
 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 145 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

 

การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกจิบริการ (7P’s) เพือ่สร้างการรับรู้คุณค่า 
ตราสินค้าทรัพย์สินรอการขาย (NPAs) ของบริษัทบริหารสินทรัพย์  

กรุงเทพพาณชิย์ จํากดั (มหาชน) (BAM) 
The study of marketing mix elements (7P's) for generating brand awareness  

for Non-Performing Assets (NPAs) of Bangkok Commercial Asset  
Management Public Company Limited (BAM) 

พชัรีภรณ์ เจริญสุข1 และผุสดี พลสารัมย์2 
1 บณัฑิตวทิยาลยั กลุ่มวชิาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย, patchareeporn.mink@gmail.com  

2 กลุ่มวชิาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย, apussadee@gmail.com  

--------------------------------- 
 

บทคดัย่อ 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพ่ือศึกษาหาสาเหตุท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหาธุรกิจบริหารจดัการ NPAs 

ของ BAM ท่ีทาํใหร้ายไดจ้ากธุรกิจบริหารจดัการ NPAs นอ้ยกวา่รายไดจ้ากธุรกิจบริหารจดัการ NPLs และ 2) เพ่ือ
ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s) ท่ีจะมีส่วนช่วยในดา้นการสร้างการรับรู้คุณค่าตรา
สินคา้ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) แนวคิดท่ีใชคื้อ ส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s) ทฤษฎีการ
รับรู้คุณค่าตราสินคา้ และผงัแสดงเหตุและผล (Cause and Effect Diagram) การเกบ็ขอ้มูลใชก้ารสัมภาษณ์ผูต้ดัสินใจ
เลือกซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ของ BAM จาํนวนทั้งส้ิน 21 ราย แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี 1) ผูท่ี้ซ้ือประจาํ 
จาํนวน 7 ราย 2) ผูท่ี้ซ้ือคร้ังแรก จาํนวน 7 ราย และ 3) ผูท่ี้เคยคิดจะซ้ือแลว้ไม่ซ้ือ จาํนวน 7 ราย โดยใชร้ะยะเวลาใน
การเก็บขอ้มูลจาํนวน 1 เดือน โดยการสัมภาษณ์เฉพาะกลุ่มลูกคา้ใหม่แบบ B2C ท่ีเขา้มารับบริการดา้นการซ้ือ
ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ณ สาํนกังานใหญ่ของ BAM จาํนวน 1 สาขา เท่านั้น จากนั้นจึงนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์ โดย
วิธีการวิเคราะห์แบบการนาํเสนอสรุปคาํสาํคญัในรูปแบบตาราง โดยผูศึ้กษาไดท้าํการรวบรวมและตรวจสอบขอ้มูล
ทั้งหมดถึงความถูกตอ้ง และความสมบูรณ์ของขอ้มูล หลงัจากนั้นจึงทาํการสร้างขอ้สรุปแบบอุปนยั (Inductive) โดย
การนาํผงัแสดงเหตุและผลหรือผงักา้งปลา เขียนเป็นประโยคหรือขอ้ความตามกรอบแนวคิดทฤษฎี เพ่ือตอบปัญหา
หรือสาเหตุของการวจิยัดงักล่าว  

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s)  มีสาเหตุหลกัจาก 3 ปัจจยั ท่ี
ควรปรับปรุง คือดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และดา้นราคา (Price) 
แนวทางเลือกการแกไ้ขปัญหามี 3 แนวทางตามลาํดบัดงัน้ี แนวทางเลือกท่ี 1 การประชาสัมพนัธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดเก่ียวกบัการลดราคาทรัพยสิ์นของ BAM ใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน แนวทางเลือกท่ี 2 การปรับปรุงช่องทาง
การจดัจาํหน่ายทรัพยสิ์นทางออนไลน์ทุกช่องทางให้ใชง้านง่ายและน่าสนใจมากยิ่งข้ึน และแนวทางเลือกท่ี 3 การ
พฒันาศกัยภาพพนกังานใหบ้ริการตอ้นรับและประสานงาน ซ่ึงแนวทางเลือกทั้งหมดมีขอ้ดี ขอ้เสียและงบประมาณท่ี
แตกต่างกนั โดยแนวทางเลือกท่ีเลือกเสนอคือ แนวทางเลือกท่ี 1 การประชาสัมพนัธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาด
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เก่ียวกบัการลดราคาทรัพยสิ์นของ BAM ให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน ดว้ยโปรโมชนัการลดราคาทรัพยสิ์นรอการขาย
ออกเป็นระเบียบคาํสั่งมาแลว้ จึงมีความเป็นไปไดท่ี้จะสามารถนาํแนวทางเลือกน้ีมาประชาสัมพนัธ์ดา้นกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัการลดราคาทรัพยสิ์นของ BAM อยา่งต่อเน่ืองไดท้นัที เป็นประโยชน์ต่อการสร้างการรับรู้
คุณค่าตราสินคา้ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ใหบ้รรลุเป้าหมายไดส้าํเร็จ  
คาํสําคญั:  ส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s), การสร้างการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ทรัพยสิ์นรอการ

ขาย (NPAs)  
 

ABSTRACT 
The objectives of this research were 1) to study the causes related to BAM business issue in managing 

non-performing assets ( NPAs), causing less income  than income generated from managing non-performing loans 
(NPLs) and 2) to study marketing mix elements (7P's) possibly affecting perceived brand equity of non-performing 
assets (NPAs). This research relied on the concept of marketing mix elements (7P’s), Brand Awareness and Cause 
and Effect Diagram. The data collection was conducted by the interview with 21 people who decided to purchase 
BAM non-performing asset (NPAs) which were divided into 3 groups as follows – 1) 7 regular purchasers, 2) 7 
first-time purchasers and 3) 7 non-return purchasers. The data collection duration was 1 month with the interview 
with specifically B2C new costumers receiving service on non-performing asset (NPAs) at BAM head quarter for 
only 1 branch. Data were then analyzed by the presentation of keywords in table format analyzation that were 
collected and checked for the accuracy and completeness. After that, the inductive conclusion was made by using 
Cause and Effect Diagram or Fishbone Diagram written in sentences or phrases according to the theorical concepts 
to answer to the problem or cause of the research.  

The results of this study indicated that marketing mix elements (7P’s) had 3 factors of main cause that 
needed to be improved which were 1. Promotion, 2. Place and 3. Price. This research presented 3 problem solving 
guidelines, which were prioritized as follows: 1. More effective public relations of marketing promotion activities 
relating to BAM asset sales discount. 2. The improvement of BAM asset selling channel such as online channel to 
be easy to use and more interesting and 3. Development of employee competency in terms of hospitality and 
coordination. All proposed guidelines had both advantages and disadvantages under required varying budgets. The 
guideline 1 regarding “More effective public relation of marketing promotion activities relating to BAM asset sales 
discount” was suggested to be used with NPAs sale discount promotion issued as the official announcement. So, it 
was possible to continuously announce this public relation of marketing promotion activities relating to BAM asset 
sale discount and it would successfully enhance generating brand awareness for non-performing assets (NPAs).  
Keywords:  Marketing Mix Elements (7P's), Generating Brand Awareness for non-Performing Assets (NPAs)  
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1. บทนํา 
บริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จาํกดั (บสก.) หรือช่ือยอ่ “BAM” (Bangkok Commercial Asset 

Management Public Company Limited)  จดัตั้งข้ึนตามแผนฟ้ืนฟรูะบบสถาบนัการเงินของกระทรวงการคลงัตามมติ
คณะรัฐมนตรี เม่ือวนัท่ี 14 สิงหาคม 2541 มีวตัถุประสงคห์ลกัเพ่ือบริหารจดัการสินทรัพยด์อ้ยคุณภาพของธนาคาร
กรุงเทพฯ พาณิชยก์าร จาํกดั (มหาชน) ในปัจจุบนั BAM ประกอบ 2 กลุ่มธุรกิจ กล่าวคือ ธุรกิจการรับซ้ือหรือรับโอน
สินทรัพยด์อ้ยคุณภาพ (NPLs) จากธนาคารและสถาบนัการเงินต่าง ๆ และนาํมาบริหารจดัการดว้ยการเจรจาประนอม
หน้ีหรือปรับโครงสร้างหน้ีกบัลูกหน้ี เพ่ือให้ไดข้อ้ตกลงท่ีเป็นท่ีพึงพอใจของทุกฝ่ายเท่าท่ีเป็นไปได้ และธุรกิจ
ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ซ่ึงมีทั้งมาจากการท่ีลูกหน้ีโอนหลกัประกนัหรือโอนทรัพยช์าํระหน้ี การบงัคบัทรัพย์
หลกัประกนัเพ่ือชาํระหน้ี หรือการซ้ือทรัพยสิ์นรอการขายจากสถาบนัการเงินอ่ืนโดยตรง เพ่ือนาํมาบริหารหรือ
จาํหน่ายจ่ายโอนต่อไป ถึงแมว้่า BAM จะเป็นบริษทับริหารสินทรัพยท่ี์มีขนาดใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทย แต่ใน
ปัจจุบนั (2562) BAM กลบัยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวางหรือแพร่หลาย และมียอดขายจากธุรกิจบริหารจดัการ 
NPAs นอ้ยกวา่รายไดจ้ากธุรกิจบริหารจดัการ NPLs ตามรายละเอียดรูปท่ี 1 ดงัน้ี  

  
รูปท่ี 1 แสดงรายไดข้องบริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) (BAM) ประจาํปี 2559 – 2562 
ท่ีมา : รวบรวมจากผลการดาํเนินงานและฐานะทางการเงิน / หนงัสือช้ีชวนเสนอขายหลกัทรัพยข์องบริษทับริหาร

สินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) โดยผูศึ้กษา, ธ.ค. 2562 
 

จากรูปท่ี 1 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบัรายไดข้องบริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) ปี 2559 
– 2562 ซ่ึงจะเห็นไดว้า่รายไดจ้ากธุรกิจบริหารจดัการ NPAs (Non-Performing Assets) นั้นนอ้ยกวา่รายไดจ้ากธุรกิจ
บริหารจดัการ NPLs (Non-Performing Loans) ในทุกปี โดยปี 2559 มียอดรายไดข้องธุรกิจบริหารจดัการ NPLs 5,468 
ลา้นบาท แต่พบวา่มียอดรายไดข้องธุรกิจบริหารจดัการ NPAs เพียง 3,245 ลา้นบาท ถดัมาในปี 2560 มียอดรายไดข้อง
ธุรกิจบริหารจดัการ NPLs 5,401 ลา้นบาท แต่กลบัมียอดรายไดข้องธุรกิจบริหารจดัการ NPAs เพียง 2,181 ลา้นบาท 
ถดัมาในปี 2561 มียอดรายไดข้องธุรกิจบริหารจดัการ NPLs 6,353 ลา้นบาท แต่กลบัมียอดรายไดข้องธุรกิจบริหาร
จดัการ NPAs เพียง 3,357 ลา้นบาท ลาํดบัถดัมาในปี 2561 มียอดรายไดโ้ดยคิดเป็นยอดรายไดจ้าํนวน 6 เดือน ของ
ธุรกิจบริหารจดัการ NPLs 2,689 ลา้นบาท แต่กลบัมียอดรายไดข้องธุรกิจบริหารจดัการ NPAs เพียง 1,485 ลา้นบาท 
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และในปี 2562 มียอดรายไดโ้ดยคิดเป็นยอดรายไดจ้าํนวน 6 เดือน ของธุรกิจบริหารจดัการ NPLs สูงถึง 5,721 ลา้น
บาท แต่กลบัมียอดรายไดข้องธุรกิจบริหารจดัการ NPAs เพียง 906 ลา้นบาท  

จากขอ้มูลขา้งตน้ ทาํใหเ้ห็นวา่ ผลประกอบการจากธุรกิจบริหารจดัการ NPAs ของ BAM ยงัมียอดรายไดท่ี้
นอ้ยกวา่ยอดรายไดจ้ากธุรกิจบริหารจดัการ NPLs ดงันั้น BAM ยงัสามารถสร้างรายไดจ้ากธุรกิจบริหารจดัการ NPAs 
ไดม้ากข้ึนอีก และยอดผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซตข์อง BAM ท่ีมีจาํนวนลดลง ส่งผลใหร้ายไดจ้ากธุรกิจบริหารจดัการ NPAs ใน
ภาพรวมยงัห่างกบัรายไดจ้ากธุรกิจบริหารจดัการ NPLs ข้ึนไปอีก รวมถึงการส่งเสริมการตลาดอาจจะยงัไม่น่าสนใจ
หรือแผว่ลง ทาํให้มีจาํนวนยอดผูส้นใจทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) เพ่ือประกอบการตดัสินใจซ้ือในช่วงการจดัโปร
โมชนัท่ีน้อยมาก ส่งผลให้มีผลประกอบการหรือกาํไรจากการจาํหน่ายทรัพยสิ์นรอการขายลดลง และยงัสามารถ
ส่งผลสืบเน่ืองไปยงัผลตอบแทนท่ีพนกังานจะไดรั้บในปีถดัไปลดลงดว้ย โดยการศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาหา
สาเหตุท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหาธุรกิจบริหารจดัการ NPAs ของ BAM ท่ีทาํใหร้ายไดจ้ากธุรกิจบริหารจดัการ NPAs นอ้ย
กวา่รายไดจ้ากธุรกิจบริหารจดัการ NPLs และเพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s) 
ซ่ึงผลการศึกษาจะสร้างประโยชน์ต่อ BAM หากสามารถสร้างการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) 
ไดส้าํเร็จ คาดวา่จะมีส่วนช่วยใหมี้ผลประกอบการดา้นยอดขายท่ีเพ่ิมมากข้ึน 

 
แนวคดิและทฤษฎ ี 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (7P’s) โดยศาสตราจารย ์ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip 

Kotler) กูรูดา้นการตลาดชั้นนาํของโลก ไดใ้ห้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service 
Marketing Mix) หมายถึง แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการ ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างกนักบัสินคา้อุปโภคและ
บริโภคทัว่ไป จึงจาํเป็นจะตอ้งใชส่้วนประสมการทางตลาด (Marketing Mix) 7 อยา่ง หรือ 7P's ในการกาํหนดกลยทุธ์
การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย  1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  2) ดา้นราคา (Price)  3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
4) ดา้นการส่งเสริม (Promotions)  5) ดา้นกระบวนการ (Process)  6) ดา้นกายภาพและการนาํเสนอ (Physical 
Evidence/Environment and Presentation) และ  7) ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ส่วนประสม
การตลาดทั้ง 7 อยา่งขา้งตน้ เป็นส่ิงสาํคญัต่อการกาํหนดกลยทุธ์ต่าง ๆ ทางดา้นการตลาดของธุรกิจ ท่ีจะตอ้งมีการจดั
ส่วนประสมแต่ละอยา่งให้มีความเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มของธุรกิจและอุตสาหกรรมท่ีแตกต่างกนัไปโดยไม่มี
สูตรท่ีตายตวั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541)  

ทฤษฎีการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ (Brand Awareness) เป็นการทาํใหผู้บ้ริโภคท่ียงัไม่เคยรู้จกัตราสินคา้นั้น ๆ 
มาก่อนไดรู้้จกัสินคา้นั้น เช่น การจดักิจกรรม การประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงการรับรู้ตราสินคา้ถือเป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีจะเกิดการ
ซ้ือ โดยการท่ีตราสินคา้นั้น ๆ จะสามารถเขา้ไปอยูใ่นใจผูบ้ริโภคได ้ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกาํลงันึกถึงสินคา้ใดสินคา้หน่ึง
ของประเภทนั้น ๆ อยู ่แสดงถึงวา่ตราสินคา้นั้น ๆ มีความน่าเช่ือถือ และมีคุณภาพท่ีดีจนทาํให้ผูบ้ริโภคมีความมัน่คง
อยูใ่นใจ ดงันั้นการท่ีตราสินคา้ใดตราสินคา้หน่ึงท่ีเขา้ไปอยูใ่นใจของผูบ้ริโภคจึงมกัจะถูกเลือกซ้ือก่อนเสมอ มากกวา่
ตราสินคา้ท่ีไม่เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค ซ่ึงตราสินคา้นั้นจะช่วยลดหรือแกปั้ญหาในการแข่งขนัของสินคา้ในตลาด 
เน่ืองจากในดา้นราคาของตราสินคา้นั้นจะเป็นตวัสร้างมูลค่าเพ่ิมใหแ้ก่ผลิตภณัฑ ์(Brand Value) (ศรีกญัญา มงคลศิริ, 
2547)  
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ผงัแสดงเหตุและผล (Cause and Effect Diagram) หรือผงักา้งปลา (Fishbone Diagram) ผงัแสดงเหตุและผล 
เป็นเคร่ืองมือท่ีแสดงถึงความสัมพนัธ์ระหว่างปัญหา (Problem) กบัสาเหตุทั้ งหมดท่ีเป็นไปได ้ท่ีสามารถอาจ
ก่อให้เกิดปัญหานั้น (Possible Cause) หรือการคุน้เคยเรียกอีกอยา่งวา่ "ผงักา้งปลา (Fish Bone Diagram)" เพราะ
หนา้ตาแผนภมิูนั้นมีลกัษณะคลา้ยปลาท่ีเหลือแต่กา้ง หรืออีกช่ือ คือแผนผงัอิชิกาวา่ (Ishikawa Diagram) ซ่ึงไดรั้บการ
พฒันาคร้ังแรก เม่ือปี ค.ศ. 1943 โดยศาสตราจารยค์าโอรุ อิชิกาว่า แห่งมหาวิทยาลยัโตเกียว โดยการกาํหนดหัวขอ้
ปัญหาท่ีหัวปลาควรกาํหนดให้ชดัเจน และมีความเป็นไปได ้ซ่ึงหากกาํหนดประโยคปัญหาไม่ชดัเจนตั้งแต่แรกแลว้ 
จะส่งผลให้ใชเ้วลาเป็นอยา่งมากต่อการคน้หาสาเหตุในการทาํผงักา้งปลา และการกาํหนดปัญหาท่ีหัวปลา ดงันั้นจึง
ควรกาํหนดหัวขอ้ปัญหาในเชิงลบ เพราะเป็นเทคนิคการระดมความคิด เพ่ือจะไดก้า้งปลาท่ีมีความเขา้ใจง่าย และ
ละเอียดสวยงาม กล่าวคือ การถามทาํไม ทาํไม ทาํไม ในการเขียนแต่ละกา้งย่อย ๆ ดงันั้น หลกัการเบ้ืองตน้ของ
แผนภมิูกา้งปลา คือการใส่ช่ือของปัญหาท่ีตอ้งการวิเคราะห์ลงทางดา้นขวาสุดหรือซา้ยสุดของแผนภูมิ โดยมีเส้นหลกั
ตามแนวยาวของกระดูกสันหลงั จากนั้นใส่ช่ือของปัญหายอ่ย ซ่ึงเป็นสาเหตุของปัญหาหลกั 3 - 6 หวัขอ้ โดยการลาก
เป็นเส้นกา้งปลา (sub-bone) จากนั้นจึงทาํมุมเฉียงจากเส้นหลกัของเส้นกา้งปลาแต่ละเส้น โดยการใส่ช่ือของส่ิงท่ีทาํ
ให้เกิดปัญหาเหล่านั้ นข้ึนมา และระดับของปัญหาสามารถแบ่งย่อยลงไปได้อีก ถ้าปัญหานั้ นยงัมีสาเหตุท่ีเป็น
องคป์ระกอบยอ่ยลงไปอีก โดยทัว่ไปมกัจะมีการแบ่งระดบัของสาเหตุยอ่ยลงไปมากท่ีสุดถึง 4 – 5 ระดบั และเม่ือมี
ขอ้มูลมากเพียงพอแลว้ แผนภมิูกจ็ะสมบูรณ์ส่งผลใหส้ามารถมองออกและเห็นภาพขององคป์ระกอบทั้งหมดท่ีจะเป็น
สาเหตุอยา่งแทจ้ริงของปัญหาท่ีเกิดข้ึน (วนัรัตน์ จนัทกิจ, 2546)  

 
งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง   
ชุลีกร เทพศิลปวิสุทธ์ิ (2556) ไดศึ้กษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขายของบริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จาํกดั พบว่า ราคาในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย มีผลต่อ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (อายุ สถานภาพการสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน) อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 และพบว่าปัจจยัดา้นส่งเสริม
การตลาด และปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย อยา่งมีนยัสาํคญั ซ่ึง
พิจารณาจากสถิติทดสอบไคสแควร์ ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05  

ศรัญญา รัตนจงกล (2554) ไดศึ้กษากลยทุธ์การส่ือสารดา้นการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) 
ของธุรกิจอาคารชุดกรณีศึกษา บริษทั แสนสิริ จาํกดั (มหาชน) และ บริษทั เอเช่ียน พร็อพเพอร์ต้ี ดีเวลลอปเมน้ท ์
จาํกดั (มหาชน) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามพบเห็นโฆษณาอาคารชุดจากส่ือสังคมออนไลน์ จากเฟซบุ๊กมากท่ีสุด คิด
เป็นร้อยละ 72.9 ลกูคา้ชอบเวบ็ไซดเ์ครือข่ายสังคมออนไลน์ อาคารชุดบริษทั แสนสิริ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 40.5 มี
วตัถุประสงคใ์นการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ของบริษทัอสังหาริมทรัพยเ์พ่ือหาขอ้มูลโครงการมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
91.5 ส่ือสังคมออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโครงการของผูต้อบแบบสอบถามในระดบั 3 (ปานกลาง)มากท่ีสุด คิด
เป็นร้อยละ 58.3 ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุดคือ เฟซบุ๊ก คิดเป็นร้อยละ 64.4 ธุรกิจอาคาร
ชุดควรมีการนาํเสนอขอ้มูลการส่งเสริมการขายผ่านทางส่ือโฆษณาเครือข่ายสังคมออนไลน์อย่างสมํ่าเสมอเพ่ือดึง
ความสนใจของลูกคา้และสามารถกระตุน้การตดัสินใจของลูกคา้ให้เร็วและง่ายข้ึนและยงัสามารถทาํการตลาดไดสู้ง
กว่าคู่แข่ง ซ่ึงการส่งเสริมการตลาดควรทาํอย่างรวดเร็ว และทันต่อสถานการณ์ปัจจุบันท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่
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ตลอดเวลา และการส่ือสารผ่านทางสังคมออนไลน์มีการขยายตวัท่ีสูงมากอนัเน่ืองจากส่ือสังคมออนไลน์เองเร่ิมมี
ความหลากหลายจากการแข่งขนัมากข้ึน และจากการศึกษายงัพบวา่ผูใ้ชบ้ริการส่ือสังคมออนไลน์มีเพ่ือนท่ีติดต่อกนั
ในส่ือสังคมออนไลน์มากกว่าเพ่ือนท่ีพบเจอกนัจริง ๆ ซ่ึงสืบเน่ืองมาจากสภาพสังคมของคนในเมืองท่ีเปล่ียนไป
นัน่เอง นอกจากน้ีรูปแบบการนาํเสนอโฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไลน์ควรมีความหลากหลายมากข้ึนเพ่ือให้เหมาะ
กบัไลฟ์สไตลข์องลกูคา้ธุรกิจอาคารชุดท่ีเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา  
 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1) เพ่ือศึกษาหาสาเหตุท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหาธุรกิจบริหารจดัการ NPAs ของบริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพ
พาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) (BAM) ท่ีทาํให้รายไดจ้ากธุรกิจบริหารจดัการ NPAs ยงันอ้ยกวา่รายไดจ้ากธุรกิจบริหาร
จดัการ NPLs   

2) เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s) ท่ีจะมีส่วนช่วยในดา้นการสร้าง
การรับรู้คุณค่าตราสินคา้ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) 
 
3. การดาํเนินการวจิัย 

การวจิยัน้ี  เป็นการสัมภาษณ์เชิงลึก มีวธีิการวจิยั ดงัน้ี 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรคือ ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ในการติดต่อซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ของ BAM จาํนวน 135 

ราย (ท่ีมารวบรวมจากจาํนวนลูกคา้ Walk In ท่ีมาติดต่อดา้นทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ในเดือนกุมภาพนัธ์ ปี 2563 
ของบริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) โดยผูศึ้กษา, ก.พ. 2563)  การเลือกกลุ่มตวัอยา่งใชว้ิธีการ
สุ่มแบบเฉพาะเจาะจงและกาํหนดจาํนวนให้เท่ากนั แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม คือ 1) ผูท่ี้ซ้ือประจาํ จาํนวน 7 ราย 2) ผูท่ี้ซ้ือ
คร้ังแรก จาํนวน 7 ราย และ 3) ผูท่ี้เคยคิดจะซ้ือแลว้ไม่ซ้ือ จาํนวน 7 ราย รวมเป็นจาํนวนทั้งส้ิน 21 ราย 

 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การเก็บขอ้มูล มีระยะเวลา 1 เดือน คือ เดือนกุมภาพนัธ์ 2563 (วนัจนัทร์ – วนัศุกร์) ณ สาํนกังานใหญ่ของ 

BAM โดยผูศึ้กษาเกบ็ขอ้มูลดว้ยตวัเอง เน่ืองดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก เป็นการเกบ็ขอ้มูลจากแบบสัมภาษณ์ผูต้ดัสินใจ
เลือกซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ของ BAM โดยการศึกษาและสังเกตกลุ่มบุคคลท่ีตอ้งการศึกษาโดยละเอียดทุก
ดา้นในลกัษณะเจาะลึก ใชว้ิธีการสังเกตแบบมีส่วนร่วม และการสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการเป็นหลกัในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ขอ้มูลจะใชก้ารวิเคราะห์เชิงเหตุผลไม่ไดมุ่้งเก็บเป็นตวัเลขมาทาํการวิเคราะห์ (มนัส 
สุวรรณ, 2544) โดยการใชแ้บบสัมภาษณ์ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสัมภาษณ์ ประกอบดว้ย ช่ือ - นามสกุล เพศ อาย ุอาชีพ สถานะ และการรับรู้
คุณค่าตราสินคา้ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ของ BAM ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ เหตุผลหลกัท่ีใช้
ตดัสินใจเลือกซ้ือทรัพยสิ์นของ BAM ช่องทางการส่ือสารออนไลน์ท่ีเก่ียวกบัทรัพยสิ์นของ BAM ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือทรัพยสิ์นของ BAM และการเปรียบเทียบภาพลกัษณ์ของ BAM 
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ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้น
ราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือการเขา้ถึงลูกคา้ (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้น
พนกังานบริการ (People) ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) และดา้นสภาพแวดลอ้นในการให้บริการ (Physical 
Evidence) 

 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ทั้งหมดมารวบรวมและตรวจสอบความถูกตอ้ง และความสมบูรณ์ของขอ้มูล 

เพ่ือนาํขอ้มูลท่ีไดม้าทาํการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยการนาํเสนอสรุปคาํสาํคญัในรูปแบบตาราง ซ่ึงไดข้อ้มูลจากการสังเกต
และสัมภาษณ์ท่ีไดจ้ดบนัทึกไวจ้ากส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมหรือปรากฏการณ์ท่ีมองเห็น โดยผูศึ้กษาไดท้าํการตรวจสอบ
ขอ้มูลแลว้ และในส่วนของขอ้มูลท่ีไม่ตอ้งการจะถูกกาํจดัออกไปได ้หลงัจากนั้นจึงทาํการสร้างขอ้สรุปแบบอุปนยั 
(Inductive) โดยการนาํผงัแสดงเหตุและผลหรือผงักา้งปลาเขียนเป็นแผนผงัหรือขอ้ความตามกรอบแนวคิด ทฤษฎี 
เพ่ือตอบปัญหาหรือสาเหตุของการวจิยัดงักล่าว 
 
4. ผลการวจิัย 

ผูต้อบแบบสัมภาษณ์จาํนวน 21 ราย พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีช่วงอายรุะหวา่ง 46 – 55 ปี มีอาชีพ
พนกังานบริษทั และสถานะแต่งงานแลว้  

จากวตัถุประสงค์ในขอ้ท่ี 1 ผลการศึกษาพบว่า สาเหตุท่ีรายไดจ้ากธุรกิจบริหารจดัการ NPA’s ลดลง 
เน่ืองจากผลการวิเคราะห์ปัญหาดว้ยผงัแสดงเหตุและผลหรือผงักา้งปลา ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม กล่าวคือ ผูท่ี้ซ้ือ
ประจาํ ผูท่ี้ซ้ือคร้ังแรก และผูท่ี้เคยคิดจะซ้ือแลว้ไม่ซ้ือ พบวา่ ส่วนใหญ่ให้ความสาํคญัในเร่ืองของราคาของทรัพยสิ์น
หรือกิจกรรมส่งเสริมการตลาดในดา้นการลดราคาเป็นหลกั ท่ีสามารถส่งผลใหเ้กิดการซ้ือหรือซ้ือซํ้ า และคิดจะซ้ือแต่
ไม่ซ้ือ โดยมีสาเหตุหลกัมาจากการเปรียบเทียบความสอดคลอ้งของราคากบัสภาพทรัพยสิ์นหรือทาํเล และการส่ือสาร
ออนไลน์ท่ีส่วนใหญ่ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีความเห็นวา่ยงัไม่จูงใจ อีกทั้งยงัไม่สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดเ้ท่าท่ีควร เพราะโปร
โมชนัและการส่ือสารช่องทางออนไลน์ยงัไม่ชดัเจน ดูยาก และยงัไม่น่าสนใจ จากขอ้มูลขา้งตน้ทาํให้ทราบไดว้่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s) ท่ีมีผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินคา้หรือใชต้ดัสินใจเลือก
ซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ของบริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) (BAM) ท่ีควรปรับปรุง 
คือ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือการเขา้ถึงลูกคา้ และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยการวิเคราะห์ปัญหา
ดว้ยผงัแสดงเหตุและผลหรือผงักา้งปลา ตามรายละเอียดรูปท่ี 2 ดงัน้ี 
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รูปท่ี 2 แสดงตวัอยา่งโครงสร้างของผงัแสดงเหตุและผลหรือผงักา้งปลา 

 
จากรูปท่ี 2 แสดงผงัแสดงเหตุและผลหรือผงักา้งปลา ซ่ึงเดิมมีส่วนประสมการทางตลาด (Marketing Mix) 7 

อยา่ง หรือ 7P's แต่จากการสรุปสาเหตุของปัญหาจะเห็นวา่เกิดจากรายไดจ้ากธุรกิจบริหารจดัการ NPAs ของ BAM 
น้อย ท่ีมีสาเหตุจริง ๆ มาจาก 3 ปัจจยั ดงัน้ี  1) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่า ผูต้อบแบบ
สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ยงัลดราคาไดไ้ม่มากพอ เพราะลูกคา้นั้นให้ความสําคญัในเร่ืองของการลดราคา 
2) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) พบวา่ ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ Website หรือ 
Applications ต่าง ๆ ยงัใชง้านยาก เพราะลูกคา้ท่ีเป็นผูสู้งอายุหรือบางท่านใชง้านช่องทางออนไลน์ไม่ถนัด และ          
3)ปัจจยัดา้นราคา (Price) พบว่า ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ ช่วงราคาทรัพยสิ์น 1 - 3 ลา้นบาท 
และช่วงราคาทรัพยสิ์น 5 - 10 ลา้นบาท มีความแพงไปไม่เหมาะสมกบัสภาพทรัพยสิ์นและทาํเล  

จากวตัถุประสงค์ในขอ้ท่ี 2 ผลการศึกษาสรุปได้ว่า ด้านการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ทรัพยสิ์นรอการขาย 
(NPAs) ของบริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) (BAM) มีผลสัมภาษณ์รวมทั้งส้ิน 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
1) ดา้นเหตุผลหลกัในการตดัสินใจเลือกซ้ือทรัพยสิ์นของ BAM พบวา่ ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่ีซ้ือประจาํส่วนใหญ่จะ
คาํนึงถึงราคาและโปรโมชนัเป็นเหตุผลหลกั ถดัมาผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่ีซ้ือคร้ังแรกส่วนใหญ่จะคาํนึงถึงทาํเลหรือส
ถานท่ีตั้งของทรัพยสิ์นเป็นเหตุผลหลกั และผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่ีเคยคิดจะซ้ือแลว้ไม่ซ้ือส่วนใหญ่จะคาํนึงถึงราคา
เป็นเหตุผลหลกั  2) ดา้นช่องทางการส่ือสารออนไลน์ท่ีสะดวกรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัทรัพยสิ์นของ BAM มาก
ท่ีสุด พบวา่ ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่สะดวกรับขอ้มูลข่าวสารช่องทาง Line มากท่ีสุด  3) ดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือทรัพยสิ์นของ BAM มากท่ีสุด พบวา่ ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความเห็นวา่เป็นครอบครัวท่ีมี
อิทธิพลต่อการช่วยตดัสินใจมากท่ีสุด และ  4) ดา้นภาพลกัษณ์ของ BAM พบวา่ ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ หาก
ให้เปรียบกบัดาราจะเป็นคุณหนิง นิรุตต์ิ ศิริจรรยา โดยให้เหตุผลในภาพรวมวา่ดาราท่านน้ีมีบุคลิกภาพสุขุม มีความ



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 153 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

น่าเช่ือถือ และดูมีภูมิฐานมัน่คง และหากเปรียบกบัยี่ห้อรถยนต์จะเป็นยี่ห้อฮอนดา้ ซ่ึงให้เหตุผลในภาพรวมว่าเป็น
ยีห่อ้ท่ีมีบุคลิกภาพดูแพงแต่ราคาสามารถเอ้ือมถึงได ้มีความน่าไวใ้จ และดูมีบุคลิกภาพท่ีเหมือนกบันกัธุรกิจ 

และดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s) ท่ีคาดวา่จะมีส่วนช่วยในดา้นการสร้าง
การรับรู้คุณค่าตราสินคา้ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ของ BAM โดยการนาํเสนอสรุปคาํสาํคญัในรูปแบบตารางตาม
รายละเอียดตารางท่ี 1 มีดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 1 แสดงผลการสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ในการติดต่อซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ของบริษทั

บริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) (BAM)  
7P’s ผลการสัมภาษณ์ 

1) ดา้นผลิตภณัฑ ์ ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่สนใจในทรัพยสิ์นประเภทบา้นเด่ียวมาก
ท่ีสุด โดยให้เหตุผลว่าตดัสินใจเลือกซ้ือไวเ้พ่ืออยูอ่าศยั ลาํดบัรองลงมามีความสนใจใน
ทรัพยสิ์นประเภทห้องชุดพกัอาศยั โดยให้เหตุผลว่าตดัสินใจเลือกซ้ือไวเ้พ่ือการลงทุน
หรือปล่อยให้เช่า และลาํดบัสุดทา้ยมีความสนใจในทรัพยสิ์นประเภทท่ีดินเปล่า โดยให้
เหตุผลวา่ตดัสินใจเลือกซ้ือไวเ้พ่ือการลงทุนและไวส้าํหรับสร้างบา้น 

2) ดา้นราคา ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกบัช่วงราคาตํ่ากวา่ 1 ลา้นบาท ซ่ึงใน
ภาพรวมราคามีความเหมาะสมกบัสภาพทรัพยสิ์นของ BAM แลว้ แต่ในทางกลบักนั ช่วง
ราคาทรัพยสิ์น 1 – 3 ลา้นบาท และช่วงราคาทรัพยสิ์น 5 – 10 ลา้นบาท มีความแพงไปไม่
เหมาะสมกบัสภาพทรัพยสิ์นและทาํเล  

3) ด้านช่องทางการ
จัดจําหน่ายหรือการ
เขา้ถึงลกูคา้ 

ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าช่องทางการจดัจาํหน่ายทรัพยสิ์น อย่าง
ช่องทางออนไลน์ เช่น Website หรือ Applications ต่าง ๆ อาทิ BAM, Facebook, Line, 
Instagram และ YouTube ของ BAM ในภาพรวมของ Website หรือ Applications ต่าง ๆ 
ยงัดูยากและไม่ค่อยน่าสนใจ จึงควรปรับปรุงในดา้นการใชง้านใหง่้ายข้ึนและปรับรูปแบบ
หนา้ตาการใชง้านใหดู้น่าสนใจมากข้ึน 

4)  ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ควรจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดเพิ่มเติม
ในดา้นการลดราคา เพ่ือกระตุน้และจูงใจให้มีการตดัสินใจเลือกซ้ือทรัพยสิ์นของ BAM 
ใหม้ากข้ึน 

5)  ด้ า น พ นั ก ง า น
บริการ 

ผู ้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าพนักงานให้บริการต้อนรับและ
ประสานงานบริการดีแลว้ ไม่ตอ้งปรับปรุง เน่ืองจากพนักงานบริการสามารถเขา้ถึงตวั
ลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วและว่องไวแลว้ โดยผูต้อบแบบสัมภาษณ์มีขอ้เสนอแนะท่ีน่าสนใจ
และเป็นประโยชน์ต่อการปรับปรุงและพฒันาพนกังานใหบ้ริการตอ้นรับและประสานงาน 
เช่น ทกัษะการใหบ้ริการ ทกัษะภาษาองักฤษ และทกัษะการส่ือสาร 

6) ด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่ากระบวนการให้บริการต้อนรับและ
ประสานงานดีแลว้ ไม่ตอ้งปรับปรุง เน่ืองจากกระบวนการใหบ้ริการมีความรวดเร็วแลว้ 
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7P’s ผลการสัมภาษณ์ 
7)  ด้ า นสภ าพแวด
ลอ้นในการใหบ้ริการ 

ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่สถานท่ีให้บริการดีแลว้ ไม่ตอ้งปรับปรุง 
เน่ืองจากสภาพแวดลอ้นในการให้บริการบรรยากาศโดยรวมมีความสะอาดแลว้ แต่อยาก
ให้พฒันาและเพิ่มปริมาณโต๊ะและเกา้อ้ี รวมถึงการขยายไซซ์โต๊ะให้มีพ้ืนท่ีกวา้งเพียงพอ
ต่อการเขียนเอกสาร 

 
จากตารางท่ี 1 แสดงผลการสัมภาษณ์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s) ท่ีมีผลต่อ

การรับรู้คุณค่าตราสินคา้หรือใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ของบริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพ
พาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) (BAM) ในภาพรวม พบวา่ ดา้นราคามีส่วนผลกัดนัท่ีทาํใหเ้กิดการซ้ือหรือการซ้ือซํ้ ามากท่ีสุด 
ดงันั้นจึงมีการมุ่งเนน้ไปท่ีดา้นการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่จะคาํนึงถึงราคาและโปร
โมชนัเป็นเหตุผลหลกั และเพ่ือเป็นการกระตุน้และจูงใจใหมี้การตดัสินใจเลือกซ้ือทรัพยสิ์นของ BAM ใหม้ากข้ึน ถดั
มาในดา้นช่องทางการจัดจาํหน่ายหรือการเขา้ถึงลูกคา้ เน่ืองจากผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า
ช่องทางการจดัจาํหน่ายทรัพยสิ์น อยา่งช่องทางออนไลน์ เช่น Website และ BAM Mobile Application ยงัดูยากและ
ไม่ค่อยน่าสนใจ จึงควรปรับปรุงในดา้นการใชง้านใหง่้ายข้ึนและปรับรูปแบบหนา้ตาการใชง้านให้ดูน่าสนใจมากข้ึน 
และดา้นพนกังานบริการ เน่ืองจากผูต้อบแบบสัมภาษณ์มีขอ้เสนอแนะท่ีน่าสนใจและเป็นประโยชน์ต่อการปรับปรุง
และพฒันาพนกังานให้บริการตอ้นรับและประสานงาน เช่น ทกัษะการให้บริการ ทกัษะภาษาองักฤษ และทกัษะการ
ส่ือสาร โดยแนวทางเลือกสาํหรับการแกไ้ขปัญหาทั้ง 3 แนวทาง มีดงัต่อไปน้ี 

แนวทางเลือกท่ี 1 การประชาสัมพนัธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัการลดราคาทรัพยสิ์นของ 
BAM ให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน เพ่ือสร้างการรับรู้จากการบอกต่อของลูกคา้ให้แก่คนรอบขา้งไดรั้บรู้โดยทัว่ถึงกนั
มากยิง่ข้ึน โดยแนวทางเลือกน้ีตอ้งใชง้บประมาณ BAM สาํนกังานใหญ่ จาํนวน 1 สาขา คิดเป็นเงิน 130,000 บาทต่อ
ปี สาํหรับดาํเนินการ  

ขอ้ดี มีดงัน้ี  1) สามารถช่วยในเร่ืองของการเขา้ถึงตวัลูกคา้ 
2) สร้างแรงจูงใจในการซ้ือทรัพยสิ์นของ BAM ไดม้ากยิง่ข้ึน 

ขอ้เสีย มีดงัน้ี  1) เม่ือมีการจดัขบวนเดินประชาสัมพนัธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัการลด
ราคาทรัพยสิ์นของ BAM ส่งผลใหบ้างคร้ังภายในสาํนกังานใหญ่ของ BAM มีจาํนวนพนกังานใหบ้ริการตอ้นรับและ
ประสานงานไม่เพียงพอ  

2) ลกูคา้ในแต่ละวนัจะมีจาํนวนมากนอ้ยไม่เท่ากนั ทาํใหลู้กคา้อาจจะตอ้งรอการใหบ้ริการ
ตอ้นรับและประสานงานท่ีไม่สะดวกหรือนานข้ึน  

 
แนวทางเลือกท่ี 2 การปรับปรุงช่องทางการจดัจาํหน่ายทรัพยสิ์นของ BAM อยา่งช่องทางออนไลน์ในทุก

ช่องทางใหใ้ชง้านไดง่้ายและดูน่าสนใจมากยิง่ข้ึน เพ่ือสร้างการรับรู้จากการเขา้ถึงดว้ยตวัของลูกคา้เอง ส่งผลใหลู้กคา้
สามารถดูทรัพยสิ์นทั้งหมดของ BAM ท่ีมีมากกวา่ 12,000 รายการทรัพยสิ์นทัว่ประเทศไดอ้ยา่งทัว่ถึง และสามารถ
รับรู้ขอ้มูลข่าวสารทั้งหมดจากการประกาศหรือแจง้เตือนของ BAM ไดอ้ยา่งตลอดเวลา โดยแนวทางเลือกน้ีตอ้งใช้
งบประมาณทั้งส้ิน 2,796,000 บาทต่อปี สาํหรับดาํเนินการ 
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ขอ้ดี มีดงัน้ี  1) สามารถช่วยกระตุน้ใหลู้กคา้อยากเขา้ใชง้านในการเขา้ชมทรัพยสิ์นของ BAM ไดม้าก
ข้ึน 

2) ช่วยลดจาํนวนสายท่ีไม่ไดรั้บขณะระบบ Call Center ปิดทาํการได ้เน่ืองจากลูกคา้
สามารถดูรายละเอียดของทรัพยแ์ละสั่งซ้ือทรัพยอ์อนไลน์ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  

ขอ้เสีย มีดงัน้ี  1) ใชร้ะยะเวลาในการรอบอร์ดตดัสินใจหรือมีมติเห็นชอบและอนุมติั  
2) ใชร้ะยะเวลาในการจดัหาบริษทันอกมานาํเสนอผลงานและจดัทาํการประมูลราคาท่ีดี

ท่ีสุด  
3) ตอ้งใชง้บประมาณสาํหรับการลงทุนเป็นจาํนวนมาก  

แนวทางเลือกท่ี 3 การพฒันาศกัยภาพพนกังานให้บริการตอ้นรับและประสานงาน เพ่ือปรับปรุงและพฒันา
ทกัษะต่าง ๆ ให้ดีหรือมีประสิทธิภาพและสามารถสร้างความประทบัใจให้แก่ลูกคา้ผูม้ารับบริการไดม้ากยิ่งข้ึน โดย
แนวทางเลือกน้ีตอ้งใชง้บประมาณทั้งส้ิน 235,000 บาทต่อปี สาํหรับดาํเนินการ  

ขอ้ดี มีดงัน้ี  1) สามารถช่วยเพ่ิมความรู้ความเขา้ใจและทกัษะดา้นการบริการและประสานงานให้
พนกังานมีมาตรฐานและประสิทธิภาพท่ีไดรั้บจากการอบรมมากยิง่ข้ึน  

2) สามารถนาํความรู้ท่ีไดม้าปฏิบติังานจริงเพ่ือใหป้ฏิบติังานไดอ้ยา่งถูกตอ้ง แม่นยาํ และ
รวดเร็วไดดี้ยิง่ข้ึน   

ขอ้เสีย มีดงัน้ี  1) ค่าใชจ่้ายในการอบรมแต่ละคร้ังมีราคาค่อนขา้งสูง  
2) พนกังานให้บริการตอ้นรับและประสานงานท่ีผ่านการอบรมบางส่วนอาจจะยงัไม่มี

ประสิทธิภาพเพียงพอ เน่ืองจากอบรมดว้ยความไม่เขา้ใจและไม่ซักถามเพ่ิมเติมให้กระจ่าง หรืออาจเพราะขาดการ
ตระหนกัถึงวตุัประสงคแ์ละผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการอบรม โดยการไม่ตั้งใจฟังเพ่ือรับความรู้อยา่งจริงจงั 
 
5. การอภิปรายผล 

การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s) เพ่ือสร้างการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ทรัพยสิ์น
รอการขาย (NPAs) ของบริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) (BAM) พบว่า ปัจจัยดา้น
ประชากรศาสตร์ กล่าวคือ เพศ อายุ อาชีพ และสถานะ มีความสัมพนัธ์กบัราคาและโปรโมชนัของทรัพยสิ์นรอการ
ขาย (NPAs) ของ BAM เน่ืองจากผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ในการติดต่อซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ของ BAM ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีช่วงอายุระหว่าง 46 – 55 ปี มีอาชีพพนักงานบริษทั และสถานะแต่งงานแลว้ โดยผูต้อบแบบ
สัมภาษณ์ท่ีซ้ือประจาํส่วนใหญ่จะคาํนึงถึงราคาและโปรโมชนัเป็นเหตุผลหลกั ถดัมาผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่ีซ้ือคร้ัง
แรกส่วนใหญ่จะคาํนึงถึงทาํเลหรือสถานท่ีตั้งของทรัพยสิ์นเป็นเหตุผลหลกั และผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่ีเคยคิดจะซ้ือ
แลว้ไม่ซ้ือส่วนใหญ่จะคาํนึงถึงราคาเป็นเหตุผลหลกั ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชุลีกร เทพศิลปวิสุทธ์ิ 
(2556) ไดศึ้กษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือทรัพยสิ์น
รอการขายของบริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จาํกดั พบว่า ราคาในการตดัสินใจเลือกซ้ือทรัพยสิ์นรอการ
ขาย มีผลต่อ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และพบวา่ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย ทั้งน้ีจะเห็นไดว้า่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสอดคลอ้งกบั
ดา้นราคาและโปรโมชนัท่ีเป็นไปในทิศทางเดียวกนั  
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ในส่วนของส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s) ท่ีมีผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินคา้หรือใช้
ตดัสินใจเลือกซ้ือทรัพยสิ์นของ BAM ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัการศึกษาแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
สาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s) โดยศาสตราจารย ์ฟิลิป คอตเลอร์ (1999) ซ่ึงจากการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหา พบวา่ มี
เพียง 3 ปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งระบุวา่ ความถ่ีมากท่ีสุด คือ 1. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือ
ท่ีใช้ในการติดต่อส่ือสารกับลูกค้า โดยมีวตัถุประสงค์สําหรับแจ้งข้อมูลข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือทรัพยสิ์นของ BAM 2.ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
นาํเสนอทรัพยสิ์นของ BAM ให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์จากการนาํเสนอ 
โดยจะตอ้งพิจารณาในดา้นทาํเลท่ีตั้งและช่องทางในการนาํเสนอ และ 3.ปัจจยัดา้นราคา (Price) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของทรัพยสิ์นของ BAM กบัราคาของทรัพยสิ์นของ BAM นั้น ซ่ึงหากคุณค่าสูงกวา่
ราคา ลูกคา้จึงจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การกาํหนดราคาควรมีความเหมาะสมกบัระดบัทรัพยสิ์นของ BAM และง่ายต่อ
การจาํแนกระดบัทรัพยสิ์นของ BAM ท่ีมีความต่างกนั 

และในส่วนของการสร้างการรับรู้คุณค่าตราสินคา้หรือใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือทรัพยสิ์นของ BAM พบว่า 
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่สะดวกรับขอ้มูลข่าวสารช่องทาง Line มากท่ีสุด ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของศรัญญา รัตนจงกล (2554) ไดศึ้กษากลยทุธ์การส่ือสารดา้นการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (Social media) ของ
ธุรกิจอาคารชุดกรณีศึกษา บริษทั แสนสิริ จาํกดั (มหาชน) และ บริษทั เอเช่ียน พร็อพเพอร์ต้ี ดีเวลลอปเมน้ท์ จาํกดั 
(มหาชน) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามพบเห็นโฆษณาอาคารชุดจากส่ือสังคมออนไลน์จาก Facebook มากท่ีสุด ทั้งน้ีจะ
เห็นไดว้่าช่องทางการส่ือสารออนไลน์นั้นแตกต่างกนัเพียงแค่ Application แต่ผลจากการศึกษาเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนัท่ีวา่ในปัจจุบนัคนส่วนใหญ่หนัมานิยมการรับขอ้มูลข่าวสารผา่นช่องทางการส่ือสารออนไลน์กนัอยา่งมากข้ึน
เร่ือย ๆ 
 
6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

สรุปผลการวจิัย 
 ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในเร่ืองของราคาของทรัพยสิ์นหรือกิจกรรมส่งเสริมการตลาด

ในดา้นการลดราคาเป็นหลกั ท่ีสามารถส่งผลใหเ้กิดการซ้ือหรือซ้ือซํ้ า และคิดจะซ้ือแต่ไม่ซ้ือ โดยมีสาเหตุหลกัมาจาก
การเปรียบเทียบความสอดคลอ้งของราคากบัสภาพทรัพยสิ์นหรือทาํเล และการส่ือสารออนไลน์ท่ีส่วนใหญ่ผูใ้ห้
สัมภาษณ์มีความเห็นว่ายงัไม่จูงใจ อีกทั้งยงัไม่สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดเ้ท่าท่ีควร เพราะโปรโมชนัและการส่ือสาร
ช่องทางออนไลน์ยงัไม่ชดัเจน ดูยาก และยงัไม่น่าสนใจ จากขอ้มูลขา้งตน้ทาํให้ทราบไดว้่าปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s) ท่ีมีผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินคา้หรือใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย 
(NPAs) ของบริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) (BAM) ท่ีควรปรับปรุง คือ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือการเขา้ถึงลกูคา้ และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัประโยชน์ในการประยุกต์ผลการวจิัย  
แนวทางเลือกท่ีเสนอ คือ แนวทางเลือกท่ี 1 การประชาสัมพนัธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัการ

ลดราคาทรัพยสิ์นของ BAM ให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน เน่ืองจาก BAM เป็นองคก์รท่ีมีขนาดใหญ่ การจะนาํแนว
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ทางเลือกการแกไ้ขปัญหามาปรับใชน้ั้นจะตอ้งมีขั้นตอนการนาํเร่ืองเขา้ท่ีประชุมคณะกรรมการบริหารก่อนเสมอ เพ่ือ
รอให้คณะกรรมการบริหารมีมติอนุมติัหรือเห็นชอบและออกเป็นระเบียบคาํสั่งท่ีออกมาโดยบริษทับริหารสินทรัพย ์
กรุงเทพพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) (BAM) ณ สาํนกังานใหญ่ จึงจะสามารถดาํเนินการได ้ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ไม่สามารถท่ี
จะเปล่ียนแปลงหรือแกไ้ขไดโ้ดยง่ายและหลายขั้นตอนซับซ้อน ดงันั้นผูว้ิจยัจึงนาํเสนอแนวทางเลือกท่ี 1 คือ การ
ประชาสัมพนัธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัการลดราคาทรัพยสิ์นของ BAM ใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน ซ่ึง
เป็นแนวทางท่ีมีความเป็นไปไดต่้อการสร้างการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ของ BAM ไดอ้ยา่ง
ทนัทีทนัใด อยา่งไรกต็ามในปี 2563  BAM มีโปรโมชนัการลดราคาทรัพยสิ์นรอการขายออกเป็นระเบียบคาํสั่งมาแลว้ 
ทาํใหก้ารนาํคาํแนะนาํไปสู่ขอ้ปฏิบติัในแนวทางเลือกท่ี 1 จะเหมาะสมท่ีสุด โดยหน่วยงานสายสนบัสนุนองคก์ร ฝ่าย
ส่ือสารองค์กร กลุ่มลูกค้าสัมพันธ์ท่ีได้รับมอบหมายให้ปฏิบัติหน้าท่ีในด้านพนักงานให้บริการต้อนรับและ
ประสานงาน  จึงสามารถประชาสัมพนัธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัการลดราคาทรัพยสิ์นของ BAM อยา่ง
ต่อเน่ืองได้ทันที โดยการให้พนักงานให้บริการต้อนรับและประสานงานร่วมทาํงานกันเป็นทีมเวิร์กท่ีดี มีการ
ช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั โดยมีการแบ่งช่วงเวลาสําหรับการออกประชาสัมพนัธ์ให้พนักงานให้บริการตอ้นรับและ
ประสานงานอยา่งเท่าเทียมกนั และมีการให้กาํลงัใจกนัเพ่ือให้การดาํเนินงานเป็นไปอยา่งราบร่ืนและบรรลุเป้าหมาย
ตามท่ีตั้งไวไ้ดอ้ยา่งประสบผลสาํเร็จดว้ยดี 

 
ข้อเสนอแนะแนวทางการวจิัยทีค่วรทาํต่อไป 
การเก็บตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลุ่มลูกคา้ใหม่แบบ B2C ท่ีเขา้มารับบริการดา้นการซ้ือ

ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ณ สาํนกังานใหญ่ของ BAM จาํนวน 1 สาขา เพียงเท่านั้น จึงทาํให้ไม่สารถทราบถึง
ปัจจยัในการเลือกซ้ือทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ของสาขาอ่ืน ๆ ไดอ้ยา่งครบถว้น ดงันั้นหากมีผูส้นใจจะนาํผลจาก
การวิจยัคร้ังน้ีไปเป็นแนวทางในการศึกษาต่อ การวิจยัในคร้ังถดัไปควรจะเพิ่มการเกบ็ตวัอยา่งในพ้ืนท่ีสาขาอ่ืน ๆ ให้
มีความหลากหลายมากยิง่ข้ึน เพ่ือทาํการวเิคราะห์ผลการวจิยัใหมี้ความหลากหลายรอบดา้น และสามารถนาํปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7P’s) มาประยกุตแ์ละกาํหนดกลยทุธ์ให้มีความสอดคลอ้งและเหมาะสม
กบัธุรกิจของ BAM ไดดี้ยิง่ข้ึน ซ่ึงจะช่วยเสริมสร้างการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ของ BAM 
และสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ยา่งครอบคลุมและสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน ทั้งน้ีเพ่ือนาํผลการวิจยัมา
เปรียบเทียบและใชเ้ป็นแนวทางในการบริหารจดัการธุรกิจทรัพยสิ์นรอการขาย (NPAs) ของ BAM ใหมี้คุณภาพและ
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึนต่อไปในอนาคต 
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