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บทที่ 3 
 

วิธีการศึกษาและผลการศึกษา 
 

วิธีการศึกษา 
 

การศึกษาเร่ือง “การวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือ

โครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์” เป็นการวิจยัเชิงคณุภาพ (qualitative research) มุ่งเน้นการใช้

เทคนิคการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (in - depth interview) และการวิเคราะห์เอกสารต่าง ๆ ท่ี

เก่ียวข้อง (content analysis) จากนัน้นําเสนอแบบพรรณาวิเคราะห์ (analysis description) โดย

มีวิธีการศกึษาดงันี ้

 
แหล่งข้อมูลที่ใช้ในการศึกษา 

 

ในการศึกษานี  ้ผู้ วิจัยได้แบ่งแหล่งข้อมูลท่ีใช้ในการศึกษาออกเป็น 2 ประเภทคือ 

ข้อมลูปฐมภมิู (primary data) ซึง่เป็นข้อมลูท่ีได้จากการสมัภาษณ์ผู้ ให้ข้อมลูโดยตรง และข้อมลู

ทติุยภมิู (secondary data) ซึง่เป็นข้อมลูท่ีได้จากการศกึษาค้นคว้าตําราวิชาการ วารสารต่าง ๆ ท่ี

เก่ียวข้อง 

 
1. ข้อมูลปฐมภูม ิ 
 

ได้แก่ ข้อมลูท่ีได้จากการสมัภาษณ์แบบเจาะลึก จากเจ้าหน้าท่ีฝ่ายจดัหาท่ีดินและผู้

มีสว่นเก่ียวข้องในการเจรจาตอ่รองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ดงันี ้

1) ผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน

สําหรับทําการพฒันาของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศยั ท่ีอยู่ในตลาด

หลกัทรัพย์แห่งประเทศไทย 

2) นายหน้าหรือตวัแทนท่ีได้รับมอบหมายให้ทําการเจรจาซือ้ขายท่ีดินสําหรับทําการ

พฒันาของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศยั ท่ีอยู่ในตลาดหลกัทรัพย์แห่ง

ประเทศไทย 
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3) เจ้าของท่ีดินท่ีได้ขายท่ีดินให้บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่

อาศยั ท่ีอยูใ่นตลาดหลกัทรัพย์แห่งประเทศไทย 

 
2. ข้อมูลทุตยิภมิู 
 

ได้แก่ ข้อมลูท่ีทําการศกึษา ค้นคว้าและรวบรวมจากเอกสารต่าง ๆ เช่น ตําราวิชาการ 

วารสารเก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง วิทยานิพนธ์ และรายงานโครงการเฉพาะบคุคลจากห้องสมดุ 

 
ผู้ให้ข้อมูลหลัก 

 
ผู้ให้ข้อมลูหลกัในการศกึษานี ้เป็นกลุม่ผู้ ท่ีมีสว่นเก่ียวข้องและเป็นผู้ มีสว่นได้ส่วนเสีย

ในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศัย 

แบง่เป็น 3 กลุม่ ดงันี ้

1) บริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศัย ท่ีจดทะเบียนอยู่ใน

ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย โดยทําการศึกษารูปแบบโครงการและข้อจํากัดต่าง ๆ แนว

ทางการวางแผนกลยทุธ์ในการเจรจาต่อรองและสํารวจปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อแนวทางการ

วางแผนกลยทุธ์เพ่ือการเจรจาตอ่รอง  

2) บริษัทหรือตวัแทนนายหน้าซือ้ขายท่ีดินท่ีได้ทําหน้าท่ีเป็นตวักลางซือ้ขายท่ีดินให้

บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศยั ท่ีจดทะเบียนอยูใ่นตลาดหลกัทรัพย์แห่ง

ประเทศไทย โดยทําการศกึษาแนวทางการวางแผนและเป็นตวักลางเพ่ือช่วยในการเจรจาตอ่รอง 

3) เจ้าของท่ีดินท่ีขายท่ีดินให้แก่ บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ท่ีอยู่อาศยั ท่ี

จดทะเบียนอยูใ่นตลาดหลกัทรัพย์แห่งประเทศไทย 

 
เกณฑ์การคัดกรองผู้ให้ข้อมูล 

 

ในการศกึษาครัง้นี ้ผู้ วิจยักําหนดผู้ ให้ข้อมลูแบบเจาะจง การสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง

เป็นการเลือกตวัอย่าง โดยใช้หลกัเหตผุลและวิจารณญาณของผู้ วิจยัเองตดัสินเลือกกลุ่มตวัอย่าง

มาวิจยั โดยเลือกให้สอดคล้อง เหมาะสม และตรงตามวตัถปุระสงค์ของการวิจยั โดยมีเกณฑ์การ

คดักรองข้อมูลแบ่งตามประเภทของผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับทํา

การพฒันาของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ท่ีอยู่ในตลาดหลกัทรัพย์แห่งประเทศไทย 3 
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ได้แก่ เจ้าหน้าท่ีฝ่ายจัดหาท่ีดิน นายหน้าหรือตัวแทนในการจัดหาท่ีดิน และเจ้าของท่ีดิน โดยใช้

เกณฑ์ในการพิจารณาดงันี ้

1) เป็นผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการวางแผนกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน

สําหรับทําการพฒันาของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศยั ท่ีอยู่ในตลาด

หลกัทรัพย์แห่งประเทศไทย 

2) เป็นนายหน้าหรือตวัแทนท่ีได้รับมอบหมายให้ทําการเจรจาซือ้ขายท่ีดินสําหรับทํา

การพฒันาของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศยั ท่ีอยู่ในตลาดหลกัทรัพย์

แห่งประเทศไทย 

3) เจ้าของท่ีดินท่ีได้ขายท่ีดินให้บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่

อาศยั ท่ีอยูใ่นตลาดหลกัทรัพย์แห่งประเทศไทย 

4) การศึกษาในครัง้นีเ้น้นเฉพาะผู้ ท่ีตกลงและยินยอม โดยสมคัรใจเท่านัน้เป็นจํานวน

ผู้ให้สมัภาษณ์ทัง้หมด 6 คน 

 
เทคนิคที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 

เทคนิคท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลู ในการศกึษาครัง้นี ้คือ 

1) การใช้แบบสมัภาษณ์ และการจดบนัทึกและบนัทึกเสียงเก็บข้อมลูจากเจ้าหน้าท่ี

ฝ่ายจัดหาท่ีดินและผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินในบริษัทพัฒนาโครงการ

อสังหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศัย ท่ีจดทะเบียนอยู่ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยเพ่ือ

นํามาใช้ในการวิเคราะห์เนือ้หา และข้อมลูจากเอกสาร วารสารต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้อง 

2) การบันทึกเสียง เพ่ือบันทึกคําสัมภาษณ์ของผู้ ให้ข้อมูลเพ่ือนํามาใช้ในการ

วิเคราะห์เนือ้หา 

 
ประเดน็คาํถามท่ีนํามาใช้สัมภาษณ์ 

 

ผู้วิจยัได้แบ่งประเด็นคําถามท่ีใช้ในการสมัภาษณ์ออกเป็น 5 ด้าน เพ่ือศึกษากลยทุธ์

การเจรจาตอ่รองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ ดงันี ้
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1. ด้านวิธีการเจรจาต่อรองซือ้ขายที่ดนิเพ่ือการพฒันาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 
 

1) ท่านมีวิธีการดําเนินการเจรจาต่อรองอย่างไร ในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือ

การพฒันาโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ 

2) หากเกิดปัญหาระหว่างการเจรจา ท่านมีวิธีแก้ปัญหาอย่างไรในการดําเนินการ

เจรจาต่อรอง สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ 
 

2. ด้านปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการวางแผนกลยุทธ์สาํหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขาย
ที่ดนิสาํหรับการพฒันาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 
 

1) ตามทศันะของท่านปัจจยัใดบ้างท่ีมีผลกระทบต่อการวางแผนกลยทุธ์สําหรับการ

เจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์  

2) จากปัจจยัข้างต้น แต่ละปัจจยัมีผลกระทบอยา่งไรในการวางแผนกลยทุธ์ 
 

3. ด้านกระบวนการออกแบบและวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายที่ดิน
เพ่ือการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 
 

1) ท่านมีกระบวนการอย่างไรบ้างในการออกแบบและวางแผนกลยุทธ์สําหรับการ

เจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

2) จากการออกแบบและวางแผนกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือ

การพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ท่ีผ่านมาของท่าน ท่านประสบปัญหาใดบ้างท่ีทําให้การเจรจา

ตอ่รองไมป่ระสบผล 

3) ท่านมีแนวทางในการปรับปรุงแผนกลยทุธ์อยา่งไร จากปัญหาดงักลา่วข้างต้น 

4) แผนกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรองของท่านเป็นแบบ win - win หรือ win - lose 

เพราะเหตใุด 

5) ปกติแล้วบุคคลใดในองค์กรของท่านเป็นผู้ กําหนดกลยุทธ์ (โดยผู้ บริหาร โดย

มอบหมายให้หวัหน้างานแต่ละฝ่ายเป็นคนกําหนด โดยร่วมมือกนักําหนดและใช้แผนกลยทุธ์ โดย

สนบัสนนุให้ผู้ อ่ืนจดัทํา) 

6) ท่านมีการกําหนดและจัดการองค์ประกอบต่าง ๆ เหล่านีอ้ย่างไรในการออกแบบ

และวางแผนกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 
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- พนัธกิจ (mission statement) 

- เป้าหมายและวตัถปุระสงค์ (goals and objective) 

- การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก (assessing external millieu) 

- ตวัแปรหรือปัจจยัท่ีทําบรรลถุงึพนัธกิจ (key variables) 

- การตดัสินใจเลือกใช้กลยทุธ์ (recommending final strategy) 

 
4. ด้านกระบวนการในตัดสินใจเลือกใช้แผนกลยุทธ์สาํหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายที่ดิน
เพ่ือการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 
 

1) ท่านมีวิธีการตดัสินใจอย่างไร ในการเลือกใช้กลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้

ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ กรุณาระบเุหตผุล (การใช้ฉันทามติ การใช้เสียง

ข้างมาก การให้ผู้ นํากลุม่เป็นลงฉนัทามติ การให้ผู้ นําเป็นผู้ ชีนํ้า การใช้หลายวิธีรวมกนั) 

2) ท่านใช้เกณฑ์อะไรบ้าง ในการตดัสนิใจเลือกใช้กลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้

ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ กรุณาระบเุหตผุล  

 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 

ในการศกึษาครัง้นี ้ผู้ วิจยัทําการเก็บข้อมลูด้วยการสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ โดยใช้การ

สมัภาษณ์กลุ่มตวัอย่างท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือได้ข้อมลูเก่ียวกับกลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขาย

ท่ีดิน เพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ โดยใช้ระยะเวลาในการเก็บข้อมลูประมาณคนละ 

30 นาที ถงึ 1 ชัว่โมง 
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

ในการศึกษาครัง้นี ้ผู้ วิจยัได้ดําเนินวิเคราะห์ข้อมลูท่ีได้จากการสมัภาษณ์ โดยนํามา

วิเคราะห์เนือ้หา แล้วสรุปความให้ได้ข้อมลูท่ีมีความสมัพนัธ์กบัประเด็นปัญหาการวิจยั ประกอบ

กบัการนําข้อมลูจากการศึกษา ตําราวิชาการ เอกสารงานวิจยั และวารสารท่ีเก่ียวข้องมาวิเคราะห์

ตามระเบียบวิธีวิจยั โดยมุ่งเน้นการนําผลการศึกษามาวิเคราะห์กบัแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง สรุป

เป็นรายงานวิจยั และนําเสนอในรูปแบบพรรณา 
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รวมถึงในการศึกษาครัง้นีจ้ะดําเนินการนําเสนอกลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้

ขายท่ีดินเพ่ือโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ โดยผู้วิจยัได้ดําเนินการกําหนดกลยทุธ์ในการเจรจา

ต่อรองโดยการวิเคราะห์สภาวะปัจจัยแวดล้อมทัง้ปัจจัยภายในและภายนอก และทําการจับคู่

สภาวะต่าง ๆ เพ่ือกําหนดสถานะการณ์และดําเนินการกําหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมตามแต่

สถานการณ์ท่ีหน่วยงานประสบอยู ่

 
สรุป 

การศึกษาครัง้นี ้เป็นการศกึษากลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน เพ่ือการ

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ เป็นการวิจยัเชิงพรรณนา โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือทราบ 

1) กลยทุธ์สําหรับการเจรจาตอ่รองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ท่ี

ได้รับผลกระทบมาจากปัจจยัต่าง ๆ  

2) กระบวนการออกแบบและวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน

เพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

3) แนวทางพัฒนาวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการ

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

4) กระบวนการในตดัสินใจเลือกใช้แผนกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน

เพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการศึกษา ได้แก่ เจ้าหน้าท่ีฝ่ายจัดหาท่ีดิน นายหน้า

หรือตัวแทนในการจัดหาท่ีดิน และเจ้าของท่ีดิน ในการเจรจาต่รองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการพัฒนา

โครงการอสงัหาริมทรัพย์ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั เป็นแบบสมัภาษณ์เก่ียวกบักระบวนการในการ

วางแผนและออกแบบกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน 

 

 


