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คําชี้แจง: แบบสัมภาษณชุดนี้มีวัตถุประสงค เพื่อทราบถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานมือ

สอง  ประเภทบานเ ด่ียว บริเวณกรุงเทพมหานครและปริมณฑลและกลยุทธการตลาดที่

ผูประกอบการใชในการดําเนินธุรกิจ 

 

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการ 

 สวนที่ 2 ขอมูลดานกลยุทธการตลาดของผูประกอบการ 

  

เพื่อใหไดขอมูลที่เปนประโยชนตอการศึกษามากที่สุด ขอความกรุณาทานระบุคําตอบที่

ตรงความคิดเห็นของทานมากที่สุด โดยคําตอบของทาน จะใชเฉพาะในการศึกษาวิจัยเทานั้น และ

ขอรับรองวาการใหขอมูลของทานจะไมเกิดผลกระทบใด ๆ ตอทาน 

 

 

 นางสาวรัชญา หลิมรัตน 

 นักศึกษาปริญญาโท 

 คณะสถาปตยกรรมศาสตรและการผังเมือง 

 มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 
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สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไป 

คําชี้แจง กรุณากรอกขอความใหครบถวน 

 

1.1 ประวัติของผูประกอบการ/ผูบริหาร 

การศึกษา............................................................................................................................... 

ประสบการณการทํางาน........................................................................................................ 

ตําแหนงปจจุบัน..................................................................................................................... 

ผลงานที่ผานมา...................................................................................................................... 

หนาที่และความรับผิดชอบ..................................................................................................... 

 

1.2.  ขอมูลธุรกิจ 

ชื่อสถานประกอบการ............................................................................................................. 

ที่ต้ัง........................................................................................................................................ 

ลักษณะ / รูปแบบการดําเนินธุรกิจ............................................................................................ 

เปาหมายขององคกร.............................................................................................................. 

จุดแข็งขององคกร.................................................................................................................. 

ยอดขายตอป.......................................................................................................................... 

ปริมาณทรัพยสิน..................................................................................................................... 

ความเห็นตอแนวโนมของธุรกิจอสังหาริมทรัพยมือสอง............................................................... 
 
สวนที่ 2 ขอมูลดานกลยุทธการตลาดของผูประกอบการ 

 

 2.1 คําถามดานกลยุทธการตลาดของผูประกอบ 

 2.1.1 ดานผลิตภัณฑ 

การเลือกทําเลที่ต้ัง................................................................................................................... 

ทําเลที่ต้ังที่ควรหลีกเล่ียง........................................................................................................ 

การพิจารณาเลือกซื้อทรัพยสิน................................................................................................. 

การพิจารณาเลือกรับฝากขายทรัพยสิน..................................................................................... 

กลยุทธดานคุณภาพ................................................................................................................ 
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มีการนําเสนอผูขายอยางไรเพื่อชวยในการปดการขาย................................................................ 

มีการนําเสนอผูซื้ออยางไรเพื่อชวยในการปดการขาย.................................................................. 

ปจจัยการตัดสินใจซื้อ.............................................................................................................. 

 2.1.2 ดานราคา 

กลยุทธในการกําหนดราคา....................................................................................................... 

การใหความชวยเหลือดานสินเช่ือกับลูกคา................................................................................ 

โปรโมช่ันพิเศษจากสถาบันการเงิน............................................................................................ 

 

3. คูแขงและอุปสรรคในการจัดการดานการตลาดบานมือสองมีอะไรบาง..................................... 

4. กิจกรรมและขอเสนอแนะการดําเนินการทางการตลาด........................................................... 


