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บทคัดย่อ 
 สินเช่ือท่ีอยู่อาศัยจากสถาบันการเงินเป็นสิ่งสำคัญอย่างมากต่อการซื้อที่อยู่อาศัย แต่อย่างไรก็ตามจากสถานการณ์ที่
สถาบันการเงินระมัดระวังการปล่อยสินเชื่อมากยิ่งขึ้น ทำให้บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์หันมาออกแบบกลยุทธ์การขาย
เพื่อให้ผู้ซื้อได้รับอนุมัติสินเชื่อที่อยู่อาศัยจากสถาบันการเงิน บทความนำเสนอผลการศึกษารูปแบบและวิธีการในการดำเนินกล
ยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศ
ไทย โดยใช้การรวบรวมข้อมูลจากเอกสารข้อมูลประจำปี พ.ศ. 2565 (แบบ 56-1 One Report) เว็บไซต์และเพจเฟซบุ๊กของ
บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ จำนวน 33 บริษัท วิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพเปรียบเทียบรูปแบบและวิธีการดำเนินงานระหว่าง
บริษัทขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก 
 ผลการศึกษาพบว่า 1) บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยดำเนินกลยุทธ์
การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยทั้งสิ้น 8 รูปแบบกลยุทธ์ 17 วิธีการขาย โดยใช้ทั้งช่วงก่อน ระหว่าง และหลังการ
ก่อสร้างโครงการ 2) บริษัทมักใช้กลยุทธ์การขายนี้ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมากที่สุด โดยเฉพาะช่วง 3-6 เดือน
ก่อนโครงการก่อสร้างเสร็จ ทั้งนี้ บริษัทขนาดใหญ่เน้นการดำเนินงานในข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ บริษัทขนาดกลางเน้นขั้นตอน
การประเมินทางเลือก และบริษัทขนาดเล็กเน้นข้ันตอนการค้นหาข้อมูลมากที่สุด 3) บริษัทใช้กลยุทธ์แตกต่างตามรูปแบบที่อยู่
อาศัยและราคา โดยโครงการแนวสูงใช้การลดค่าใช้จ่ายงวดเงินผ่อนธนาคาร โครงการแนวราบใช้การสร้างความเช่ือมั่นให้แก่ผู้ซื้อ 
ส่วนที่อยู่อาศัยราคาน้อยกว่า 3.00 ล้านบาท และ 3.00-10.00 ล้านบาทใช้การสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ผู้ซื้อ ที่อยู่อาศัยราคา
มากกว่า 10.00 ล้านบาทใช้การลดค่าใช้จ่ายงวดเงินผ่อนธนาคาร 
 ผลการศึกษาช้ีให้เห็นความสำคัญในการส่งเสริมผู้ซื้อให้เข้าถึงสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยผ่านการใช้กลยุทธ์การขายโดยสรุปได้
เป็น 4 ประเด็นคือ 1) การให้ความรู้ทางด้านการเงินและสินเชื ่อ  2) การลดค่าใช้จ่ายให้แก่ผู ้ซื ้อ  3) การประเมิน
ความสามารถในการผ่อนชำระ และ 4) การเพิ่มโอกาสในการเข้าถึงสินเชื่อผ่านวิธีการต่าง ๆ ซึ่งหากส่งเสริมให้ประชาชน
วางแผนการเงินเพื่อที่อยู่อาศัยก่อนซื้อบ้านตั้งแต่ช่วงต้นของกระบวนการซื้อจะช่วยให้ผู้ซื้อวางแผนเตรียมความพร้อมก่อนซื้อ
บ้านได้ดียิ่งขึ้น 
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Abstract 
 The housing mortgage offered by financial institutions is significant for purchasing a home. However, 
due to the situation financial institutions are more cautious about loan granting. Real estate development 
companies design sales strategies for promoting buyers to attain housing mortgages from the financial 
institution. This article aims to explore the formats and methodologies of implementing the sales strategy 
for promoting buyers to attain housing mortgages of real estate development companies registered in the 
stock exchange of Thailand. By collecting data from the 2022 annual reports (56-1 One Reports), websites, 
and Facebook pages of 33 real estate development Companies. Qualitative data were comparatively 
analyzed in terms of formats and methodologies among large, medium, and small-sized companies. 
 The study found that: 1) Real estate development companies registered in the stock exchange of 
Thailand implement the sales strategy for promoting buyers to attain housing mortgages in 8  formats and 
1 7  methodologies throughout the pre-construction, construction, and post-construction phases. 2 )  Real 
estate development companies most often implement these sales strategies in the purchase decision stage 
of the consumer decision-making process especially 3 - 6  months before the construction project is 
complete. Large-sized companies primarily focus on the purchase decision stage, medium-sized companies 
emphasize the evaluation of alternatives stage, and small-sized companies place particular emphasis on 
the information search stage. 3 )  Real estate development companies differently implement these sales 
strategies based on the types and prices of the housing. For instance, high-rise projects usually use the 
strategy of reducing monthly installment expenses, while low-rise projects usually use the strategy of 
building confidence for customers to attain housing mortgages. In terms of pricing, units priced below 3.00 
million baht and 3.00-10.00 million baht usually use the strategy of building confidence for customers to 
attain housing mortgages. Meanwhile, Residential units priced over 10 million baht usually use the strategy 
of reducing monthly payment on the installment loan. 
 The results of this study point out the necessity of promoting buyers to attain housing mortgages 
by using sales strategies that conclude into 4 points: 1) providing financial literacy, 2) expense reduction for 
buyers, 3) assessing loan repayment capacity, and 4) increasing the opportunities to attain housing mortgage 
through various sales methods. Encouraging people to plan their housing finances before the home-buying 
process can enhance preparedness and planning efficiency for prospective buyers. 
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บทนำ 
 การซื้อที่อยู่อาศัยจำเป็นต้องใช้สินเชื่อที่อยู่อาศัยจากสถาบันการเงิน โดยประกาศธนาคารแห่งประเทศไทย (2563) 
กำหนดเพดานอัตราส่วนเงินให้สินเช่ือต่อมลูค่าหลักประกัน (Loan to Value ratio - LTV ratio) ในอัตราส่วนเฉลี่ยร้อยละ 80 
ซึ่งหมายถึงผู้ซื้อต้องเก็บออมเงินไว้สำหรับเป็นเงินดาวน์ถึงร้อยละ 20 ของราคาที่อยู่อาศัย โดยสถาบันการเงินพิจารณาการ
ปล่อยสินเชื่อตามนโยบาย 5 C (5 C’s policy) ประกอบด้วย คุณลักษณะและความน่าเชื่อถือของผู้ขอสินเชื่อ (character) 
ความสามารถในการจ่ายชำระหนี้คืนได้ตามระยะเวลาที่กำหนด (capacity) เงินทุน สินทรัพย์ หรือเงินฝากของผู้ขอสินเช่ือ 
(capital) ผู้ค้ำประกัน หรือหลักประกันที่ผู้ขอสินเชื่อนำมาจำนอง (collateral) และปัจจัยภายนอกที่มีผลกระทบต่อรายได้
ของผู้ขอสินเชื่อ (condition) (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2566b) ทั้งนี้ ผู้ซื้อจะสามารถยื่นขอสินเชื่อที่อยู่อาศัยได้ต่อเมื่อ
โครงการก่อสร้างแล้วเสร็จได้ประมาณ 80-90% ขึ้นไป (บมจ. มั่นคงเคหะการ, 2562) อย่างไรก็ตามภายหลังการแพร่ระบาด
ของโรค COVID-19 ซึ่งกระทบต่อภาวะเศรษฐกิจและการจ้างงาน รวมถึงกระทบต่อความสามารถในการผ่อนชำระเงินกู้ ทำให้
สถาบันการเงินระมัดระวังการปล่อยสินเช่ือมากยิ่งขึ้น ทั้งนี ้อัตราการปฏิเสธการปล่อยสนิเช่ือท่ีอยู่อาศัยใหม่ พ.ศ. 2562-2565 
สูงถึงเฉลี่ยร้อยละ 65.33 ต่อป ี(ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2566a) 
 ด้วยเหตุดังกล่าวบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์จึงออกแบบกลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อได้รับอนุมัติสินเชื่อที่อยู่อาศัย
จากสถาบันการเงิน โดยจากการสำรวจเบื้องต้นของผู้วิจัยพบว่า มี 33 บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ที่จดทะเบียนในตลาด
หลักทรัพย์แห่งประเทศไทยดำเนินกลยุทธ์ดังกล่าว เช่น การให้ความรู้เกี่ยวกับการซื้อบ้าน การประเมินความสามารถในการ
ผ่อนชำระ การลดภาระค่าใช้จ่ายเงินดาวน์ การลดภาระค่าใช้จ่ายงวดเงินผ่อนธนาคาร การมีบริการที่ปรึกษาทางการเงินและ
สินเช่ือ การสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ผู้ซื้อ และการลดข้อจำกัดในการขอสินเช่ือ เป็นต้น นอกจากน้ี จากการทบทวนวรรณกรรม
พบว่า นโยบายการปล่อยสินเชื่อของธนาคารพาณิชย์เป็นหนึ่งในปัจจัยความเสี่ยงของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ (จิรัทชวิน 
แสงสว่าง, 2563) และยังส่งผลกระทบดา้นการเงินต่อบริษัท (ภุชงค์ สถิรพิพัฒน์กุล, 2563) พบว่า กลยุทธ์การขายส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อท่ีรวดเร็วของผู้ซื้อโดยเฉพาะปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย (อัจฉรารัช เอี่ยมสําอางค์, 2565) 
 จากข้อมูลข้างต้นจะเห็นได้ว่า การปฏิเสธสินเชื ่อของสถาบันการเงินส่งผลอย่างมากต่อยอดโอนและยอดขาย 
เนื่องจากการเข้าถึงสินเช่ือเป็นจุดเริ่มต้นท่ีทำให้บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์มีรายได้ บริษัทจึงหันมาออกแบบกลยุทธ์การขาย
เพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเช่ือที่อยู่อาศัย ผู้วิจัยจึงเกิดคำถามสำคัญ คือบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ มีรูปแบบและวิธีการดำเนินกลยุทธ์
การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยอย่างไร แตกต่างกันหรือไม่ระหว่างบริษัทขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก 
ราคาและรูปแบบที่อยู่อาศัยส่งผลต่อกลยุทธ์ดังกล่าวหรือไม่อย่างไร ทั้งนี้ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อสถาบันการเงิน บริษัทพัฒนา
อสังหาริมทรัพย ์ผู้ซื้อ และวงวิชาการในด้านการเงินท่ีอยู่อาศัยต่อไป 
 

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
 ในการศึกษาครั้งนี ้ผู้วิจัยศึกษาบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 
จำนวน 33 บริษัท แบ่งเป็นขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก โดยมีวัตถุประสงค์ในการศึกษาดังน้ี 

1. เพื่อศึกษารูปแบบและวิธีการในการดำเนินกลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยของบริษัทพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 

2. เพื่อวิเคราะห์ความเหมือนและแตกต่างของการดำเนินกลยุทธ์การขายระหว่างบริษัทขนาดใหญ่ กลาง และเล็ก 
3. เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อกลยุทธ์การขายของบริษัทโดยเฉพาะปัจจัยด้านราคาและรูปแบบที่อยู่อาศัยทั้งนี้ การ

เข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยในงานวิจัยนี้หมายถึงการที่ผู้ซื้อยื่นขอสินเชื่อที่อยู่อาศัยและได้รับอนุมัติสินเชื่อจากสถาบัน
การเงิน 
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การทบทวนวรรณกรรม 
จากการทบทวนวรรณกรรม ผู้วิจัยสรุปเป็น 3 ส่วนดังนี ้
กลยุทธ์การขายของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์  
จากการศึกษาของดำริห์ พัฒนะเอก (2552) พบว่า บริษัทปรับกลยุทธ์การขายในช่วงวิกฤตเศรษฐกิจดังนี้  1) จัด

รายการส่งเสริมการขายที่ปรับเปลี่ยนได้ตามความตอ้งการของลูกค้า 2) เสนอส่วนลดเงินสดพิเศษ 3) เสนอเงินดาวน์ต่ำเพื่อเร่ง
การตัดสินใจซื้อ และ 4) กำหนดกลยุทธ์การส่งเสริมการขายให้สอดคล้องกับนโยบายรัฐบาล 

แนวคิดการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  
จากการศึกษาของ Kotler and Armstrong (2011) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคประกอบด้วย 5 ขั้นดังนี ้

ขั้นตอนการรับรู้ถึงความต้องการ (Need recognition) เป็นขั้นตอนท่ีผู้ซื้อรับรู้ถึงความต้องการของตน 
ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล (Information search) ผู้ซื้อเริ่มค้นหาข้อมูลผลิตภัณฑ์จากแหล่งข้อมูลภายใน 

(internal) และแหล่งข้อมูลภายนอก (external) เช่น ประสบการณ์ของผู้ซื้อ สื่อ เว็บไซต์ต่าง ๆ เป็นต้น 
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) ผู้ซื ้อนำข้อมูลผลิตภัณฑ์มาเปรียบเทียบ

คุณสมบัติที่ตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อ 
ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) เป็นขั้นตอนท่ีผู้ซื้อเกิดความตั้งใจซื้อ (purchase intention) 

อย่างไรก็ตาม อาจมีปัจจัยที่กระทบต่อการตัดสินใจซื้อ เช่น ปัจจัยทางด้านสังคม ภาวะเศรษฐกิจ ณ ช่วงเวลานั้น ๆ 
ปัจจัยดังกล่าวทำให้ผู้ซื้อลังเลใจและรับรู้ถึงความเสี่ยง  (risk perception) ซึ่งระดับการรับรู้ความเสี่ยงของผู้ซื้อ
ระหว่างกระบวนการตัดสินใจซื้อนั้นไม่ได้คงท่ีเสมอไป (ภาพ 1) ทั้งนี ้ผู้ซื้อมักลดความเสี่ยงโดยการสอบถามจากผู้ที่มี
ประสบการณ์ใช้ผลิตภัณฑ์ มองหาการรับประกันผลิตภัณฑ์ เลือกผลิตภัณฑ์ หรือตราสินค้าที่มีผู้ใช้งานมาก (ชนิตว์สรณ์ 
ตรีวิทยาภูมิ, 2544) จึงไม่สามารถวางใจได้ว่า ผู้บริโภคที่มีความตั้งใจซื้อจะเกิดการซื้อเสมอไป ผู้ขายจึงควรนำเสนอ
ข้อมูลผลิตภัณฑ์ แนะนำและรับประกันการซื้อเพื่อคลายกังวลให้แก่ผู้ซื้อ 

ขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase behavior) ผู้ซื้อนำประสบการณ์ที่ได้รับจากการซื้อมา
ประกอบการซื้อซ้ำ ทั้งนี้ ขึ้นอยู่กับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์และความคาดหวังของผู้ซื้อเพื่อทำให้เกิดความพึงพอใจ 

 

 
 

ภาพ 1 การรับรู้ความเส่ียงของผู้ซ้ือที่สัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ (risk perception)  
ที่มา: การรับรู้ความเส่ียง โดย สถาบันพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2551. (https://www.ismed.or.th/). 

 

 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง จากการทบทวนงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องสามารถแบ่งงานวิจัยออกเป็น 2 กลุ่ม คือ  
งานวิจัยเกี่ยวกับผู้ประกอบการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ในงานวิจัยของจิรัทชวิน แสงสว่าง (2563) ระบุว่า 

การปล่อยสินเช่ือของธนาคารพาณิชย์เป็นหนึ่งในปัจจัยความเสี่ยงของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ โดยวิธีจัดการคือ
ประเมินคุณสมบัติผู้ซื้อเบื้องต้น และปรับเพิ่มจำนวนเงินดาวน ์เป็นต้น สอดคล้องกับภุชงค์ สถิรพิพัฒน์กุล (2563) ที่
พบว่า การที่ยอดโอนและยอดขายลดลง การขอยืดเวลาโอน การถูกปฏิเสธสินเชื่อ และการทิ้งเงินดาวน์ส่งผลกระทบ
ด้านการเงินต่อบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 

การรับรู้ถึง
ความต้องการ 

การค้นหา
ข้อมูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

ระดับการ 
รับรู้ความ 

ระดับของการรับรู้ภยั 

ระดับของการรับรู้ความเส่ียงที่เป็นไปได้ 

การ
ตัดสินใจซ้ือ 

พฤติกรรม
หลังการซ้ือ 
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งานวิจัยเกี่ยวกับผู้ซ้ือ อัจฉรารัช เอี่ยมสําอางค์ (2565) พบว่า กลยุทธ์การขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อที่เร็ว
ของผู้ซื้อโดยเฉพาะการส่งเสริมการขาย ซึ่งปิยะภัสร์ โรจน์รัตนวาณิชย์ (2560) ศึกษาวิธีการส่งเสริมการขายที่อยู่
อาศัยไว้ว่า มี 5 รูปแบบคือ ส่วนลดเงินสด ของแจกของแถม ฟรีค่าใช้จ่ายต่าง ๆ เฟอร์นิเจอร์แต่งครบ และอัตราการ
ผ่อนชำระที่จูงใจ นอกจากนี้ นิอาซีร่า นิสาเฮาะ (2562) พบว่า การส่งเสริมการตลาดที่บริษัทใช้ คือการสร้างการ
รับรู้ การใช้สื่อออนไลน์ และสร้างความสัมพันธ์เพื่อการบอกต่อ ทั้งนี ้การลดต้นทุนค่าใช้จ่ายการขายทำให้บริษัททำ
กำไรได้มากข้ึน ช่วงที่ผู้บริโภคมีกำลังซื้อชะลอตัวเป็นช่วงที่มีค่าใช้จ่ายการตลาดเพิ่มขึ้น การกำหนดกลยุทธ์การตลาด
ที่ถูกต้องจะช่วยควบคุมค่าใช้จ่ายการตลาดได้ นอกจากน้ี พัชญา โพธิรัตน์สมบัติ (2562) ยังศึกษาสาเหตุการปฏิเสธ
สินเช่ือท่ีอยู่อาศัยที่พบมากที่สุดคือ ภาระหนี้เกิน ที่มาของรายได้ไม่ชัดเจน รายได้ไม่ผ่านเกณฑ์ เป็นต้น 

 จากการทบทวนวรรณกรรมผู้วิจัยพบประเด็นท่ีจะนำไปอภิปรายผลดังนี้ 1) กลยุทธ์การขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ที่เร็วของผู้ซื้อ การกำหนดกลยุทธ์ที่ถูกต้องจะช่วยควบคุมค่าใช้จ่ายการตลาด และการลดต้นทุนค่าใช้จ่ายการขายทำให้บริษัท
ทำกำไรมากขึ้น 2) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคประกอบด้วย 5 ขั้นตอน และการรับรู้ความเสี่ยงของผู้ซื้อไม่คงที่  
ผู้ขายควรนำเสนอข้อมูล แนะนำ และรับประกันเพื่อคลายกังวลให้ผู้ซื้อ 3) สาเหตุการปฏิเสธสินเชื่อที่อยู่อาศัยเกี่ยวข้องกับ
ปัจจัยด้านการเงิน ความน่าเชื่อถือ และความมั่นคงของผู้ซื้อเป็นหลัก 
 

วิธีดำเนินการวิจัย 
 งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ มีวิธีดำเนินการวิจัยดังนี้ 
 กรอบแนวคิดการวิจัย ผู้วิจัยได้กำหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยออกเป็น 3 ส่วนคือ 1) ขนาดของบริษัทพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ 2) ลักษณะโครงการที่อยู่อาศัย และ 3) กลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยของบริษัทพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ (ภาพ 2) 
 

 
ภาพ 2 กรอบแนวคิดในงานวิจยั 

ที่มา: ผู้วิจยั 
 

การคัดเลือกกรณีศึกษา ผู้วิจัยมีวิธีการคัดลือกกรณีศึกษาดังนี้ 1) เป็นบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ที่จดทะเบียนใน
ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยและเป็นบริษัทที่พัฒนาที่อยู่อาศัยเป็นหลัก 2) มีข้อมูลกลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึง
สินเช่ือท่ีอยู่อาศัยช่วงวันท่ี 1 มกราคม – 30 มิถุนายน 2566 ค้นพบว่า มีจำนวน 33 บริษัท และ 3) แบ่งขนาดของบริษัทตาม
มูลค่าสินทรัพย์รวมในปี พ.ศ. 2565 เป็น 3 ขนาด คือ บริษัทขนาดใหญ่ บริษัทขนาดกลาง และบริษัทขนาดเล็ก (ตาราง 1) 
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ตาราง 1 การแบ่งขนาดบริษัทพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์ตามสินทรัพย์รวมปี พ.ศ. 2565 

 
ที่มา: ผู้วิจยัรวบรวมข้อมูลสินทรัพย์รวมจากเอกสารข้อมูลประจำป ีพ.ศ. 2565 (แบบ 56-1 one report) จำนวน 33 รายการ 
หมายเหตุ: จัดกลุ่มตัวอย่างโดยการแจกแจงความถี่ที่มีความกวา้งอันตรภาคชั้นเท่ากับ 42,200 

 

การรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยเก็บข้อมูลทุติยภูมิจาก 1) เอกสารข้อมูลประจำปี พ.ศ. 2565 (แบบ 56-1 One Report) 
โดยรวบรวมข้อมูลสินทรัพย์รวมเพื่อจำแนกขนาด 2) เว็บไซต์และเพจเฟซบุ๊กของบริษัทฯ เก็บรวบรวมข้อมูลกลยุทธ์การขายที่
เกี่ยวข้องกับสินเช่ือที่อยู่อาศัยเป็นรายเดือนรวม 6 เดือน ซึ่งข้อมูล ได้แก่ รูปแบบกลยุทธ์และวิธีการขาย ประเภทและราคา
ที่อยู่อาศัย 

 

 
ภาพ 3 ตัวอย่างการรวบรวมข้อมูลกลยทุธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเช่ือที่อยู่อาศัย 

ที่มา: ผู้วิจยั 
 

การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยแบ่งขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 3 ขั้นตอนคือ 1) หาข้อความสำคัญ (keywords) 
และนำข้อมูลมาแยกประเภทกลยุทธ์การขายที่เกี่ยวข้องกับสินเชื่อที่อยู่อาศัยตามขนาดบริษัท ได้แก่ ขนาดใหญ่ กลาง และเล็ก 
2) กําหนดและจัดหมวดหมู่โดยอ้างอิงตามแนวคิดการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 5 ขั้นตอนคือ ขั้นตอนการรับรู้ถึงความต้องการ 
การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ  และ 3) หาค่าความถี่ ร้อยละ และนำมา
เปรียบเทียบความเหมือนและแตกต่างในการดำเนินกลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยของบริษัทแต่ละขนาด 

 
 



สาระศาสตร์ ฉบับท่ี 2/2567 - 346 
 

ผลการศึกษา 
จากการศึกษาบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์จำนวน 33 บริษัท โดยจำแนกขนาดบริษัทออกเป็น 3 ขนาดคือ ขนาด

ใหญ่ กลาง และเล็ก สามารถแบ่งผลการศึกษาออกเป็น 3 ส่วน สรุปได้ดังนี้ 
รูปแบบและวิธีการดำเนินกลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์

ขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก 
- บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ดำเนินกลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยทั้งสิ้น 8 รูปแบบ 

กลยุทธ์ 17 วิธีการขาย (ตาราง 2) ทั้งนี้ จะเห็นได้ว่า รูปแบบการขายจะครอบคลุม 4 ประเด็นหลักคือ 
1) การให้ความรู้ทางด้านการเงินและสินเชื่อ  (financial literacy) 2) การลดค่าใช้จ่ายให้แก่ผู้ซื้อ 
3) การประเมินความสามารถในการผ่อนชำระ และ 4) การเพิ่มโอกาสในการเข้าถึงสินเช่ือผ่านวิธีการต่าง ๆ 

 

ตาราง 2 รูปแบบและวธิีการดำเนินกลยทุธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเช่ือที่อยู่อาศัยของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ขนาดใหญ ่กลาง และเล็ก 

 
ที่มา: รวบรวมโดยผู้วจิัย 

 

- กลยุทธ์การขายที่บริษัททั้ง 3 ขนาดใช้เหมือนกันคือ 1) กลยุทธ์การให้ความรู้เกี่ยวกับการกู้ซื้อบ้าน 
2) กลยุทธ์การประเมินความสามารถในการผ่อนชำระ และ 3) กลยุทธ์การสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ผู้ซื้อ 
โดยใช้วิธีการขาย เช่น การมีบทความให้ความรู้เกี่ยวกับการกู้ซื้อบ้าน การมีบริการคำนวณเงินกู้เบื้องต้น
ผ่านเว็บไซต์บริษัทฯ การมีบริการทดลองยื่น pre-approved การจูงใจให้ผู้ซื้อยื่นประเมินสินเชื่อเพื่อรับ
ส่วนลด การกู้ได้ 100 - 110% และการกู้ไม่ผ่านยินดีคืนเงิน 

- บริษัทมีการใช้กลยุทธ์ที่แตกต่าง เช่น 1) ในกลยุทธ์การลดภาระค่าใช้จ่ายเงินดาวน์ บริษัทขนาดใหญ่ไมใ่ช้
วิธีการจ่ายเงินดาวน์จำนวนมากเพื่อรับส่วนลด 2) ในกลยุทธ์การลดภาระค่าใช้จ่ายงวดเงินผ่อนธนาคาร 
บริษัทขนาดกลางใช้วิธีการนำที่อยู่อาศัยเข้าร่วมโครงการที่อยู่อาศัยราคา BOI ด้วยการจำหน่ายที่อยู่อาศัย
ราคาไม่เกิน 1.2 ล้านบาทเพื่อได้รับสิทธิประโยชน์ทางภาษี ขณะที่บริษัทขนาดใหญ่ไม่นำที่อยู่อาศัยเข้ารว่ม
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โครงการบ้านล้านหลัง 3) ในกลยุทธ์การมีบริการที่ปรึกษาทางการเงินและสินเชื่อ บริษัทขนาดกลางไม่ใช้
วิธีจัดตั้งหน่วยงานย่อยข้ึนโดยเฉพาะเพื่อบริการให้คำปรึกษาเกี่ยวกับการขอสินเชื่อ และ 4) ในกลยุทธ์การ
ลดข้อจำกัดในการขอสินเช่ือ บริษัทขนาดกลางไม่ใช้วิธีจัดตั้งบริษัทย่อยเป็นสถาบันการเงิน 

- บริษัทขนาดกลางและเล็กใช้วิธีการขายที่หลากลายกว่าบริษัทขนาดใหญ่ โดยเฉพาะบริษัทขนาดกลาง
เลือกใช้วิธีการขายแบบนำที่อยู่อาศัยเข้าร่วมโครงการของภาครัฐเพื่อรับสิทธิประโยชน์ทางภาษีและไม่
จัดตั้งบริษัท หรือหน่วยงานย่อยข้ึนมาเพื่อดำเนินการขายเกี่ยวกับสินเช่ือท่ีอยู่อาศัย และบริษัทขนาดเล็กใช้
ทุกวิธีการขาย ยกเว้นนำท่ีอยู่อาศัยเข้าร่วมโครงการที่อยู่อาศัยราคา BOI เนื่องจากส่วนต่างระหว่างต้นทุน
การพัฒนาโครงการและราคาขายมีน้อยจึงทำให้บริษัททำกำไรได้น้อยลง 

การดำเนินกลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยเทียบกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภ ค 
และกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 

ผู ้ว ิจ ัยพบว่า การดำเนินกลยุทธ ์การขายเพื ่อให้ผ ู ้ซ ื ้อเข ้าถึงสินเชื ่อที ่อยู ่อาศัย สัมพันธ ์ก ับช่วงเวลาของ
กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค อธิบายได้เป็น 2 ส่วนดังนี้ (ตาราง 3) 

 

ตาราง 3 ความสัมพันธ์ระหว่างการดำเนินกลยุทธก์ารขายเพื่อให้ผู้ซ้ือเข้าถึงสินเช่ือที่อยู่อาศัยเทียบกบักระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และ
กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย ์

 
ที่มา: ผู้วิจยัเก็บรวบรวมข้อมูลรูปแบบกลยุทธ์และวิธกีารขายเพื่อให้ผู้ซ้ือเขา้ถึงสินเช่ือที่อยู่อาศัยจากเว็บไซต์และเพจเฟซบุ๊กของบริษัทฯ 
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การดำเนินกลยุทธ์การขายเพ่ือให้ผู้ซ้ือเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยกับกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 
- บริษัทฯ มักใช้วิธีการขายตลอดทั้งช่วงก่อน ระหว่าง และหลังการก่อสร้างโดยให้ความรู้  คำปรึกษา 

ประเมินความสามารถในการผ่อนชำระ นำเสนออัตราดอกเบี้ยและราคาที่อยู ่อาศัยพิเศษให้แก่ผู้ซื้อ 
นอกจากน้ี มักใช้วิธีการขายในช่วงการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคโดยประเมินความสามารถในการผ่อนชำระ 
ให้คำปรึกษา สร้างความเชื่อมั่น และลดข้อจำกัดในการขอสินเช่ือให้แก่ผู้ซื้อ 

- บริษัทฯ มักใช้กลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยในช่วง 3-6 เดือนก่อนโครงการก่อสร้าง
เสร็จ สัมพันธ์กับช่วงเวลาที่ธนาคารอนุญาตให้ผู้ซื้อสามารถยื่นขอสินเชื่อได้เมื่อโครงการก่อสร้างแล้วเสร็จ 
80-90% ขึ้นไป และสอดคล้องกับระยะเวลาการยื่นขอประเมินสินเช่ือท่ีในแต่ละครั้งที่มีอายุ 3 เดือน/ครั้ง 

การดำเนินกลยุทธ์การขายเพ่ือให้ผู้ซ้ือเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  
ในภาพรวมบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ดำเนินกลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยมากที่สุดใน

ขั้นการตัดสินใจซื้อ (ขั้นที่ 4) รองลงมาคือ ขั้นการประเมินทางเลือก (ขั้นที่ 3) และขั้นการค้นหาข้อมูล (ขั้นที่ 2) 
ตามลำดับ ทั้งนี้ เมื่อพิจารณากลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยเทียบกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภคจะเป็นดังภาพ 4 

 

 
ภาพ 4 การใช้กลยุทธก์ารขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเช่ือที่อยู่อาศัยกบักระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ที่มา: รวบรวมและเรียบเรียงโดย ผู้วิจยั 
 

นอกจากน้ีผู้วิจัยยังได้ศึกษาในรายละเอียดการใช้กลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเช่ือที่อยู่อาศัยของบริษัท
พัฒนาอสังหาริมทรัพย์แต่ละขนาด สังเกตประเด็นได้ดังนี้ 

- บริษัทขนาดเล็กดำเนินงานในขั้นการค้นหาข้อมูลมากที่สุด  (ขั้นที่ 2) ขนาดกลางดำเนินงานในขั้นการ
ประเมินทางเลือกมากที่สุด (ขั้นที ่3) และขนาดใหญ่ดำเนินงานในข้ันการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด (ขั้นที ่4) 

- ขั้นการค้นหาข้อมูล (ขั้นที่ 2) ในกลยุทธ์การให้ความรู้เกี่ยวกับการกู้ซื้อบ้าน บริษัทขนาดกลางอย่างเช่น
บริษัท SPALI, PF และบริษัทขนาดเล็กอย่างเช่น บริษัท BRI, NCH, SAMCO, EVER เลือกใช้กลยุทธ์นี้
เพียงอย่างเดียว โดยประเด็นการให้ความรู้ที่บริษัทมักนำเสนอ เช่น ข้อมูลทั่วไปของโครงการ ขั้นตอนและ
ข้อดีข้อเสียประกอบการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย เคล็ดลับต่าง ๆ การเตรียมเอกสารในการขอสินเชื่อ อัตรา
ดอกเบี้ย มาตรการสนับสนุนโดยภาครัฐ หรือแม้กระทั่งความรู้เกี่ยวกับการกู้ร่วม 

- ขั้นการประเมินทางเลือก (ขั้นที่ 3) ในกลยุทธ์การลดภาระค่าใช้จ่ายเงินดาวน์ บริษัทขนาดกลางอย่างเช่น
บริษัท AP ใช้วิธีการขายแบบผ่อนชำระเงินดาวน์ และบริษัทขนาดเล็กอย่างเช่น บริษัท BRI เลือกใช้วิธีการ
ขายแบบไม่ต้องชำระเงินดาวน์ (ฟรีดาวน)์ สม่ำเสมอตลอดระยะเวลา 6 เดือน 
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- ขั้นการตัดสินใจซื้อ (ขั้นที ่4) ในกลยุทธ์การลดข้อจำกัดในการขอสินเช่ือ บริษัทขนาดใหญ่อย่างเช่น บริษัท 
SIRI ดำเนินการเช่าซื้อผ่านบริษัทย่อย Juzmatch ในรูปแบบการเป็นแพลตฟอร์ม (platform) ตัวกลาง
ระหว่างผู้ซื้อที่ต้องการเช่าซื้อและนักลงทุนอสังหาริมทรัพย์ แตกต่างกับบริษัทขนาดเล็กอย่างเช่น บริษัท 
SENA ที่ดำเนินการเช่าซื้อผ่านบริษัทย่อย Power Cash หรือเงินสดใจดี ในรูปแบบของการให้บริการ
สินเชื่อ และบริษัทขนาดใหญ่อย่างเช่น บริษัท LH ลดข้อจำกัดการขอสินเชื่อให้แก่ผู้ซื้อโดยมีบริษัทย่อย
เป็นสถาบันการเงินผ่านการจัดตั้งธนาคารแลนด์  แอนด์ เฮ้าส์ จํากัด (มหาชน) ในรูปแบบของธนาคาร 
(Bank) แตกต่างกับบริษัทขนาดเล็กอย่างเช่น บริษัท SENA ที่จัดตั้งบริษัทย่อย Power Cash หรือเงินสด
ใจดี ในรูปแบบของบริษัทบริการสินเช่ือท่ีไม่ใช่ธนาคาร (non-bank) 

ปัจจัยด้านราคาและรูปแบบที่อยู่อาศัยท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์การขายเพ่ือให้ผู้ซ้ือเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัย 
ผู้วิจัยเก็บข้อมูลความถี่การดำเนินรูปแบบกลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยตั้งแต่  1 มกราคม-30 

มิถุนายน พ.ศ. 2566 รวมระยะเวลา 6 เดือน และนำเสนอรูปแบบการดำเนินกลยุทธ์การขายที่มีความถี่สูงสุดพบว่า (ตาราง 4) 
 

ตาราง 4 รูปแบบการดำเนินกลยุทธก์ารขายเพื่อให้ผู้ซ้ือเขา้ถึงสินเช่ือที่อยู่อาศัยที่มีความถี่สูงสุดในบริษัทแต่ละขนาด รปูแบบ และราคาที่อยู่อาศัย 

 
ที่มา: เก็บรวบรวมและเรียบเรียงข้อมูลโดย ผู้วิจยั 
หมายเหตุ: 1) ผูว้ิจยัเก็บข้อมูลความถีก่ารดำเนินรูปแบบกลยุทธ์การขายเพือ่ให้ผูซ้ื้อเข้าถึงสินเช่ือที่อยู่อาศัยของบริษัทพฒันาอสังหาริมทรัพย์แต่ละ
 ขนาด ตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม-30 มถิุนายน พ.ศ. 2566 รวมระยะเวลา 6 เดือน ในมิติของรูปแบบและระดับราคาทีอ่ยูอ่าศัย 
 2) CD หมายถึง คอนโดมิเนียม, SI หมายถึง บ้านเด่ียว, SE หมายถึงบ้านแฝด, TH หมายถึง ทาวน์เฮ้าส์ ทาวน์โฮม โฮมออฟฟิศ 

 



สาระศาสตร์ ฉบับท่ี 2/2567 - 350 
 

ระดับราคาที่อยู่อาศัย ในที่อยู่อาศัยระดับราคาน้อยกว่า 3.00 ล้านบาท และ 3.01-10.00 ล้านบาท เน้นใช้
รูปแบบกลยุทธ์การสร้างความเช่ือมั่นให้แก่ผู้ซื้อ และที่อยู่อาศัยระดับราคามากกว่า 10.00 ล้านบาท เน้นใช้รูปแบบ
กลยุทธ์การลดภาระค่าใช้จ่ายงวดเงินผ่อนธนาคาร 

ประเภทที่อยู่อาศัย คอนโดมิเนียมซึ่งเป็นโครงการแนวสูง เน้นใช้รูปแบบกลยุทธ์การลดภาระค่าใช้จ่ายงวดเงิน
ผ่อนธนาคาร ขณะที่บ้านเดี่ยว บ้านแฝด และทาวน์เฮ้าส์ ทาวน์โฮม โฮมออฟฟิศ ซึ่งเป็นโครงการแนวราบ เน้นใช้
รูปแบบกลยุทธ์การสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ผู้ซื้อ 

ขนาดบริษัท บริษัทขนาดใหญ่และขนาดเล็ก เน้นใช้รูปแบบกลยุทธ์การสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ผู้ซื้อ บริษัท
ขนาดกลาง เน้นใช้รูปแบบกลยุทธ์การลดภาระค่าใช้จ่ายงวดเงินผ่อนธนาคาร 
จากข้อมูลข้างต้นพบว่า การดำเนินรูปแบบกลยุทธ์การขายที่มีความถี่สูงสุดจำแนกตามขนาดบริษัท รูปแบบ และ

ราคาที่อยู่อาศัย มีรูปแบบกลยุทธ์การขายที่ใช้ซ้ำมากที่สุด คือรูปแบบกลยุทธ์การสร้างความเช่ือมั่นให้แก่ผู้ซื้อ (รูปแบบกลยุทธ์ 7.) 
และรูปแบบกลยุทธ์การลดภาระค่าใช้จ่ายงวดเงินผ่อนธนาคาร (รูปแบบกลยุทธ์ 4.) ตามลำดับ 

สำหรับรูปแบบกลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยที่บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ใช้ ในภาพรวมกับ
ทุกระดับราคาและรูปแบบที่อยู่อาศัย จะเห็นได้ว่า บริษัทขนาดใหญ่เน้นใช้รูปแบบกลยุทธ์การมีบริการที่ปรึกษาทางการเงิน
และสินเชื่อ บริษัทขนาดกลางและเล็กเน้นใช้รูปแบบกลยุทธ์การประเมินความสามารถในการผ่อนชำระในขั้นตอนการค้นหา
ข้อมูล ทั้งนี้ เพื่อให้ผู้ซื้อได้ทราบความสามารถในการกู้เบื้องต้นผ่านการคำนวณในหน้าเว็บไซต์บริษัทฯ และให้คำปรึกษาเพื่อ
เป็นการอำนวยความสะดวกให้แก่ผู้ซื้อโดยให้ข้อมูลโครงการ คำแนะนำ ขั้นตอนการเตรียมเอกสารในการขอสินเชื่อ นำเสนอ
โปรโมช่ัน อัตราดอกเบี้ยพิเศษ ไปจนถึงดำเนินการยื่นขอสินเช่ือ และติดตามผลกับทางธนาคาร 

 

อภิปรายผลการศึกษา 
รูปแบบและวิธีการดำเนินกลยุทธ์การขายเพ่ือให้ผู้ซ้ือเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัยของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 
การดำเนินกลยุทธ์การขายเพื่อให้ผู้ซื้อเข้าถึงสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยมี 8 รูปแบบกลยุทธ์ 17 วิธีการ เกิดขึ้นในขั้นตอนการ

ค้นหาข้อมูลไปจนถึงขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  บริษัทมักดำเนินการในขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อมากที่สุด สอดคล้องกับ ชนิตว์สรณ์ ตรีวิทยาภูมิ (2544) ที่กล่าวว่า การรับรู้ความเสี่ยงของผู้ซื้อระหว่างการ
ตัดสินใจซื้อนั้นไม่คงที่เสมอไป ผู้ขายจึงมีหน้าที่ให้ข้อมูล สร้างความเช่ือมั่นเพื่อลดความเสี่ยงท่ีมีในใจผู้ซื้อให้เกิดการตัดสินใจซื้อ 
โดยส่งเสริมให้ผู้ซือ้ยื่นขอสินเชื่อที่อยู่อาศัยได้เพื่อปิดการขายและรบัรู้รายได้ในท่ีสุด ยังพบอีกว่า บริษัทส่งเสริมการขายดงักล่าว
เข้มข้นในช่วง 3-6 เดือนก่อนโครงการก่อสร้างเสร็จสัมพันธ์กับช่วงเวลาการพิจารณาสินเชื่อของธนาคารที่อนุญาตให้ผู ้ซื้อ
สามารถขอสินเชื่อได้เมื่อโครงการก่อสร้างแล้วเสร็จ 80-90% ขึ้นไป และสอดคล้องกับระยะเวลาการยื่นขอประเมินสินเชื่อใน
แต่ละครั้งที่มีอายุ 3 เดือน/ครั้ง 

ความเหมือนและแตกต่างของการดำเนินกลยุทธ์การขายระหว่างบริษัทขนาดใหญ่ กลาง และเล็ก 
บริษัททุกขนาดดำเนินงานด้วย 8 รูปแบบกลยุทธ์ และดำเนินงานตั้งแต่ขั้นตอนการค้นหาข้อมูลไปจนถึงขั้นตอนการ

ตัดสินใจซื้อเหมือนกัน แต่แตกต่างกันที่บริษัทขนาดใหญ่เน้นการดำเนินงานในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อมากที่สุด  โดยไม่ใช้
วิธีการขายแบบลดราคา บริษัทขนาดกลางเน้นขั้นตอนการประเมินทางเลือกมากท่ีสุด โดยใช้วิธีการขายที่สามารถทำให้บริษัท
ลดค่าใช้จ่ายและได้รับสิทธิประโยชน์ ไม่ใช้วิธีการขายที่ใช้ต้นทุนมากเพื่อให้บริษัททำกำไรได้มากขึ้น  บริษัทขนาดเล็กเน้น
ขั้นตอนการค้นหาข้อมูลมากที่สุด โดยดำเนินทุกวิธีการขายเนื่องจากผลิตภัณฑ์ที่จำหน่ายมีหลากหลายรูปแบบ แต่ไม่นำ
โครงการเข้าร่วมโครงการที่อยู่อาศัยราคา BOI เนื่องจากส่วนต่างระหว่างต้นทุนการพัฒนาโครงการและราคาขายมีน้อยจึงทำ
ให้บริษัทสามารถทำกำไรได้น้อยลง 

 



สาระศาสตร์ ฉบับท่ี 2/2567 - 351 
 

ปัจจัยด้านราคาและรูปแบบที่อยู่อาศัยท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์การขายเพ่ือให้ผู้ซ้ือเข้าถึงสินเชื่อที่อยู่อาศัย 
ในปัจจัยด้านระดับราคาที่อยู่อาศัย ที่อยู่อาศัยระดับราคาน้อยกว่า 3.00 ล้านบาทและ 3.01-10.00 ล้านบาทเน้น

การใช้กลยุทธ์การสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ผู้ซื้อ ระดับราคามากกว่า 10.00 ล้านบาทเน้นการใช้กลยุทธ์การลดภาระค่าใช้จ่าย
งวดเงินผ่อนธนาคาร ส่วนปัจจัยด้านรูปแบบที่อยู่อาศัย คอนโดมิเนียมซึ่งเป็นโครงการแนวสูงเน้นการใช้กลยุทธ์การลดภาระ
ค่าใช้จ่ายงวดเงินผ่อนธนาคาร ขณะที่บ้านเดี่ยว บ้านแฝด และทาวน์เฮ้าส์ ทาวน์โฮม โฮมออฟฟิศ ซึ่งเป็นโครงการแนวราบ 
เน้นการใช้กลยุทธ์การสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ผู้ซื้อ ซึ่งการใช้กลยุทธ์การขายในภาพรวมกับทุกระดับราคาและรูปแบบที่อยู่
อาศัยเน้นใช้กลยุทธ์การประเมินความสามารถในการผ่อนชำระในข้ันตอนการค้นหาข้อมูล 

จะเห็นได้ว่า ขนาดบริษัทมีผลต่อการดำเนินกลยุทธ์การขายที่แตกต่าง ทั้งนี้ เป็นเพราะรูปแบบและราคาของ
ผลิตภัณฑ์ที่จัดจำหน่ายนั้นแตกต่างกัน ดังที่นิอาซีร่า นิสาเฮาะ (2562) ได้กล่าวว่า การกำหนดกลยุทธ์การตลาดที่ถูกต้องจะ
สามารถช่วยให้ควบคุมค่าใช้จ่ายการตลาดได้  และการลดต้นทุนค่าใช้จ่ายการขายทำให้บริษัททำกำไรได้มากขึ้นในช่วงที่
ผู้บริโภคมีกำลังซื้อชะลอตัวลง 

 

สรุปผลการศึกษา 
จากการศึกษาชี้ให้เห็นว่า บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยเล็งเห็นถึง

ความสำคัญในการส่งเสริมผู้ซื้อให้เข้าถึงสินเช่ือที่อยู่อาศัยผ่านการใช้กลยุทธ์การขายในช่วง 3-6 เดือนก่อนโครงการก่อสร้างเสร็จ 
และดำเนินการในขั้นการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด ทั้งนี ้ขึ้นอยู่กับขนาดบริษัท ราคา และรูปแบบที่อยู่อาศัย โดยใช้กลยุทธ์การขาย
ที่เกี่ยวข้องกับสินเชื่อที่อยู่อาศัยเป็น 4 ประเด็นคือ 1) การให้ความรู้ทางด้านการเงินและสินเชื่อ (Financial literacy) 
2) การลดค่าใช้จ่ายให้แก่ผู้ซื้อ 3) การประเมินความสามารถในการผ่อนชำระ และ 4) การเพิ่มโอกาสในการเข้าถึงสินเชื่อผ่าน
วิธีการต่าง ๆ แตกต่างกับการใช้กลยุทธ์การขายโดยทั่วไปที่นำเสนอส่วนลดในรูปแบบของส่วนลดเงินสด ของแจกของแถม 
ฟรีค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ฟรีเฟอร์นิเจอร์แต่งครบ เป็นต้น (ปิยะภัสร์ โรจน์รัตนวาณิชย์, 2560) 

ถึงแม้ว่า การใช้กลยุทธ์การขายจะช่วยเพิ่มยอดการเยี่ยมชมโครงการ เร่งให้ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อได้รวดเร็ว ช่วยให้บริษัท
พัฒนาอสังหาริมทรัพย์สามารถปิดการขายและรับรู้รายได้ไดต้รงตามแผนงาน ลดระยะเวลารวมถึงต้นทุนการดำเนินโครงการที่
เกิดขึ้นภายหลังการก่อสร้างโครงการก็ตาม แต่อาจส่งผลเสียต่อคุณภาพในการขอสินเช่ือของผู้ซื้อที่ไม่พร้อมผ่อนชำระหนี้ระยะยาว 
อาจเป็นการเร่งรัดให้ผู้ซื้อเข้าสู่กระบวนการผ่อนชำระเมื่อไม่พร้อมได้ ทั้งนี้ เพื่อลดโอกาสการผิดนัดชำระหนี้ส่งผลให้เกิดหนี้
เสียรวมถึงถูกยึดทรัพย์ภายหลังผู้ได้รับอนุมัติสินเช่ือ ผู้ซื้อควรวางแผนเตรียมความพร้อมทางการเงิน ประเมินความสามารถใน
การผ่อนชำระของตนก่อนตัดสินใจซื้อ ขณะเดียวกันบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ต้องรักษาสมดุลระหว่างความต้องการ
ปริมาณผู้เข้าเยี่ยมชมโครงการและคุณภาพในการขอสินเชื่อของผู้ซื้อ หากบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ผลักดันการใช้กลยทุธ์
การขายในช่วงต้นของกระบวนการตัดสินใจซื้อร่วมกับสถาบันการเงินภาครัฐ หรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องในการให้ความรู้
ทางการเงินแก่ผู้ซื้อช่วงการค้นหาข้อมูลมากยิ่งข้ึนจะช่วยให้ผู้ซื้อวางแผนเตรียมความพร้อมทางการเงินในการซื้อบ้านได้ดียิ่งขึ้น   
 งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาในมุมของผู้ประกอบการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์เพียงฝ่ายเดียว การผลักดันให้ผู้ซื้อเข้าถึง
สินเชื่อที่อยู่อาศัยจำเป็นต้องอาศัยความร่วมมือของหลายฝ่าย หากมีการศึกษาในมุมมองของผู้กำหนดนโยบายทางการเงิน  
หรือเกณฑ์การกำกับดูแลสินเชื่อ เช่น ภาครัฐ หรือธนาคาร แล้วนำมาเปรียบเทียบเพื่อมองหาโอกาสและข้อจำกัดของการ
พัฒนากลยุทธ์ดังกล่าวในมุมของผู้กำหนดนโยบาย จะเป็นประโยชน์ต่อประชาชนผู้ที่ต้องการเข้าถึงที่อยู่อาศัยมากยิ่งขึ้นจาก
การพัฒนาแนวทางการช่วยเหลือและส่งเสริมทั้งในมุมมองของผู้กำหนดนโยบายอย่างภาครัฐ หรือธนาคาร และผู้ออกแบบกลยุทธ์
การขายอย่างบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์เพิ่มมากขึ้น 
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