้ 
 1. การศึกษาและเปรียบเทียบรูปแบบการขายแบบเกาและแบบใหมการขายธุรกิจอาคาร
พักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทย 

 จากการศึกษารูปแบบการขายบริษัท แอล.พี.เอ็น. ดีเวลลอปเมนท จํากัด (มหาชน) 

(มาฤษา ชูนาวา, 2557) ในชวงเริ่มแรกยังคงนําเอาทฤษฎีตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับแนวทางการตลาดและ

งานขาย คือ ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด (marketing mix) ทฤษฎีกลยุทธการตลาด (marketing 

strategy) และทฤษฎีการบริหารการจัดการงานขาย (sales management theory) มาใชในการ

ขายเปนหลัก โดยคํานึงถึงกําไรและการขายท่ีรวดเร็วเพ่ือลดตนทุนในการบริหารจัดการเปนหลัก  

เนนการสราง Brand Awareness และ Price Point เปนสิ่งสําคัญ โดยใชทฤษฎีตาง ๆ มากําหนด 

กลยุทธตาง ๆ ในการขายและในชวงหลังก็นําเอา Online Marketing และ Social Network มา

สงเสริมการขาย สวนรูปแบบการขายบริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอรตี้ จํากัด (มหาชน) ในชวงเริ่มแรก

ยังคงนําเอาทฤษฎีตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับแนวทางการตลาดและงานขาย คือ ทฤษฎีสวนผสมทาง

การตลาด ทฤษฎีกลยุทธการตลาด และทฤษฎีการบริหารการจัดการงานขาย มาใชในการขายเปนหลัก 

โดยคํานึงถึงกําไรและการขายท่ีรวดเร็วเพ่ือลดตนทุนในการบริหารจัดการเปนหลัก เนนการสราง 
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Brand Awareness และ Price Point เปนสิ่งสําคัญ โดยใชทฤษฎีตาง ๆ มากําหนดกลยุทธตาง ๆ ใน

การขายและในชวงหลังก็นําเอา Online Marketing และ Social Network มาสงเสริมการขาย 

ในขณะท่ีรูปแบบการขายบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จํากัด (มหาชน) (ธนพิชญ บงกชเพชร, 2553) 

ในชวงเริ่มแรกยังคงนําเอาทฤษฎีตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับแนวทางการตลาดและงานขาย คือ ทฤษฎี

สวนผสมทางการตลาด ทฤษฎีกลยุทธการตลาด และทฤษฎีการบริหารการจัดการงานขาย มาใชใน

การขายเปนหลัก โดยคํานึงถึงกําไรและการขายท่ีรวดเร็วเพ่ือลดตนทุนในการบริหารจัดการเปนหลัก 

เนนการสราง Brand Awareness และ Price Point เปนสิ่งสําคัญ โดยใชทฤษฎีตาง ๆ มากําหนด 

กลยุทธตาง ๆ ในการขายและในชวงหลังก็นําเอา Online Marketing และ Social Network มาสงเสริม

การขาย 

 รูปแบบการขายแบบหลังสมัยใหม การขายอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูง โดยพนักงาน
ขายอิสระจะใชความรูของตนเองถายทอดใหกับลูกคา ผลลัพธท่ีตามมา คือ เปนการแปรเปลี่ยนลูกคา
ใหมีอํานาจในการตัดสินใจในการซ้ือโดยผานทางวาทกรรม ซ่ึงเปนการขายแบบหลังสมัยใหมเปน
ขบวนการขายท่ีแตกตางไปจากของเดิม โดยไมสนใจวิธีการขายแบบเดิม ๆ คือ การใชกลยุทธตาง ๆ 
และกลยุทธใหม ๆ ท่ีเกิดข้ึนตามยุคสมัยท่ีเปลี่ยนไปมาใชกับการขาย หากแตพนักงานขายอิสระใช
ความรูในดานตาง ๆ ท่ีไดรับการถายทอดมาจากผูนําเปนอยางดี มาทําการขายเริ่มตนจากการออก
แสวงหากลุมผูซ้ือ นําความรูไปใหกับผูซ้ือ และทําการปดการขาย โดยผูซ้ือจะมีอํานาจในการตัดสินใจ
ซ้ือหรือไมซ้ือก็ได หลังจากการเสนอขายจบลง นวัตกรรมการบริหารจัดการรูปแบบการขายแบบใชทีม
พนักงานขายอิสระในธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทย นักการตลาดสวนใหญ
เขาใจเปนอยางดีวานวัตกรรมทางการตลาด คือ การนําเสนอสิ่งใหม ๆ ท่ียังไมมีคูแขงในตลาดนําเสนอ
ตอลูกคามากอน แตปญหาท่ีเกิดข้ึนและเห็นกันอยูทุกวันนี้ก็ คือ นวัตกรรมสําหรับลูกคานั้นยังไมมี
ความแตกตางกันมากนัก ยังไมมีใครสามารถจะตอบไดชัดเจนวานวัตกรรมใด ๆ จะสามารถสรางยอดขาย
ใหเร็วตามกําหนดหรือเร็วกวากอนกําหนดหากไมไปคนหาความตองการของลูกคามากอน เหตุนี้เอง
เปนเหตุผลของการวิจัยสําหรับการขายแบบใชทีมพนักงานขายอิสระ ซ่ึงแตกตางจากวิธีการเดิม ๆ ท่ี
ทางผูประกอบการขายอยูนั่นก็ คือ การรอลูกคาเขามาท่ีโครงการโดยผานขบวนการสงเสริมการขาย
หรือการตลาดในดานตาง ๆ แลวจึงทําการปดการขาย แตการขายแบบใชทีมพนักงานขายอิสระเปน
การออกไปหาผูซ้ือตามจุดตาง ๆ โดยไมจํากัดสถานท่ีและใชวิธีการศึกษาความตองการของลูกคาอยาง
ตอเนื่อง ทําใหมีคําตอบมากมายท่ีเกิดข้ึน เม่ือไดคําตอบมาแลววาลูกคาตองการอะไร ก็ทําการลงมือ
แนะนําสินคาและอธิบายชี้แจงสิทธิประโยชนตาง ๆ โดยใชความรูในดานตาง ๆ สงตอแกผูซ้ือ และทํา
การปดการขายในทันที ท้ังงนี้รูปแบบการขายแบบใชทีมพนักงานขายอิสระในธุรกิจอาคารพักอาศัย
ประเภทอาคารสูง เปนการสงเสริมการตลาด )Promotion) ติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขาย
และผูซ้ือผาน วาทกรรม อํานาจและความรู โดยผลการขายในลักษณะนี้ทําใหยอดการขายสูงข้ึน
ประมาณรอยละ 20 จากเดิมท่ียอดการขายอยูท่ีประมาณรอยละ 70 จะเห็นไดจากการขายจริงท่ี
โครงการ S9 สัมมากร อาคารชุด 8 ชั้น จํานวน 4 อาคาร 655 ยูนิต เริ่มสรางป 2556 สรางเสร็จป 
2558 เปนการขายแบบรูปแบบสมัยใหมไดจํานวน 421 ยูนิต โดยใชระยะเวลาการขายตั้งแตเปด
โครงการจนถึงเดือนกรกฎาคม 2561  รูปแบบการขายหลังสมัยใหม จาํนวน 234 ยูนิตระยะเวลาการ
ขายเดือนสิงหาคม 2561 จนถึงเดือนกุมภาพันธ 2562 
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  2. นวัตกรรมการปรับปรุงรูปแบบการขายแบบใหมเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการขายใหประสบ
ความสําเร็จของธุรกิจอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงในประเทศไทย 
 postmodern คือแนวความคิดท่ีมาหลังจากยุค modern ดังนั้นหากเราจะหยิบยืม
แนวความคิดของ มิเชล ฟูโกต (อานันท กาญจนพันธุ, 2552) ท่ีเปนนักทฤษฎีสังคมในยุคหลังสมัยใหม 
ไดกลาวถึง วาทกรรม อํานาจและความรู เพ่ือท่ีจะนํามาประยุกตใชในการขายแบบหลังสมัยใหม 
พอท่ีจะกลาวไดวา การขายอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงโดยพนักงานขายอิสระจะใชความรูของ
ตนเองท่ีแปรเปลี่ยนลูกคาใหมีอํานาจในการตัดสินใจในการซ้ือโดยผานทางวาทกรรมเปนการขายแบบ
หลังสมัยใหม ซ่ึงเปนขบวนการขายท่ีแตกตางไปจากของเดิมท่ีทําการขายโดยท้ัง 3 บริษัท คือ
ประกอบดวย บริษัท แอล.พี.เอ็น. ดีเวลลอปเมนท จํากัด (มหาชน) บริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอรตี้ 
จํากัด (มหาชน) และบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จํากัด (มหาชน) ซ่ึงเปนการขายแบบด้ังเดิม และ
แบบสมัยใหม พบวาในดานการจัดการการตลาด หลังจากท่ีนําเอาทฤษฎีการขายหลังสมัยใหม มาใช
โดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือผูวิจัยนําเอาแนวความคิดของ มิเชล ฟูโกต มาประยุกตใชสําหรับการขาย 
ยอดขายสามารถเพ่ิมข้ึนไดอยางรวดเร็ว เปนการขายท่ีทําไดดีมากอีกชองทางหนึ่ง ซ่ึงแตกตางจาก
ของเดิมท่ีใชอยู คือ ใชวิธีการขายแบบดั้งเดิม และการขายแบบสมัยใหมเปนสวนใหญ ในสวนของ
ผูบริโภคหรือผูซ้ือก็จะมีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน เนื่องจากไดตัดสินใจซ้ือดวยความรูกอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือ
ไมใชเปนการถูกครอบงําจากผูประกอบการ และเม่ือยิ่งนําเอาองคความรูเรื่องอํานาจ วาทกรรม 
ความรู เขามาผสมผสานก็ยิ่งทําใหการวิจัยครั้งนี้เกิดเปนนวัตกรรมทางความคิดและนําไปสูนวัตกรรม
การจัดการทางการขาย ซ่ึงเปนอีกหนึ่งชองทางการขายท่ีทําใหผลการขายรวดเร็วข้ึนถึงรอยละ 20 
โดยประมาณ เม่ือเทียบกับการขายแบบสมัยใหมในปริมาณท่ีเทากัน 
 
ขอเสนอแนะ 
  1. ผูประกอบการหรือผูขายควรสงเสริมและสนับสนุนใหพนักงานมีความรูเรื่องรูปแบบการ
ขายแบบหลังสมัยใหม ซ่ึงการขายแบบเดิมไมมี เพราะจะทําใหพนักงานขายมีทักษะการขายและคุณภาพ
การขายเพ่ิมข้ึน เพ่ือนําไปสูการขายอาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงท่ีเพ่ิมข้ึน  
  2. ผูบริโภคหรือผูซ้ือควรศึกษาขอมูลและเปรียบเทียบตลอดจนทําความเขาใจเง่ือนไขของ
สถานบันการเงิน (กรณีการกูซ้ือ) เพ่ือใชเปนขอมูลสําหรับการตัดสินใจท่ีถูกตองแมนยําในการเลือกซ้ือ
อาคารพักอาศัยประเภทอาคารสูงท่ีเหมาะสมกับตนเอง ท้ังในเรื่องของทําเล ราคา และประโยชนใชสอย 
และคํานึงถึงคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึนในการตัดสินใจซ้ือเปนหลัก ซ่ึงจะเปนวิถีผูบริโภคท่ีมีความสุข  
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