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บทคัดยŠอ 

 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคŤเพื่อศึกษาปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ที่มีอิทธิพล

ตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื ้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน โดย

กระบวนการวิเคราะหŤเชิงลําดับชั้นแบบประยุกตŤทําการเก็บรวบรวมขšอมูลดšวยการสุŠมตัวอยŠางแบบ

โควตšากับกลุŠมตัวอยŠางผูšบริโภคท่ีมีความสนใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองใน

จังหวัดขอนแกŠนเปŨน 2 กลุŠมรวมทั ้งสิ ้น 100 ตัวอยŠาง สามารถสรุปไดšวŠา ผู šที ่มีความตšองการบšาน

จัดสรรมากกวŠาเล็กนšอยแบŠงเปŨนรšอยละ 54 และตšองการปลูกสรšางดšวยตนเองรšอยละ 46 จากนั้นทํา

การวิเคราะหŤขšอมูลตามกระบวนการวิเคราะหŤเชิงลําดับชั้นแบบประยุกตŤผลการวิจัยพบวŠาปŦจจัยที่มีผล

ตŠอการตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรพบวŠาปŦจจัยหลักที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรในพื ้นที่

จังหวัดขอนแกŠน คือ ปŦจจัยดšานผลิตภัณฑŤ โดยปŦจจัยยŠอยที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรใน

พ้ืนที่จังหวัดขอนแกŠน ไดšแกŠ ทำเลที่ตั้งโครงการ ราคาขาย ออกแบบตัวบšานและบšานมีความปลอดภัย

นอกจากนี้ยังพบวŠา เมื่อเลือกการปลูกสรšางบšานเอง สำนักงานขายหรือที่ตั้งบริษัทจะมีความสำคญั

มากขึ้นเพราะมีหลักประกันและมีความมั่นใจวŠาจะไดšบšานหรือกŠอสรšางบšานแลšวเสร็จ และไดšบšานตรง

ตามความตšองการของผูšที่ตšองการสรšางบšาน ดังน้ันผูšพัฒนาโครงการหรือผูšรับเหมากŠอสรšาง ที่อยูŠอาศัย

จึงควรนําเสนอและสŠงมอบคุณคŠาหรือคณุประโยชนŤและความเชื่อม่ันที่ผูšบริโภคจะไดšรับทําใหšผูšบริโภค

รู šส ึกคุ šมคŠาที ่จะจŠายเพื ่อดึงดูดความสนใจและกระตุ šนการตัดสินใจซื ้อของผู šบริโภคไดšอยŠางมี

ประสิทธิภาพสูงสุด 
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ABSTRACT 

 

This research aimed to study the factors following 7P marketing mix influencing the 

decision in purchasing from housing project or build by themselves in khon kaen province, 

using an adapted hierarchical analysis process. The data collection was conducted by 

sampling using quota sampling with two groups of consumers interested in either buying 

housing project or building their own houses in Khon Kaen province. A total of 100 samples 

were collected. It can be summarized that there was a slightly higher percentage of people 

interested in buying housing project compared to those interested in building their own 

houses. This was divided into 54% for those interested in buying housing project and 46% 

for those interested in building their own houses. After analyzing the data using the adapted 

hierarchical analysis process, the research findings indicated that the main factor influencing 

the decision to choose housing project in Khon Kaen province was the product factor. The 

sub-factors that influenced the decision to choose housing project in Khon Kaen province 

included housing location, selling price, house design, and home security. Additionally, it 

was found that when choosing to build their own houses, the importance of the sales office 

or company's location increased because it provided assurance and confidence that the 

house would be built or completed according to the requirements of those who wanted to 

build a house. Therefore, property developers or construction contractors should present 

and deliver value or benefits. 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

 

การคšนควšาอิสระในครั้งนี้สำเร็จลุลŠวงไปดšวยดี เนื่องจากไดšรับความกรุณาจาก ผศ.ดร.วุฒชิัย 

ชาติพัฒนานนัทŤ อาจารยŤที่ปรึกษาผูšซึ่งใหšคำปรึกษาขšอเสนอแนะความอนุเคราะหŤและชŠวยเหลือรวมถึง

ชŠวยถŠายทอดความรูšตลอดจนใหšคำแนะนำในการแกšไขปŦญหาระหวŠางการคšนควšาอิสระครั้งนี้ ขšาพเจšา

จึงขอกราบขอบพระคุณเปŨนอยŠางสูง 

ขอขอบพระคุณคณะกรรมการคุมสอบการคšนควšาอิสระที่ชŠวยใหšคำแนะนำเพื ่อปรับปรุง

ขšอบกพรŠองการคšนควšาอิสระใหšมีความถูกตšองและครบถšวนสมบูรณŤ และคณาจารยŤประจำสาขา

วิศวกรรมโยธา สิ่งแวดลšอมและการจัดการงานกŠอสรšางทุกทŠาน ที่ไดšถŠายทอดวิชาความรูš ประสบการณŤ 

และคำแนะนำตŠางๆ ทั้งในดšานการเรียน ดšานการทำงาน และ วิถีการดำรงชีวิตเพื่อใหšเกิดความเจริญ 

ขอขอบคุณมิตรภาพจากพ่ีๆ นšองๆ และ เพื่อนๆ ที่คอยใหšคำแนะนำรวมถึงใหšความชŠวยเหลือ

ทั้งในดšานการเรียนรวมถึงชŠวงเวลาในการทำวิจัย อีกทั้งยังชŠวยในการแลกเปลี ่ยนความรู šตลอด

ระยะเวลาที่ขšาพเจšาไดšเขšามาศึกษาในสาขาวิชานี้ 

ขอขอบคุณผูšใหšความอนุเคราะหŤในการตอบแบบสอบถามทุกทŠานท่ีกรุณาใหšขšอมูลอันมีคŠาตŠอ

การศึกษาคšนควšาอิสระของขšาพเจšาดšวยความครบถšวนสมบูรณŤ 

สุดทšายนี้ขอขอบพระคุณบิดา มารดาและครอบครัวที่เปŨนกำลังใจและใหšการสนับสนุนใน

การศึกษาเลŠาเรียนของขšาพเจšา ขอมอบคุณงามความดีที่เกิดจากการศึกษาในครั้งนี้ใหšแกŠบิดามารดา 

ครอบครัว และ ครูบาอาจารยŤของขšาพเจšา ที่คอยใหšความรูšแกŠขšาพเจšามาตั้งแตŠเยาวŤจนถึงปŦจจุบัน 

 

 

จิรายุ  หาดขุนทด 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

V 
 

สารบัญ 

 

เรื่อง หนšา 

บทคัดยŠอภาษาไทย I 

บทคัดยŠอภาษาอังกฤษ II 

กิตติกรรมประกาศ IV 

สารบัญ V 

สารบัญตาราง VII 

สารบัญภาพ VIII 

บทที่ 1  บทนำ 1 

1.1 ความเปŨนมาและความสำคัญ 1 

1.2 วัตถุประสงคŤการวิจัย 3 

1.3 ขอบเขตงานของวิจัย 3 

1.4 ประโยชนŤท่ีคาดวŠาจะไดšรับ 3 

บทที่ 2  เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวขšอง 5 

2.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวขšอง 5 

     2.1.1 แนวคิดและความหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมผูšบริโภค 5 

     2.1.2 แนวคิดท่ีเกี่ยวกับความตšองการที่อยูŠอาศยั 6 

     2.1.3 แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค 7 

     2.1.4 แนวคิดและทฤษฏีสŠวนประสมทางการตลาด 11 

     2.1.5 แนวคิดดšานประชากรศาสตรŤ 13 

2.2 ภาพรวมของอุตสาหกรรมรับสรšางบšาน 14 

     2.2.1 วิเคราะหŤภาพรวมธุรกิจรับสรšางบšาน 14 

     2.2.2 แนวโนšมธุรกิจรับสรšางบšาน 16 

     2.2.3 องคŤประกอบบšาน 17 

2.3 ปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อที่อยูŠอาศัย 19 

2.4 การประยุกตŤใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ 22 

2.5 งานวิจัยที่เก่ียวขšอง 27 

2.6 สรปุผลการทบทวนวรรณกรรม 30 

บทที่ 3  วิธีการวิจัย 31 

3.1 ประชากรและกลุŠมตัวอยŠาง 31 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

VI 
 

เรื่อง หนšา 

3.2 เครื่องมือท่ีใชšในการเก็บรวบรวมขšอมูล 32 

     3.2.1 การออกแบบเคร่ืองมือที่ใชšในการเก็บรวบรวมขšอมูล 32 

     3.2.2 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใชšในการเก็บรวบรวมขšอมูล 33 

3.3 การเก็บรวบรวมขšอมูล 34 

     3.3.1 การเก็บรวบรวมขšอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 34 

     3.3.2 การเก็บรวบรวมขšอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 34 

3.4 การวิเคราะหŤขšอมูล 34 

3.5 สรปุ 36 

บทที่ 4  ผลการวิจัย 37 

4.1 ผลการวิเคราะหŤขšอมูลทั่วไปของผูšตอบแบบสอบถาม 37 

4.2 ผลลัพธŤการคดักรองประเภทบšานที่ตšองการ 40 

4.3 วิเคราะหŤผลการศึกษาปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจ 

     เลือกจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 40 

4.4 วิเคราะหŤผลการศึกษาปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจ 

     เลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 50 

4.5 การเปรียบเทียบและวิเคราะหŤปŦจจัยจากวิธีลำดับชั้นในการประยุกตŤ 

 ใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤท้ัง 2 ประเภท 59 

บทที่ 5  สรุปผลการวิจัยและขšอเสนอแนะ 64 

5.1 สรปุผลการวิจัยและอภิปรายผล 64 

5.2 ขšอเสนอแนะ 65 

บรรณานุกรม 67 

ภาคผนวก ก.  สรุปผลการหาคŠาดัชนีความสอดคลšองของขšอคำถาม (IOC)  

                  แบบสอบถาม 71 

ภาคผนวก ข.  แบบสอบถามผูšบริโภค 83 

ภาคผนวก ค.  ผลการวิเคราะหŤขšอมูลโดยใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ 

                แบบประยุกตŤ : บšานจัดสรร 92 

ภาคผนวก ง.  ผลการวิเคราะหŤขšอมูลโดยใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ 

                 แบบประยุกตŤ : ปลูกสรšางดšวยตัวเอง 108 

ประวัติยŠอผูšวิจัย 124 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

VII 
 

สารบัญตาราง 

 

 

ตาราง หนšา 

ตารางที่ 2.1 สเกลในการเปรียบเทยีบความสำคัญเปŨนรายคูŠ  

 (Pairwise Comparison Scale) 24 

ตารางที่ 2.2 เมตริกซŤที่ใชšแสดงการเปรียบเทียบรายคูŠ 24 

ตารางที่ 2.3 คŠาดัชนีความสอดคลšองตามขนาดเมตริกซŤ  

 (Random Consistency Index:R.I.) 26 

ตารางที่ 3.1 การเปรียบเทียบน้ำหนักของแตŠละเกณฑŤหลักและเกณฑŤยŠอย 

 โดยการเปรียบเทียบแบบรายคูŠ 33 

ตารางที่ 4.1 ลักษระทางประชากรศาสตรŤของกลุŠมตัวอยŠางทั้ง 100 ตวัอยŠาง 37 

ตารางที่ 4.2 ความตšองการเพ่ิมเติมที่บšานจัดสรรของ 

 ผูšตอบแบบสอบถามความตšองการรšอยละ 44 

ตารางที่ 4.3 ความตšองการเพ่ิมเติมปลูกสรšางดšวยตัวเองของ 

 ผูšตอบแบบสอบถามความตšองการรšอยละ 53 

ตารางที่ 4.4 ปŦจจัยหลักที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือก 

 ระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเอง 

 ในจังหวัดขอนแกŠน 59 

ตารางที่ 4.5 ปŦจจัยยŠอยท่ีมีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือก 

 ระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเอง 

 ในจังหวัดขอนแกŠน 61 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

VIII 
 

สารบัญรูป 

 

 

รูป หนšา 

รูปที่ 2.1 ทฤษฎีลำดับขั้นความตšองการของมาสโลวŤ 6 

รูปที่ 2.2 แบบจาลองพฤติกรรมผูšบริโภค 7 

รูปที่ 2.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 9 

รูปที่ 2.4 สŠวนประสมทางการตลาด 11 

รูปที่ 2.5 ระดับราคาบšานยอดจองสูงสุด 15 

รูปที่ 2.6 โครงสรšางลำดับชั้นในการประยุกตŤใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ 23 

รูปที่ 2.7 การคำนวณหาลำดับความสำคัญโดยใชšหลักเกณฑŤในรูปแบบทางคณิตศาสตรŤ 25 

รูปที่ 2.8 กรอบแนวคิดงานวิจัย 30 

รูปที่ 3.1 ตัวอยŠางการวิเคราะหŤขšอมูลดšวยการประยุกตŤใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ 35 

รูปที่ 4.1 แผนภูมิคŠารšอยละของกลุŠมตัวอยŠางจำแนกตามความการประเภทบšาน 40 

รูปที่ 4.2 ปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 43 

รูปที่ 4.3 ปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 52 

รูปที่ 4.4 เปรียบเทียบปŦจจัยหลักที่มีอิทธิพลตŠอการ 

 ตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือ 

 ปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน 60 

รูปที่ 4.5 เปรียบเทียบปŦจจัยยŠอยที่มีอิทธิพลตŠอการ 

 ตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือ 

 ปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน 63 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 
 

บทที่ 1 

 

บทนำ 
 

1.1 ความเปŨนมาและความสำคัญ 

ปŘ 2566-2568 ธุรกิจที่อยูŠอาศัย 6 จังหวัดหลักในภูมิภาค1/ มีแนวโนšมทยอยฟŚŪนตัวตŠอเนื่อง 

โดยมีปŦจจัยหนุนจาก (1) เศรษฐกิจไทยที่ฟŚŪนตัวอยŠางคŠอยเปŨนคŠอยไป (2) ความคืบหนšาของการลงทุน

โครงสรšางพ้ืนฐานภาครัฐจะหนุนใหšกิจกรรมทางเศรษฐกิจเติบโตตามมา (3) การฟŚŪนตัวของภาค

ทŠองเที่ยว โดยคาดวŠาจำนวนนักทŠองเที่ยวตŠางชาติจะกลับมาอยูŠระดับใกลšเคียงชŠวงกŠอนวิกฤต ิCOVID-

19 ภายในปŘ 2568 และ (4) มาตรการกระตุšนจากภาครัฐ อาทิ การลดคŠาธรรมเนียมการโอนและจด

จำนอง (มีผลตั้งแตŠ 1 มกราคม 2566) และการผลักดันใหšไทยเปŨน “บšานหลังที่สอง” สำหรับ

ชาวตŠางชาติที่มีศักยภาพ อยŠางไรก็ตาม การเติบโตของธุรกิจจะถูกจำกัดจาก (1) หนี้ครัวเรือนมี

แนวโนšมทรงตัวระดับสูง สŠงผลใหšสถาบันการเงินเพ่ิมความเขšมงวดในการปลŠอยสินเชื่อ (2) ตšนทุนการ

พัฒนาโครงการมีแนวโนšมปรับสูงขึ้นเฉลี่ย 5-10% ตŠอปŘ ตามราคาวัสดุกŠอสรšางและราคาพลังงานที่มี

แนวโนšมทรงตัวสูงตŠอเนื่อง รวมถึงการเพ่ิมขึ้นของคŠาจšางแรงงานจากปŦญหาแรงงานขาดแคลน และ 

(3) ทิศทางอัตราดอกเบี้ยขาขึ้น ซึ่งทำใหšผูšบริโภคระมัดระวังการกŠอหนี้ผูกพันในระยะยาว 

ธุรกิจบšานจัดสรรในตŠางจังหวัด (พ้ืนที่หลัก) เผชิญแรงกดดันจากการแขŠงขันสูง เนื่องจากมี

ผูšประกอบการจำนวนมาก โดยผูšประกอบการรายกลาง-เล็กมักเปŨนคนในพ้ืนท่ีหรือมีท่ีดินสะสมเดิม 

สŠวนรายใหญŠท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยŤมีแนวโนšมรุกทำตลาดตŠางจังหวัดมากขึ้น และมีความ

ไดšเปรียบดšานการตลาดมากกวŠา เนื่องจากผูšบริโภคสŠวนใหญŠใหšความสำคัญกับปŦจจัยดšานความ

นŠาเชื่อถือของเจšาของโครงการ ภาวะเชŠนนี้จะกดดันผูšประกอบการ SME ทั้งดšานการทำตลาด เงินทุน 

และตšนทุนดำเนินงาน 

อสังหาริมทรัพยŤแบŠงเปŨน 3 ประเภทหลักตามลักษณะการใชšประโยชนŤ ไดšแกŠ อสังหาริมทรพัยŤ

เพ่ือการอยูŠอาศัย เพ่ือการพาณิชยกรรม และเพ่ือการอุตสาหกรรม โดยอสังหาริมทรัพยŤประเภทที่อยูŠ

อาศัยมีสัดสŠวนมากที่สุด คิดเปŨน 2 ใน 3 ของมูลคŠาตลาดอสังหาริมทรัพยŤในประเทศ (ที่มา: World 

Bank) และตอบสนองอุปสงคŤในประเทศเปŨนหลัก เนื่องจากกฎหมายไทยอนุญาตใหšตŠางชาติเขšาซื้อ

และถือครองกรรมสิทธิ์ที่อยูŠอาศัยไดšเฉพาะอาคารชุด โดยสัดสŠวนถือครองตšองไมŠเกิน 49% ของพ้ืนที่

ขายทั้งหมดของอาคารชุดนั้น สำหรับท่ีอยูŠอาศัยประเภทบšานเดี่ยวและทาวนŤเฮšาสŤ ชาวตŠางชาติ

สามารถถือครองไดšภายใตšเงื่อนไขและขšอจำกัดที่เขšมงวดมากกวŠา 
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การพัฒนาโครงการที่อยูŠอาศัยในจังหวัดภูมิภาคมีสัดสŠวนเพ่ิมข้ึนจาก 57% ของการขอ

อนุญาตกŠอสรšางที่อยูŠอาศัยทั้งหมดในปŘ 2561 เปŨน 65% ในปŘ 2565 สŠวนใหญŠเปŨนโครงการบšาน

แนวราบ3 เนื่องจากยังมีพื้นที่วŠางอยูŠมาก และราคาที่ดินไมŠสูงมากนัก นอกจากนี้ ราคาเฉลี่ยตŠอพ้ืนที่

จัดวŠามีความคุšมคŠามากกวŠาคอนโดมิเนียมซึ่งมีตšนทุนการกŠอสรšางตŠอตารางเมตรสูงกวŠา ตลาดภูมิภาค

จึงตอบรับบšานแนวราบมากกวŠาคอนโดมิเนียม อยŠางไรก็ตาม ธุรกิจเติบโตไดšคŠอนขšางจำกัดเมื่อเทียบ

กับการพัฒนาโครงการในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เนื่องจากสถานการณŤเศรษฐกิจ รายไดš และ

กำลังซื้อในจังหวัดภูมิภาคสŠวนใหญŠขึ้นกับผลผลิตทางการเกษตรซึ่งมีความไมŠแนŠนอน จึงสŠงผลตŠอทิศ

ทางการพัฒนาโครงการในแตŠละชŠวงเวลา 

ปŦจจุบันที่อยูŠอาศัยหรือบšานเปŨนสิ่งสำคัญตŠอการดำเนินชีวิตของทุกคน การเลือกและตัดสินใจ

ซื้อที่อยูŠอาศัยจึงเปŨนเรื่องสำคัญนอกจากจะเปŨนปŦจจัยพ้ืนฐานที่จำเปŨนของชีวิตแลšวยังเปŨนเครื่องชี้วัด

คุณภาพของชีวิตฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจของประชาชนดšวยรวมถึงเปŨนการกระตุšนการออมและ

เปŨนการลงทุนในระยะยาวรูปแบบหนึ่งดังนั้นพฤติกรรมในการเลือกและตัดสินใจซื้อที่อยูŠอาศัยซึ่งเปŨน

ทรัพยŤสินที่มรีาคาสูงจึงตšองคำนึงถึงปŦจจัยหลายดšาน เชŠน การพิจาณาทำเลที่ตั้งบšานหรือโครงการ การ

เลือกโครงการและราคาที่เหมาะสม การเลือกตำแหนŠงที่ดินและแบบบšานเปŨนตšน 

ขอนแกŠน ปŦจจัยกระตุšนตลาดที่อยูŠอาศัย อาทิ ศูนยŤประชุมและแสดงสินคšานานาชาติ และ

โรงพยาบาลของมหาวิทยาลัยขอนแกŠน ทั้งยังมีแรงหนุนการเติบโตจากการพัฒนาระบบขนสŠงทั้งรถไฟ

ความเร็วสูง (ไทย-จีน) รถไฟทางคูŠเสšนทางกรุงเทพฯ - หนองคาย (เฟส 2 ขอนแกŠน-หนองคาย) และ

การเปŨนเมืองการศึกษา มีโรงเรียนและมหาวิทยาลัยที่มีชื่อเสียงหลายแหŠง ขอนแกŠนมีการพัฒนา

โครงการที่อยูŠอาศัยมากสุดเปŨนอันดับสองในภาคตะวันออกเฉียงเหนือรองจากนครราชสีมา สŠวนใหญŠ

เปŨนบšานแนวราบเพ่ือรองรับกลุŠม Real demand ที่มีกำลังซื้อสูง โดยเฉพาะกลุŠมบุคลากรทาง

การแพทยŤและเจšาของกิจการที่เขšามาทำธุรกิจในพ้ืนท่ี สŠวนคอนโดมิเนียมจะอยูŠในยŠานชุมชน เพ่ือ

รองรับอุปสงคŤจากสถานศึกษาและโรงพยาบาล รวมถึงกลุŠมคนทำงานท่ีมาจากตŠางถิ่น คาดวŠาจะมี

อุปทานที่อยูŠอาศยัใหมŠเขšาสูŠตลาดเพ่ิมขึ้นเฉลี่ย 2.3% ตŠอปŘ ขณะที่ยอดขายใหมŠจะเพ่ิมขึ้นเฉลี่ย 2.0% ตŠอปŘ 

อยŠางไรก็ตามการเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรและปลูกสรšางดšวยตนเอง เลือกแบบไหน ถือ

คำถามที่พบบŠอยของคนที่ตšองการมีบšานใหมŠเพราะท้ัง 2 แบบ ลšวนตอบโจทยŤทุกความตšองการไดš

อยŠางครอบคลุม ซึ่งก็อยูŠที่ความพึงพอใจของแตŠละคน หากตšองการใหšรูปแบบบšานออกมาสวยถูกใจ

ทุกตารางนิ้ว การเลือกสรšางบšานเองก็เห็นจะเปŨนสิ่งที่เหมาะสมมากกวŠา แตŠหากตšองการเขšาอยูŠไดšเลย 

เพียงแคŠทำสัญญาซื้อขาย รวมถึงมีสิ่งอำนวยความสะดวกตŠางๆ การเลือกซื้อการสรšางบšานใหมŠดšวย

ตัวเอง หรือ เลือกซื้ออสังหาริมทรัพยŤเพ่ือการอยูŠอาศัย ก็ถือเปŨนตัวเลือกที่เหมาะสม และเม่ือมาพรšอม

คุณสมบัติที่ดีแตกตŠางกันออกไปแบบนี้ ควรเลือกสรšางบšานใหมŠ หรือ ซื้อบšานจัดสรร ภายใตšการตัด

สิ้นใจนี้ผูšพัฒนาโครงการหรือผูšประกอบการรายใหมŠควรพิจารณาถึงปŦจจัยของการตัดสิ้นใจเลือก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ดšวยเหตุนี้เองทำใหšผูšวิจัยสนใจที่จะศึกษาถึงปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาดที่มีอิทธิพล

ตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน เพ่ือเสนอ

แนวทางแกŠผูšประกอบการเล็งเห็นถึงปŦจจัยที่สŠงผลตŠอการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภคอยŠางแทšจริง

เนื่องจากอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยŤเปŨนตลาดท่ีมีความสำคัญตŠอผลิตภัณฑŤมวลรวมในประเทศ มี

สภาพการแขŠงขันที่รุนแรง และเปŨนตัวชี้วัดเศรษฐกิจไดšวŠาอยูŠในภาวะใด ดังนั้นหากผูšประกอบการ

ทราบถึงปŦจจัยที่ผูšบริโภคคำนึงถึงแลšวไปประกอบกับแนวโนšมสภาวะเศรษฐกิจที่ไดšคาดการณŤไวšแลšว

นั้นก็จะสามารถนำไปวางแผนกลยุทธŤเพ่ือสรšางความไดšเปรียบในการแขŠงขันไดšอยŠางแนŠนอน   

 

1.2 วัตถุประสงคŤการวิจัย 

เพ่ือศึกษาปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠาง

ซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

1.3 ขอบเขตงานวิจัย 

งานวิจัยนี้ศึกษาเก่ียวกับปŦจจัยท่ีมีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อที่บšานจัดสรรหรือ

ปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน โดยใชšปŦจจัยสŠวนประสมทางการตลาด 7P ซึ่งประชากรที่ใชš

ในการศึกษางานวิจัยนี้คือกลุŠมผูšบริโภคที่ตšองการเลือกซื้อบšานจัดสรรหรือสรšางบšานใหมŠดšวยตัวเอง 

เพ่ือการอยูŠอาศัยและมีสŠวนรŠวมในการตัดสินใจซื้อท่ีอยูŠอาศัยในจังหวัดขอนแกŠน โดยทำการสำรวจ

ขšอมูลในเขตพ้ืนท่ี อำเภอเมือง จังหวัดขอนแกŠน มีระยะเวลาในการดำเนินการตั้งแตŠเดือนสิงหาคม 

2566 ถึงเดือนมีนาคม 2567 

 

1.4 ประโยชนŤที่คาดวŠาจะไดšรับ 

ผลของงานวิจัยในครั้งนี้จะเปŨนขšอมูลที่มีประโยชนŤในเชิงพาณิชยŤที่มุŠงเนšนเก่ียวกับการศึกษา

ปŦจจัยที่มีมีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจสรšางบšานใหมŠดšวยตัวเอง หรือ เลือกซื้ออสังหาริมทรัพยŤเพื่อการอยูŠ

อาศัยในเขตพ้ืนท่ี อำเภอเมือง จังหวัดขอนแกŠน ซึ่งประโยชนŤท่ีคาดวŠาจะไดšรับมีดังตŠอไปนี้ 

1.4.1 ผูšประกอบการสามารถทราบถึงปŦจจัยหรือความตšองการที่แทšจริงของผูšบริโภค และ

สามารถนำผลการวิจัยมาปรับใชšหรือเปŨนขšอมูลในการประกอบธุรกิจรับเหมากŠอสรšางบšานหรือ

อสังหาริมทรพัยŤในปŦจจุบันและอนาคตใหšเหมาะสมกับความตšองการของผูšบริโภค 

1.4.2 เพื่อที่จะไดšนำผลการวิจัยมาวางแผนกลยุทธŤในการแขŠงขันของผูšประกอบการรับเหมา

กŠอสรšางบšานหรืออสังหาริมทรัพยŤเพ่ีอสรšางความไดšเปรียบทางการแขŠงขันในการทำการตลาดในธุรกิจ

อสังหาริมทรพัยŤประเภทตŠางๆ  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.4.3 เพ่ือเปŨนประโยชนŤในการเปŨนฐานขšอมูลและตŠอยอดการทำวิจัยเกี่ยวกับปŦจจัยตาม

แนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšาง

ดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน ในอนาคตตŠอไป  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 
 

บทที่ 2 

 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวขšอง 
 

การศึกษางานวิจัยนี้จัดทำข้ึนเพื่อศึกษาปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ท่ีมีอิทธิพล

ตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน ซึ่งผูšวิจัยไดš

ทำการศึกษาภายในกรอบแนวคิด ทฤษฎีที่เปŨนพื้นฐานสำคัญ และงานวิจัยตŠางๆที่เก่ียวขšอง เพื่อใชš

เปŨนแนวทางในการศึกษางานวิจัย โดยมีหัวขšอดังนี้  

2.1 แนวคิด และทฤษฏีท่ีเก่ียวขšอง 

2.1.1 แนวคดิและความหมายเก่ียวกับพฤติกรรมผูšบริโภค 

2.1.2 แนวคดิที่เก่ียวกับความตšองการท่ีอยูŠอาศัย 

2.1.3 แนวคดิและทฤษฏีที่เก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค 

2.1.4 แนวคดิและทฤษฏีสŠวนประสมทางการตลาด 

2.1.5 แนวคดิดšานประชากรศาสตรŤ 

2.2 ภาพรวมของอุตสาหกรรมรับสรšางบšาน 

2.3 ปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อท่ีอยูŠอาศัย 

2.4 การประยุกตŤใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ 

2.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวขšอง 

2.6 สรุปผลการทบทวนวรรณกรรม 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวขšอง 

2.1.1 แนวคิดและความหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมผูšบริโภค 

 ตามพระราชบัญญัติคุšมครองผูšบริโภค พ.ศ.2522 ผูšบริโภค หมายความวŠา ผูšซื้อหรือผูš

ไดšรับบริการจากผูšประกอบธุรกิจ หรือผูšซึ่งไดšรับการเสนอหรือชักชวนจากผูšประกอบธุรกิจเพ่ือใหšซื้อ

สินคšาหรือรับบริการ และหมายความรวมถึงผูšใชšสินคšาหรือผูšไดšรับบริการจากผูšประกอบธุรกิจโดยชอบ

แมšมิไดšเปŨนผูšเสียคŠาตอบแทนก็ตาม 

 ศิริวรรณ เสรีรัตนŤ และคณะ (2546) ไดšใหšความหมายของพฤติกรรมผูšบริโภค 

หมายถึง พฤติกรรมที่ผูšบริโภคทำการคšนหา/การคิด/การซื้อ/การใชš/การประเมินผล ในสินคšาและ

บริการ ซึ่งคาดวŠาจะตอบสนองความตšองการ หรือเปŨนขั้นตอนซึ่งเก่ียวกับความคิดประสบการณŤ การ

ซื้อ การใชšสินคšาและบริการของผูšบริโภคเพ่ือตอบสนองความตšองการและความพึงพอใจ หรือหมายถึง

การศึกษาถึงการตัดสินใจและการกระทำของผูšบริโภคที่เกี่ยวขšองกับการซื้อและการใชšสินคšา ซึ่งกลŠาว

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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โดยสรุป ในงานวิจัยนี้ จะศึกษาภายใตšกรอบความหมายของพฤติกรรมของผูšบริโภค คือ กระบวนการ

ในการหาขšอมูล ประมวลผลขšอมูล จนเกิดการตัดสินใจซื้อ และประเมินผลการตัดสินใจโดยในการ

ตัดสินใจอาจมีสิ่งเรšาหรือสิ่งกระตุšน (Stimulus) ซึ่งอาจเกิดข้ึนเองภายใน (Inside Stimulus) และสิ่ง

กระตุšนจากภายนอก (Outside Stimulus) โดยสิ่งกระตุšนที่ผูšวิจัยสนใจศึกษาในงานวิจัยครั้ง นี้เปŨนสิ่ง

กระตุšนทางการตลาด (Marketing Stimulus) ซึ่งเปŨนสิ่งกระตุšนที่ผูšผลิตหรอืผูšขายสามารถควบคมุและ

ตšองจัดใหšมี เปŨนสิ่งกระตุšนที่เก่ียวขšองกับสŠวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 ดังน้ันการประกอบธุรกิจนั้น จำเปŨนที่จะตšองศึกษาและทาความเขšาใจเก่ียวกับ

พฤติกรรมของผูšบริโภค และปŦจจัยที่มีผลกระทบตŠอการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค เพื่อใหšสามารถผลิต

สินคšาหรือบริการไดšตรงกับความตšองการและความพึงพอใจของผูšบริโภค นำไปสูŠการจูงใจใหšเกิดการ

ตัดสินใจซื้อ ตลอดจนสามารถนาไปปรับปรุงและพัฒนาสินคšาหรือบริการเดิมใหšดียิ่งขึ้นเกิดเปŨนขšอ

ไดšเปรียบในการแขŠงขันไดšอีกดšวย 

2.1.2 แนวคิดที่เกี่ยวกับความตšองการที่อยูŠอาศัย 

จากทฤษฎีลำดับขั้นความตšองการของมาสโลวŤ (Maslow’s hierarchy of needs) 

แสดงใหšเห็นความตšองการของมนุษยŤทุกคน ท่ีจะมีความตšองการในดšานตŠางๆเริ่มตั้งแตŠระดับเบื้องตšน

คือปŦจจัยสี่อันไดšแกŠ อาหาร เครื่องนุŠงหŠม ที่อยูŠอาศัย และยารักษาโรค และมีความตšองการเพ่ิมมากขึ้น 

มากขึ้นเรื่อยๆเมื่อความตšองการในระดับเดิมไดšรับการเติมเต็มแลšว ซึ่งแสดงวŠา มนุษยŤทุกคน ยŠอมมี

ความตšองการที่อยูŠอาศัย ซึ่งเปŨนสŠวนหนึ่งของปŦจจัยพื้นฐาน และพยายามท่ีจะผลักดันตนเองใหšมีที่อยูŠ 

อาศัย เปŨนของตนเองใหšไดšในท่ีสุด ดังแสดงในภาพที่ 2.1 
 

 

รูปท่ี 2.1 ทฤษฎีลำดับขั้นความตšองการของมาสโลวŤ 

ที่อยูŠอาศัยน้ัน สามารถมีไดšถึง 2 บทบาท คือ เปŨนสินคšาเพ่ือการบริโภค (Consumer 

Product) และ สินคšาเพื่อการลงทุน (Investment Product) คือ สามารถใชšอยูŠอาศัยไดš และยัง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สามารถคาดหวังท่ีจะไดšรับผลตอบแทนเมื่อระยะเวลาผŠานไป แลšวสามารถขายในราคาที่สูงขึ้นไดšดšวย 

เนื่องจากเปŨนทรัพยŤสินที่มีอายุยาวนาน มีความคงทนถาวรสามารถถือครองไดšเปŨนระยะเวลานาน 

บางครั้งอาจมีอายุไดšถึงหลายรุŠน 

2.1.3 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค 

  2.1.3.1 แบบจำลองพฤติกรรมผูšบริโภ (Consumer behavior model) แบบจำลอง

พฤติกรรมผูšบริโภค คือแบบจำลองที่แสดงถึงแรงจูงใจที่ทำใหšเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑŤ ซึ่ง

กระบวนการจะเริ่มจากการเกิดสิ่งกระตุšน (Stimulus) เขšามาในความรูšสึกนึกคิดของผูšบริโภค 

(Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลŠองดำที่ผูšผลิตหรือผูšขายไมŠสามารถคาดคะเนไดš เมื่อ

ผูšบริโภคไดšรับอิทธิพลจากสิ่งกระตุšนนั้นและเกิดความตšองการ จึงจะนำไปสูŠการตอบสนองของ

ผูšบริโภค (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค (Buyer’spurchase decision) ดัง

แสดงในภาพที่ 2.2 

 

รูปท่ี 2.2 แบบจาลองพฤติกรรมผูšบริโภค 

ที่มา: Kotler & Armstrong (2012) 

 

 

2.1.3.1.1 สิ่งกระตุšน (Stimulus) สิ่งกระตุšนอาจเกิดข้ึนเองจากสิ่งกระตุšนภายในหรือ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากสิ่งกระตุšนภายนอกซึ่งโดยทั่วไปแลšวการทำการตลาดจะมุŠงเนšนสิ่งกระตุšนภายนอกมากกวŠา

เนื่องจากเปŨนปŦจจัยที่สามารถควบคุมไดšและนำเสนอสิ่งกระตุšนภายนอกเพื่อจูงใจใหšผูšบริโภคเกิดความ

ตšองการซื้ผลิตภัณฑŤสิ่งกระตุšนภายนอกประกอบดšวย 2 สŠวน คือ 

1. ส่ิงกระตุšนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปŨนสิ่งกระตุšนที่นักการตลาด

สามารถควบคุมและจัดใหšมี ข้ึนไดš เปŨนสิ่งกระตุšนที่ เก่ียวขšองกับสŠวนประสมทางการตลาด ซึ่ง

ประกอบดšวย 

  - สิ่งกระตุšนทางผลิตภัณฑŤ (Product) เชŠน คุณภาพผลิตภัณฑŤที่ดี การออกแบบที่

สวยงามเพ่ือกระตุšนความตšองการ เปŨนตšน 

  - สิ่งกระตุšนดšานราคา (Price) เชŠน การกำหนดราคาสินคšาใหšเหมาะสมกับผลิตภัณฑŤ 

  - สิ่งกระตุšนดšานการจัดจำหนŠาย (Place or distribution) เชŠน การจัดจำหนŠาย

ผลิตภัณฑŤสามารถเขšาถึงผูšบริโภคไดšอยŠางทั่วถึง 

  - สิ่งกระตุšนดšานการสŠงเสริมการตลาด (Promotion) เชŠน การโฆษณาสม่ำเสมอการ

แนะนำของพนักงานขายที่นŠาสนใจ เปŨนตšน 

  - สิ่ งกระตุš นดš านบุคคล  (People) เชŠ น  ความนŠ าเชื่ อ ถือของพนั กงานขาย 

ความสัมพันธŤอันดีระหวŠางพนักงานขายกับลูกคšา เปŨนตšน 

  - สิ่งกระตุšนดšานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เชŠน บรรยากาศการ

ขายที่ผŠอนคลาย การเจรจาตŠอรองสินคšาอยŠางสุภาพ เปŨนกันเอง ความรวดเร็วใน การใหšบริการ ความ

เปŨนมอือาชีพของบริษัท เปŨนตšน 

  - สิ่งกระตุšนดšานกระบวนการ (Process) เชŠน กระบวนการทำงานที่ถูกตšอง รวดเร็ว 

เปŨนตšน 

  2. สิ่งกระตุšนอื่นๆ (Other Stimulus) เปŨนสิ่งกระตุšนท่ีอยูŠนอกเหนือการควบคุม 

ซึ่งไดšแกŠ 

  - สิ่งกระตุšนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชŠนภาวะเศรษฐกิจรายไดšของผูšบริโภคเปŨนตšน 

  - สิ่งกระตุšนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชŠน กฎหมายการเพ่ิม

หรือลดภาษีสินคšา เปŨนตšน 

  - สิ่งกระตุšนทางวัฒนธรรม (Culture) เชŠน เทศกาลตŠางๆ มีผลกระตุšนใหšผูšบริโภค

เกิดความตšองการซื้อสินคšาตามเทศกาล เปŨนตšน 

  - สิ่งกระตุšนทางเทคโนโลยี (Technology) เชŠน เทคโนโลยี ใหมŠในการติดตŠอสื่อสาร

ผŠานทางสังคมออนไลนŤ เปŨนตšน 

 

2.1.3.1.2 ความรูšสึกนึกคิดของผูšซื้อ (Buyer’s black box) ความรูšสึกนกึคิดเปรียบ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เสมือนกลŠองดำที่ผูšผลิตหรือผูšขายไมŠอาจทราบไดšถึงความรูšสึกนึกคิดของผูšซื้อ ซึ่งไดšรับอิทธิพลจาก 2 

สŠวน คือ ลักษณะของผูšซื้อ และกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูšซื้อ 

  1. ลักษณะของผูšซื้อ (Buyer’s characteristics) ซึ่งไดšรับอิทธิพลมาจากปŦจจัยตŠางๆ 

ไดšแกŠ ปŦจจัยทางดšานวัฒนธรรม ปŦจจัยทางดšานสังคม ปŦจจัยสŠวนบุคคลและปŦจจัยทางจิตวิทยา 

  2. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูšซื้อ (Buyer Decision Process) ซึ่งประกอบดšวย 

5 ขั้นตอน ซึ่งจะไดšอธิบายในหัวขšอตŠอไป 

 2.1.3.2 แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค การตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค 

ประกอบดšวยกระบวนการในการตัดสินใจอยูŠ 5 ขั้นตอน อันไดšแกŠ การรับรูšปŦญหา การคšนหาขšอมูล 

การประเมินทางเลือก การซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ ดังแสดงในภาพท่ี 2.3 

 

 

รูปที่ 2.3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

ที่มา: Hanna & Wozniak (2001) 

  1. การรับรูšปŦญหา (Problem Recognition) เปŨนสภาวะท่ีผูšบริโภครับรูšถึงความ

ตšองการที่จะไดšสินคšาหรือบริการหนึ่งๆ ซึ่งอาจเกิดจากสิ่งเรšาภายใน เชŠน ความหิว ความกระหาย 

หรือสิ่งเรšาภายนอก เชŠน โฆษณาเปŨนตšน (Sheth & Mittal, 2004) 

  2. การคšนหาขšอมูล (Information Search) เปŨนสภาวะที่ผูšบริโภคเริ่มการคšนควšา

ขšอมูลของผลิตภัณฑŤ หรือ บริการที่ตšองการภายหลังจากรับรูšถึงปŦญหาแลšว โดยการคšนหาขšอมูลจะ

มากหรือนšอยของผูšบริโภคขึ้นกับระดับของความเก่ียวพัน (Involvement) โดยปŦจจัยที่สŠงผลตŠอระดับ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ของความเกี่ยวพันขึ้นกับหลากหลายปŦจจัยดšวยกัน ซึ่งสามารถแบŠงประเภทของแหลŠงขšอมูลออกไดšเปŨน 

2 ประเภท ไดšแกŠ แหลŠงขšอมูลภายใน (Internal) และแหลŠงขšอมูลภายนอก (External) 

   - แหลŠงขšอมูลภายใน คือกระบวนการทางดšานจิตใจของผูšบริโภคเองที่จะ

เรียกขšอมูลตŠางๆจากความทรงจาทั้งในดšานที่ดีและไมŠดี เชŠน ประสบการณŤตŠอสินคšา บริการหรือ

พนักงานขายสินคšา โฆษณาที่ไดšรับ หรือประสบการณŤจากคนใกลšชิด เปŨนตšน (Hanna & Wozniak, 

2001) 

   - แหลŠงขšอมูลภายนอก คือกระบวนการในการคšนหาขšอมูลเพิ่มเติมเมื่อ

ขšอมูลภายในมีไมŠเพียงพอ โดยมาจากการหาขšอมูลจากสิ่งรอบตัวตŠางๆ เชŠน แหลŠงขšอมูลสาธารณะสื่อ 

การเปรยีบเทียบสินคšา และจากบุคคลใกลšชิด เปŨนตšน (Hanna & Wozniak, 2001) 

  3. การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) เปŨนขั้นตอนท่ีผูšบริโภคจะเริ่ม

ทาการประเมินทางเลือกตŠางๆที่ม ีภายหลังจากไดšรับขšอมูลอยŠางเพียงพอแลšว โดยทาการเปรียบเทียบ

คุณสมบัติของแตŠละทางเลือกที่มี เพ่ือตัดสินใจทางเลือกที่เหมาะสมที่สุด โดยใชšเกณฑŤในการพิจารณา

คุณสมบัติดšานตŠางๆซึ่งจะแตกตŠางกันไปตามคุณลักษณะของผูšบริโภคแตŠละราย อีกทั้งยังสามารถ

เปลี่ยนแปลงไปไดšเมื่อเวลาผŠานไปดšวย (Hanna & Wozniak, 2001) โดยกระบวนการเปรียบเทียบ 

อาจประกอบไปดšวย คุณสมบัติผลิตภัณฑŤหรือบรกิารดšานใดดšานหนึ่งท่ีอาจตอบสนองตŠอความตšองการ

ไดš ความเชื่อถือและทัศนคติในตราสินคšา เปŨนตšน 

  4. การซื้อ (Purchasing) ภายหลังจากการเปรียบเทียบและประเมินทางเลือกตŠางๆ 

จนไดšทางเลือกที่เหมาะสมที่สุดแลšวนั้น การซื้อ จะเปŨนขั้นตอนตŠอไป โดยสามารถแบŠงออกมาไดšเปŨน

สามขั้นตอนยŠอยๆดšวยกัน ไดšแกŠ การรับทราบถึงทางเลือกท่ีดีที่สุดคือทางเลือกใด การสรšางความตั้งใจ

ในการซื้อสินคšาหรือบริการนั้นๆ และการทาใหšกระบวนการซื้อเสร็จสมบูรณŤ คือการไดšกรรมสิทธิ์ใน

สินคšาหรือบริการจากผูšขาย ซึ่งจะมีการตัดสินใจยŠอยๆลงไปอีก เชŠน จังหวะเวลา ปริมาณการซื้อ ชŠอง

ทางการซื้อ และวิธีการชาระเงินตŠางๆ เชŠน จากหšางสรรพสินคšา ชาระเงินโดยเงินสด บัตรเครดิต หรือ

การผŠอนชาระ เปŨนตšน (Sheth & Mittal, 2004) 

  5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากเลือกซื้อผลิตภัณฑŤ

แลšว ผูšบริโภคจะเกิดลักษณะที่เรียกวŠา Post-cognitive dissonance เปŨนสภาวะของความไมŠสบายใจ

ท่ีเกิดจากการเลือกผลิตภัณฑŤของตัวเองความรูšสึกนี้จะข้ึนอยูŠกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑŤและความ

คาดหวังของผูšบริโภคถšาผลิตภัณฑŤมีคุณสมบัติตามที่คาดหวังก็จะเกิดผลในทางบวก ในขณะเดียวกัน

ถšาผลิตภัณฑŤมีคุณสมบัติไมŠตรงตามความคาดหวังก็จะเกิดในทางลบ นั่นคือผูšบริโภคไมŠพอใจและมี

แนวโนšมที่จะไมŠซื้อผลิตภัณฑŤตัวเดิมอีกทำใหšไมŠเกิดการซื้อซšา ซึ่งผูšบริโภค จะใชšประสบการณŤที่ไดšรับ

จากการซื้อ มาประเมินประกอบการตัดสินใจซื้อซšาในอนาคต การแนะนำผูšอ่ืนใหšมาใชšสินคšา เกิดความ

ภักดีในตราสินคšา หรือการรšองเรียนในความไมŠพึงพอใจตŠอสินคšาหรือบริการ เปŨนตšน (Hanna & 

Wozniak, 2001) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.1.4 แนวคิดและทฤษฏีสŠวนประสมทางการตลาด 

  สŠวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 7Ps) เปŨนเครื่องมือที่ประกอบดšวย

ส่ิงตŠาง ๆ ดังตŠอไปนี้ 

 

 

 

รูปท่ี 2.4 สŠวนประสมทางการตลาด 

ที่มา : www.smartdraw.com (กันยายน 2557) 

  2.1.4.1 ผลิตภัณฑŤ หมายถึง ส่ิงท่ีถูกนำเสนอโดยผูšประกอบการ เพ่ือตอบสนองความ

จำเปŨนหรือความตšองการของผูšบริโภคใหšเกิดความพึงพอใจ ซึ่งผลิตภัณฑŤนั้นอาจจะ เปŨนสินคšาบริการ 

สถานท่ี บุคคลหรือความคิดก็ไดš (Etzel, Walker, Stanton, 2001) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  2.1.4.2 ราคา หมายถึง จำนวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆที่ผูšบริโภคตšองจŠาย หรือเสียไปเพ่ือใหš

ไดšผลิตภัณฑŤมา โดยผูšบริโภคจะเปรียบเทียบระหวŠางคุณคŠา (Value) ของผลิตภัณฑŤนั้นๆ กับราคา 

(Price) ท่ีถูกตั้งเอาไวšของผลิตภัณฑŤนั้น ถšาผูšบริโภคคิดวŠาคุณคŠาสูงกวŠาราคา ผูšบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 

(Etzel, Walker, Stanton, 2001) ทาใหšการกลยุทธŤดšานราคา ตšองคานึงถึงปŦจจัยตŠางๆ ไดšแกŠ 

  (1) คุณคŠาท่ีรับรูš (Perceived Value) ในสายตาของผูšบริโภค ซึ่งตšองวŠา มีการ

ยอมรับในคณุคŠาของผลิตภัณฑŤของผูšบริโภคสูงกวŠาราคาผลิตภัณฑŤหรือไมŠดšวย 

  (2) ตšนทุนสินคšาและคŠาใชšจŠายที่เก่ียวขšองของผลิตภัณฑŤ 

  (3) การแขŠงขันกับคูŠแขŠงประเภทตŠางๆ 

  (4) ปŦจจัยอ่ืน ๆที่เก่ียวขšอง 

  2.1.4.3 สถานท่ี หรือชŠองทางจัดจำหนŠาย หมายถึง ชŠองทางการวางจำหนŠาย

ผลิตภัณฑŤของบริษัท ซึ่งรวมไปถึงกิจกรรมการกระจายสินคšา กิจกรรมท่ีใชšเพ่ือเคลื่อนยšายผลิตภัณฑŤ

และบริการจากบริษัทไปยังสถานที่นำผลิตภัณฑŤออกสูŠตลาดเปŜาหมาย ประกอบไปดšวย การขนสŠง

ระบบคลังสินคšา และการเก็บรักษาสินคšาคงคลัง การจัดจาหนŠาย ดังนี้ 

  (1) ชŠองทางการจัดจำหนŠาย (Distribution Channel) หมายถึง กลุŠมบุคคลหรือ

บริษัทที่มีความเก่ียวขšองกับกิจกรรมเคลื่อนยšายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑŤ หรือเปŨนสŠวนหนึ่ งใน

กระบวนการเคลื่อนยšายผลิตภัณฑŤจากผูšผลิตไปยังผูšบริโภค (Etzel, Walker, Stanton, 2001) ซึ่ง

อาจจะใชšชŠองทางตรง (Direct Channel) จากผูšผลิต ไปยังผูšบริโภค หรือใชšชŠองทางอšอม (Indirect 

Channel) จากผูšผลิต ผŠานคนกลางไปยังผูšบริโภค 

  (2) การกระจายสินคšา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคšาสูŠตลาดหมายถึง 

กิจกรรมที่เก่ียวขšองกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผนและการควบคุมการเคลื่อนยšายวัตถุดิบ 

ปŦจจัยการผลิต และสินคšาสำเร็จรูป จากจุดเริ่มตšนไปยังจุดสุดทšายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความ

ตšองการของผูšบริโภคโดยมุŠ งหวังกาไร (Kotler & Armstrong. 2012) หรือหมายถึงกิจกรรมที่

เก่ียวขšองกับ การเคลื่อนยšายตัวผลิตภัณฑŤจากผูšผลิตไปยังผูšบริโภค ก็ไดšเชŠนกัน 

  2.1.4.4 การสŠงเสริมการตลาด หมายถึง เครื่องมือ ที่ใชšในการเสริมสรšางความพึง

พอใจตŠอผลิตภัณฑŤ โดยจูงใจใหšเกิดความตšองการ และคาดหวังวŠาจะมีอิทธิพลตŠอความรูšสึก ความเชื่อ

และพฤติกรรมการซื้อ (Etzel, Walker, Stanton, 2001) หรืออาจเปŨนการสื่อสารเก่ียวกับขšอมูล

ระหวŠางผูšขายกับผูšซื้อ เพื่อเสริมสรšางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยการสื่อสารอาจใชšคน เชŠน

พนักงานขาย ทาการขาย และการติดตŠอสื่อสารโดยไมŠใชšคน เชŠน ขŠาวสารตŠางๆ เปŨนตšน โดยแตŠละครั้ง 

ก็อาจมีการใชšเพียงหนึ่งเครื่องมือหรือมากกวŠาหนึ่งเครื่องมือพรšอมกันก็ไดš ซึ่งตšองพิจารณาถึงความ

เหมาะสมของเครื่องมอืแตŠละชนิดกับผูšบริโภค ผลิตภัณฑŤ คูŠแขŠงขัน เพ่ือใหšสามารถบรรลุจุดมุŠงหมายท่ี 

ตšองการไดš  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  2.1.4.5 บุคคล หมายถึง บุคคลทุกคน ที่มีสŠวนรŠวมในกระบวนการทั้งหมด ซึ่งรวมไป

ถึงพนักงานของบริษัท ลูกจšางชั่วคราว และลูกคšารายอ่ืนที่มาใชšบริการดšวย ซึ่งเปŨนปŦจจัยหนึ่งที่

สามารถสรšางความแตกตŠางใหšกับผลิตภัณฑŤของบริษัทไดš โดยอาจมาจาก ความรูšความสามารถและ

ความนŠาเชื่อถือของบุคคล ที่มีสŠวนในการตัดสินใจเลือกซื้อไมŠวŠาจะเปŨน ความสามารถในการใหš

คำแนะนำ ความริเริ่มสรšางสรรคŤ การแกšไขปŦญหาตŠางๆใหšแกŠลูกคšา รวมถึงความสัมพันธŤระหวŠาง

เจšาหนšาที่ขององคŤกรกับผูšซื้อที่อยูŠอาศัย เปŨนตšน 

  2.1.4.6 ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดลšอมที่ปรากฏใหšแกŠผูšบริโภคเห็น

ไมŠวŠาจะเปŨนสถานที่ซื้อขายผลิตภัณฑŤ หรือสถานที่ อ่ืนๆที่เกิดปฏิสัมพันธŤระหวŠางบริษัทกับผูšซื้อ

ผลิตภัณฑŤ โดยสิ่งที่ปรากฏแกŠผูšซื้อที่อยูŠอาศัย อาจไดšแกŠ โทนสี บรรยากาศ การจัดแสดง การแตŠงกาย

ของพนักงาน ลักษณะการเจรจา ความสุภาพของพนักงาน ความรวดเร็วในการใหšบริการ การ

บริหารงานอยŠางมืออาชีพของบริษัท เปŨนตšน 

  2.1.4.7 กระบวนการ หมายถึง ขั้นตอนหรือกระบวนการตŠางๆในการใหšบริการรวม

ไปถึงวิธีการทางานและการนาเสนอผลิตภัณฑŤใหšแกŠลูกคšา เชŠน การทางานที่ชัดเจน รวดเร็ว และ

ถูกตšอง จนสามารถสรšางความประทับใจ และเกิดความภักดีในสินคšา เปŨนตšน 

 

 2.1.5 แนวคิดดšานประชากรศาสตรŤ 

เฮาเซอรŤและดันแคน ไดšใหšคาจากัดความของคาวŠาประชากรศาสตรŤ (Demography) ไวšวŠา “คือ 

การศึกษาเชิงปริมาณเก่ียวกับประชากร โดยศึกษาถึงขนาด (Size) การกระจาย (Distribution) และ

องคŤประกอบของประชากร (Composition) ศึกษาถึงการเปลี่ยนแปลงและองคŤประกอบของการ

เปลี่ยนแปลงไดšแกŠ การเกิด การตาย การยšายถ่ิน และการเปลี่ยนแปลงฐานะทางสังคม” ดังอšางอิงใน

นิพนธŤ เทพวัลยŤ (2523) ซึ่งปŦจจัยทางประชากรศาสตรŤที่สำคัญประกอบดšวยปŦจจัยตŠางๆ ดังน้ี 

  2.1.5.1. อายุ เปŨนคุณลักษณะทางประชากรศาสตรŤหนึ่งที่สำคัญ พฤติกรรมการ

ตัดสินใจตŠางๆ มักจะมีการเปลี่ยนแปลงไปตามระยะเวลาของการมีชีวิตอยูŠหรือตามวัยของบุคคล เปŨน

ลักษณะประจาตัวบุคคลที่สำคัญมากในการศึกษาและวิเคราะหŤทางประชากรศาสตรŤ โดยอายุจะแสดง

ถึงวัยวุฒิของบุคคล และเปŨนเครื่องบŠงชี้ถึงความสามารถในการทำความเขšาใจในเนื้อหาและขŠาวสาร

รวมถึงการรับรูšตŠางๆ ไดšมากนšอยตŠางกัน และยังเปŨนเครื่องบŠงชี้ถึงความสนใจในประเด็นตŠางๆ อีกทั้ง

ยังสามารถชี้ใหšเห็นอารมณŤที่แตกตŠางกันออกไปในกลุŠมคนที่มีวัยตŠางกันอันเนื่องจากระบวนการคิด

และตัดสินใจที่ผŠานการกลั่นกรองจากประสบการณŤของชŠวงวัยท่ีจะสŠงผลตŠอกระบวนการคิดและการ

ควบคุมทางอารมณŤของแตŠละชŠวงอายุของบุคคล 

  2.1.5.2 เพศ เปŨนลักษณะทางประชากรที่บุคคลไดšรับมาแตŠกำเนิดในประชากรกลุŠม

ใดๆก็ตามจะประกอบดšวยประชากรเพศชาย (Male) และ ประชากรเพศหญิง (Female) เปŨน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สถานภาพที่มีมาแตŠกำเนิดของบุคคล เมื่อเปŨนสมาชิกของกลุŠม เพศจะเปŨนตัวกำหนดบทบาทหนšาที่

ของบุคคลตลอดจนพัฒนาการตŠางๆ ในแตŠละชŠวงวัยก็มีความแตกตŠางกันดšวย 

  2.1.5.3 การศึกษา หมายถึง ระดับการศึกษาที่ไดšรับจากการเขšารับการศึกษาภายใน

สถาบันการศึกษา และการศึกษาที่ไดšรับจากประสบการณŤในชŠวงตŠางๆของชีวิต ซึ่งจะบอกถึง

ความสามารถในการเลือกรับขŠาวสาร ระดับความรูš ความคิด ตลอดจนความเขšาใจในสิ่งตŠางๆ ท่ีจะ

แตกตŠางกันออกไปตามระดับการศึกษา และยังทำใหšเกิดความแตกตŠางทางทัศนคติ และคŠานิยมตŠางๆ

อีกดšวย 

  2.1.5.4 สถานะทางเศรษฐกิจและสังคมหมายถึง อาชีพ รายไดš ศาสนา รวมไปถึง

สถานภาพสมรส โดยสถานะทางเศรษฐกิจและสังคมที่แตกตŠางกันน้ัน อาจทำใหšเกิดความสนใจและ

การรบัรูšขŠาวสารตŠางๆ มีความแตกตŠางกัน และยังสŠงผลตŠอพฤติกรรมการตัดสินใจที่แตกตŠางกันดšวย 

  2.1.5.5 สถานภาพสมรส หมายถึง สถานะทางครอบครัวซึ่งอาจแบŠงออกไดšเปŨน คน

โสด สมรส หมšายหยŠา หรือแยกกันอยูŠ ซึ่งสถานภาพสมรสของแตŠละบุคคลจะสามารถบŠงบอกถึงความ

มีอิสระในการตัดสินใจและอิทธิพลตŠอกระบวนการคิดการวิเคราะหŤที่แตกตŠางกัน  

   

2.2 ภาพรวมของอุตสาหกรรมรับสรšางบšาน 

 2.2.1 วิเคราะหŤภาพรวมธุรกิจรับสรšางบšาน 

  นายโอฬาร จันทรŤภูŠ นายกสมาคมธุรกิจรับสรšางบšาน หรือ HBA กลŠาววŠา โดยปกติ 

สมาคมธุรกิจรับสรšางบšานจะมีการจัดกิจกรรมงานรับสรšางบšานครั้งใหญŠปŘละ 2 ครั้ง คือ ‘งานรับสรšาง

บšานและวัสดุ Focus’ ในชŠวงตšนปŘ และ ‘งานรับสรšางบšานและวัสดุ Expo’ ในชŠวงปลายปŘ ทั้งนี้  

สำหรับภาพรวมของการจัดงาน ‘รับสรšางบšานและวัสดุ Focus 2023 : สรšางบšานที่ใชŠ ในสไตลŤที่ชอบ’ 

ในระหวŠางวันที่ 8 – 12 มีนาคมท่ีผŠานมา ณ อิมแพ็ค ฮอลลŤ 6 เมืองทองธานี ไดšรับผลตอบรับที่ดี

เหมือนดังเชŠนการจัดงานรับสรšางบšานและวัสดุ Focus ทุกครั้งที่ผŠานมา โดยการจัดงานในครั้งนี้ มี

สมาชิกทั้งที่เปŨนบริษัทรับสรšางบšานในกรุงเทพฯ-ปริมณฑล และตŠางจังหวัดรŠวมแสดงสินคšาในงานกวŠา 

32 บริษัท มีแบบบšานใหšเลือกกวŠา 1,000 แบบ ระดับราคา ตั้งแตŠ 1 – 100 ลšานบาท และมีผูšเขšารŠวม

ชมงาน 5,540 คน ขณะที่มียอดจองรับสรšางบšานรวม 171 หลัง เพิ่มข้ึนจาก 15% จาก ‘งานรับสรšาง

บšานและวัสดุ Focus 2022’ โดยคิดเปŨนมูลคŠารวมกวŠา 1,589 ลšานบาท ท้ังนี้ จากภาพรวมขšอมูลการ

จองสรšางบšานภายในงานพบวŠาบšานระดับราคา  5-10 ลšานบาท มียอดจองสูงที่สุด จำนวน 70 หลัง 

คิดเปŨนสัดสŠวน 41% ของยอดจองทั้งหมด รองลงมาไดšแกŠ บšานระดับราคา  2.5-5 ลšานบาท ซึ่งมียอด

จองจำนวน 58 หลัง คิดเปŨนสัดสŠวน 34% ถัดมาเปŨนบšานระดับราคา  10-20 ลšานบาท ซึ่งมียอดจอง

จำนวน 28 หลัง คิดเปŨนสัดสŠวน 16% และบšานระดับราคา  20 ลšานบาทข้ึนไป ซึ่งมียอดจองจำนวน 

10 หลัง คิดเปŨนสัดสŠวน 6% ตามลำดับ ขณะท่ีบšานระดับราคาต่ำกวŠา  2.5 ลšานบาท มียอดจองนšอย

ท่ีสุด จำนวน 5 หลัง คิดเปŨนสัดสŠวนเพียง 3% จากขšอมูลของการจองสรšางบšานภายในงานครั้งนี้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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พบวŠาบšานในระดับราคา 2.5-10 ลšานบาท มียอดจองรวม 128 หลัง คิดเปŨนสัดสŠวนมากถึง 75% ของ

การจองปลูกสรšางบšานภายในงาน ซึ่งสำหรับลูกคšาที่สรšางบšานในระดับราคาดังกลŠาว สŠวนใหญŠจะใชšวิธี

ขอสินเชื่อจากทางธนาคาร ตŠางจากกลุŠมลูกคšาที่สรšางบšานในราคา 10 ลšานบาทขึ้นไป ซึ่งสŠวนใหญŠจะ

ใชšเงินสด ท้ังนี้ จากขšอมูลการจองรับสรšางบšานดังกลŠาวสะทšอนใหšเห็นวŠา เศรษฐกิจมีภาวะดีขึ้น คนที่มี

ฐานะปานกลางซึ่งเปŨนคนกลุŠมใหญŠของประเทศมีกำลังซื้อที่ดีขึ้น และปŦจจุบันธนาคารก็ไดšผŠอนคลาย

ความเขšมงวดในการปลŠอยสินเชื่อลง ทำใหšผูšบริโภคในกลุŠมนี้เขšาถึงสินเชื่อไดšงŠายข้ึน สŠงผลใหšยอดจอง

รับสรšางบšานในระดับราคา 2.5-10 ลšานบาทเพิ่มสูงขึ้นตามไปดšวย” นายโอฬาร กลŠาว 

 

 

รูปท่ี 2.5 ระดับราคาบšานยอดจองสูงสุด 

ที่มา : สมาคมุรกิจรับสรšางบšาน (2566) 

 

  นายโอฬาร ยังอธิบายเพิ่มเติมถึงสาเหตุที่ทำใหšยอดจองสรšางบšานระดับราคาต่ำกวŠา  

2.5 ลšานบาทในการจัดงานครั้งนี้มีเพียง 5 หลัง คิดเปŨนสัดสŠวนเพียง 3% วŠา ดšวยราคาที่ดินที่พุŠงสูงข้ึน

และราคาคŠากŠอสรšางบšานที่สูงขึ้น ซึ่งในการปลูกสรšางบšาน ผูšบริโภคสŠวนใหญŠจะเลือกแบบบšานที่มี

ขนาดพ้ืนท่ีใชšสอย 150 ตารางเมตรข้ึนไป ที่โดยมาตรฐานการรับสรšางบšานในขนาดดังกลŠาว ราคาจะ

ไมŠต่ำกวŠา 2.5 ลšานบาทอยูŠแลšว จึงทำใหšยอดจองสรšางบšานระดับราคาต่ำกวŠา  2.5 ลšานบาทภายใน

งานนšอยลงตามไปดšวย 

  นายโอฬาร ยังใหšขšอมูลเพ่ิมเติมเก่ียวกับผูšเขšารŠวมชมงานครั้งนี้อีกวŠาสำหรบัผูšเขšารŠวม

ชมงานทั้งหมด 5,540 คน ในจำนวนนี้แบŠงเปŨนคนกรุงเทพฯ-ปริมณฑลในสัดสŠวนประมาณ 80% และ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เปŨนคนตŠางจังหวัด 20% เน่ืองการจัดงานครั้งนี้มีสมาชิกที่เปŨนบริษัทรับสรšางบšานในตŠางจังหวัดมารŠวม

ออกบูธมากข้ึน จำนวน 5-10 ราย และในอนาคตก็มีแนวโนšมวŠาทั้งสมาชิกและผูšเขšารŠวมชมงานจาก

ตŠางจังหวัดจะมารŠวมงานเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งสำหรับในสŠวนของสมาชิกบริษัทรับสรšางบšานในตŠางจังหวัด

ท่ีมาออกงานก็ไดšผลตอบรับที่ดี เนื่องจากคนในทšองถิ่นจะนิยมสรšางบšานในราคาไมŠเกิน 1 ลšานบาท 

แตŠสำหรับคนที่จองสรšางบšานภายในงานสŠวนหนึ่งเปŨนบุตรหลานของคนตŠางหวัดที่มาอาศัยอยูŠใน

กรุงเทพฯ หรือคนกรุงเทพฯ ที่ตšองการจะไปสรšางบšานหลังที่สองในตŠางจังหวัด จึงมีการจองปลูกสรšาง

บšานในแบบท่ีสวยงามขึ้นขนาดใหญŠขึ้นและราคาสูงขึ้นตามไปดšวย 

 

 2.2.2 แนวโนšมธุรกิจรับสรšางบšาน 

  สมาคมธุรกิจรับสรšางบšาน (2565) ไดšทำการวิเคราะหŤและคาดการณŤการปลี่ยนแปลง

ท่ีเกิดขึ้น และพบวŠา มี 5 ปŦจจัย ที่ธุรกิจรับสรšางบšานตšองปรับตัวในยุค Next normal ประกอบไปดšวย 

  2.2.2.1 ประเทศไทยกšาวเขšาสูŠสังคมผูšสู งอายุ  (Aging society) โดยในปŘ  2563 

ประชากรของประเทศไทยมีมากถึง 12 ลšานคน ซึ่งนับเปŨน 18% ของประชากรทั้งหมดโดยการเพ่ิมขึ้น

ของจา นวนผูšสูงอายุของไทยนี้สŠงผลกระทบใหšการออกแบบ หรือการสรšางบšาน ตšองคำนึงถึงการ

รองรับการใชšชีวิตของผูšสูงอายุ โดยตšองมีการออกแบบรายละเอียดหšองตŠางๆใหšตอบสนองตŠอวิถีชีวิต

ของกลุŠมผูšสุงอายุ รวมไปถึงการเลือกใชšวัสดุที่เหมาะสมกับผูšอาศัยที่เปŨนผูšสูงอายุ เชŠน ใชšวัสดุปูพื้นที่มี

ความนุŠมเพ่ือลดอาการบาดเจ็บจากการกระแทกเมื่อลื่นลšม 

  2.2.2.2 การเปลี่ยนแปลงของสภาพภูมิอากาศสภาพแวดลšอมของโลกเกิดการ

เปลี่ยนแปลงทางภูมิอากาศ ซึ่งมีแนวโนšมที่เปลี่ยนแปลงอยŠางรวดเร็วและมีความรุนแรงซึ่งสŠงผลตŠอ

สิ่งแวดลšอมดังนั้นการออกแบบบšานพักที่อยูŠอาศัยจึงตšองคำนึงถึงการประหยัดพลังงานใหšมากที่สุด 

โดยภายในบšานตšองออกแบบใหšมีแสงสวŠางเพียงพอและสามารถระบายอากาศถŠายเทไดšดีรวมไปถึง

การเลือกใชšวัสดุที่เปŨนมิตรกับสิ่งแวดลšอมรวมไปถึงการใชšพลังงานทดแทนภายในบšานเพ่ือประหยัด

พลังงาน 

  2.2.2.3 ความกšาวหนšาทางเทคโนโลยีในปŦจจุบันเทคโนโลยีไดšมีการพัฒนาใหšเขšามามี

บทบาทในชีวิตประจำวันมากข้ึนซึ่งเทคโนโลยีไดšมีการมอบความแปลกใหมŠและความทันสมัยใหšแกŠผูšคนใน

ยุคนี้ซึ่งเทคโนโลยีสามารถมอบความสบายใหšแกŠผูšใชšงานซึ่งเทคโนโลยีที่เร่ิมเขšามามีบทบาทในบšานเชŠน

เทคโนโลยี Internet of Thing (IoT) และระบบ Smart Home ท่ีมอบความสะดวกใหšแกŠผูšอยูŠอาศัย 

  2.2.2.4 การใสŠใจในสุขภาพและสุขอนามัย (Health and Hygiene) แนวโนšมใน

อนาคตผูšบริโภคจะใหšความสาคัญเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพและมีความใสŠใจเรื่องสุขอนามัยในเชิงการ

ปŜองกันมากขึ้นโดยมีปŦจจัยกระตุšนก็คือปŦญหาฝุśนขนาดเล็ก PM 2.5 รวมไปถึงการแพรŠระบาดของโค

วิด-19 ซึ่งสŠงผลใหšเกิดนวัตกรรมตŠางๆในการกŠอสรšางบšานพักอาศัยโดยไดšเริ่มมีการนำ ระบบการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ปŜองกันตŠางๆเขšามาใสŠใวšใน เชŠน การปŜองกันฝุśนเขšามาในตัวบšาน และการทำระบบหมุนเวียนอากาศ

ภายในบšานใหšมีความบริสุทธŤิ และการใชšวัสดุใหšสามารถปŜองกันและสามารถฆŠาเชื้อโรคไดš 

  2.2.2.5 การทำงานแบบไฮบริด (Hybrid Working) การมาของไวรัสโควิด-19 ทำใหš

วิถีชีวิตของผูšคนเกิดการเปลี่ยนแปลงไป ในหลายดšาน โดยสŠงผลใหšผูšคนไมŠสามารถเดินทางไปทำงานไดš

ตามปกติ ดังนั้นรูปแบบการทำงานจึงปรับเปลี่ยนมาเปŨนการทำงานที่บšานเพ่ือเปŨนการลดความเสี่ยง

จากการติดไวรัสโควิด-19 และยังเปŨนการเพ่ิมความสะดวกโดยไมŠตšองเสียเวลาในการเดินทาง และยัง

ทำใหšผูšคนสามารถใชšเวลาอยูŠกับครอบครัวไดšมากขึ้นดังนั้นแนวโนšมการกŠอสรšางบšานในยุคใหมŠจึงตšอง

เปŨนแบบ Multi-functional spec โดยตšองออกแบบใหšบšานสามารถเปŨนออฟฟŗศ หรือหšองเรียน

ออนไลนŤ รวมไปถึงเปŨนพื้นท่ีผักผŠอนของคนในบšาน ดังนั้นบšานจะไมŠใชŠเพียงแคŠเพ่ืออยูŠอาศัยเพียงอยŠาง

เดียวในสŠวนตŠอไปผูšวิจัยไดšทาการทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวขšองกับทฤษฎีซึ่งสามารถแบŠงออกไดšดังนี้ 

 

 2.2.3 องคŤประกอบบšาน 

  ผูšวิจัยไดšศึกษาเก่ียวกับแนวคิดและทฤษฎีที่ เกี่ยวกับหลักการออกแบบบšานที่

ตอบสนองตŠอความตšองการของผูšอยูŠอาศัยและความสำคัญในการออกแบบองคŤประกอบตŠาง ๆ จาก

การศึกษาบทความจากหนังสือบšานการออกแบบสถาปŦตยกรรมพื้นฐาน (ศาสตราจารยŤเลอสม สถา

ปŗตานนทŤ,2558) ไดšเขียนถึงทฤษฎีหลักการออกแบบพื้นฐานของบšานในการจัดตำแหนŠงบšานและหšอง

ตŠาง ๆ โดยสรุปไดšดังนี ้

  ตำแหนŠงบšาน (Location) ทางลมในประเทศไทยนั้นสŠวนใหญŠจะพักจากทิศใตšไป

ทิศเหนือดังนั้นการวางแผนผังบšาน (plan) จะตšองหันสŠวนที่เปŨนหนšาตŠางหรือสŠวนที่ตšองการความ

สบายขวางทิศทางลมเพ่ือใหšไดšรับลมอยŠางเต็มที่ 

  หšองรับแขก (Living Room) 

  1. ควรอยูŠติดกับโถงทางเขšาดšานหนšาบšานและมีสŠวนติดตŠอกับหšองอาหารและเฉลียง

ท่ีสามารถเปลี่ยนสถานที่และกิจกรรมไดšอยŠางสะดวก 

  2. ควรมีอากาศถŠายเทสะดวกไมŠปŗดทึบมีชŠองเปŗดดšานทิศใตšเพื่อรับลมธรรมชาติ 

  3. ในทางทิศใตšควรปลูกตšนไมšบังแดดในชŠวงบŠายเพ่ือปŜองกันความรšอนเขšามาภายในหšอง 

  4. วัสดุปูพ้ืนอาจมีการเนšนวัสดุปูพื้นเพ่ือใหšมีความตŠางจากพื้นที่บริเวณโดยรอบของ

บšานและแยกกิจกรรมออกเปŨนสัดสŠวนผนังเนšนใชšสีเรยีบหากตšองการใหšวัสดุตกแตŠงภายในมีความโดดเดŠน 

  5. เฟอรŤนิเจอรŤ (Furniture) เลือกท่ีมีลักษณะสอดคลšองกับการตกแตŠงโดยรวมของหšอง 

   

หšองอาหารและเตรียมอาหาร (Dining Room and Pantry) 

  1. ตำแหนŠงอยูŠติดกับหšองรับแขกหรือหšองนั่งเลŠน ควรจัดวางหšองใหšไดšรับลม

พอสมควรอยูŠในทิศทางที่ไมŠโดนแสงแดดตลอดทั้งวัน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  2. อยูŠใกลšกับหšองรับแขกเพื่อความสะดวกในการกิจกรรมตŠอเนื่องกับสŠวนอื่น ๆ 

  3. มีทางเชื่อมตŠอกับหšองครัวอาจมีการจัดวางเฟอรŤนิเจอรŤสำหรบัการรับสŠงอาหาร 

  4. สีที่ใชšภายในควรใหšความรูšสึกหิวอยากรับประทานอาหาร 

  หšองนั่งเลŠน (Family Room) 

  1. ตำแหนŠงอยูŠติดกับหšองรับประทานอาหาร ควรจัดวางหšองใหšอยูŠดšานในเพ่ือความ

เปŨนสŠวนตัว อยูŠในทิศทางรับลมธรรมชาติไดšดี 

  2. อยูŠใกลšกับหšองรับแขกหรอืหšองออกกำลังกาย เพ่ือการเขšาถึงงŠายสะดวกตŠอการใชšสอย 

  3. การจัดวางเฟอรŤนิเจอรŤ แบŠงการใชšกิจกรรมของแตŠละบุคคล เพ่ือความเปŨนสŠวนตัว

ในการทำกิจกรรมตŠาง ๆ ภายใน 

  4. สีที่ใชšภายในใชšโทนสีเย็น เพ่ือความรูšสึกผŠอนคลายและพักผŠอน 

  หšองทำงาน(Working Room) 

  1. ตšองมีแสงสวŠางเพียงพอในการทำงาน ควรจัดตำแหนŠงแสงใหšไมŠมีเงาบังตา 

  2. ไมŠควรจัดวางโตŢะทำงานในทิศทางที่มีแสงแดดจšาหรือรับแสงแดดโดยตรง 

  3. มีตำแหนŠงปลั๊กไฟเพียงพอกับการใชšงาน 

  4. เฟอรŤนิเจอรŤเปŨนสัดสŠวน งŠายตŠอการจัดเก็บอุปกรณŤ 

  หšองนอน (Bedroom) 

  1. มีหนšาตŠางระบายอากาศใหšไดšรับแสงและลมจากธรรมชาติไดšดี 

  2. อยูŠในตำแหนŠงที่ไมŠไดšรับความรšอนจากแสงอาทิตยŤในชŠวงบŠายถึงเย็น 

  3. ควรเปŨนสŠวนที่มคีวามเปŨนสŠวนตัวเงยีบสงบ 

  4. อยูŠใกลšหšองนํ้า เพื่อความสะดวกและเปŨนสŠวนตัวในการใชšสอย 

  5. ใชšสีโทนเย็นในการตกแตŠง 

  6. เฟอรŤนิเจอรŤที่ควรมีเพียงพอกับการใชšงาน เชŠน เตียงนอน ตูšเสื้อผšา โตŢะเครื่องแปŜง

ตูšทีวี โตŢหัวเตียง 

  หšองนํ้า-สšวม (Water Closet) 

  1. ไดšรับแสงสวŠางจากภายนอกอยŠางเพียงพออากาศสามารถถŠายเทไดšสะดวกเพื่อ

กำจัดปŦญหาเรื่องกลิ่นและความชื้น 

  2. วัสดุภายในควรเลือกใชšใหšเหมาะสมเชŠนพื้นเลือกวัสดุที่งŠายตŠอการทำความสะอาด

และไมŠควรใชšวัสดุที่เปŨนผิวเงา 

  3. มีทางติดตŠอกับสŠวนตŠาง ๆ ภายในทั้งน้ีเพ่ือความสะดวกในการใชšงาน 

  4. จัดวางสุขภัณฑŤในแนวเดยีวกันเพ่ือสะดวกในการจัดวางทŠอนํ้าภายใน 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.3 ปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อที่อยูŠอาศยั 

 ปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อที่อยูŠอาศัยมีดังนี้ (วิทวัส รุŠงเรืองผล, 2555) 

  (1) ทำเลที่ตั้ง (Location) ทำเลที่ตั้งเปŨนปŦจจัยที่สำคัญที่สุดสำหรับลูกคšาในการ

เลือกตัดสินใจซื้อ ทำเลจึงถูกนำมาใชšเปŨนจุดเดŠนของโครงการ ทำเลที่มีศักยภาพ คือ ทำเลที่เหนือกวŠา

คูŠแขŠงในยŠานนั้น โดยพิจารณาจากความสะดวกในการเดินทางไปยังจุดสำคัญตŠาง ๆ เชŠน สถานี

รถไฟฟŜาทางข้ึนลงทางพิเศษ ศูนยŤการคšา แหลŠงงาน สถาบันการศึกษา เปŨนตšน โดยอาจหมายถึงทำเล

ท่ีสามารถมองเห็นทัศนียภาพที่ดีกวŠาโครงการของคูŠแขŠง เชŠน ทำเลติดแมŠน้ำ ติดสวนสาธารณะ เปŨนตšน 

  (2) ขนาดพ้ืนที่ (Space) การใหšพื้นท่ีใชšสอยที่มากกวŠาคูŠแขŠงในระดับราคาใกลšเคียง

กัน เชŠน จำนวนหšองนอน หšองน้ำ พื้นที่จอดรถ หนšากวšาง ความสูงจากพื้นถึงเพดาน เปŨนตšน สามารถ

ใชšเปŨนจุดเดŠนเพื่อดึงดูดลูกคšาไดš 

  (3) แนวคิดการออกแบบ (Concept Design) โครงการที่มีแนวคิดการออกแบบที่

แตกตŠางจากคูŠแขŠงขันในตลาด เปŨนจุดเดŠนของโครงการไดšเปŨนอยŠางดี โครงการอาคารชุดพักอาศัย 

หรือโครงการหมูŠบšานจัดสรรขนาดใหญŠนิยมใหšนักออกแบบท่ีมีชื่อเสียงชŠวยออกแบบโครงการเพื่อใชš 

เปŨนจุดเดŠนของโครงการ 

  (4) การออกแบบพ้ืนท่ีใชšสอย (Space Design) เปŨนการออกแบบพื้นที่ภายในที่พัก

อาศัยโดยเนšนประโยชนŤใชšสอยหรือการตอบสนองรูปแบบการใชšชีวิต (Lifestyle) ของลูกคšาเชŠน การ

ออกแบบหšองพักในหšองชุดพักอาศัยที่มีบานเลื่อนเพื่อจัดแบŠงสัดสŠวนพื้นที่ในหšองไดšหลากหลายตาม

การใชšงานที่แตกตŠางกันการออกแบบหšองชุดพักอาศัยเปŨน 2 ชั้นในหšองเดียว (Duplex) เพื่อใหš

บรรยากาศการอยูŠในหšองชุดพักอาศัยคลšายกับการอยูŠในบšานการออกแบบหšองชุดพักอาศัยชั้นลŠางที่

หšองเชื่อมตŠอกับพ้ืนท่ีสŠวนกลางหรือสวนหยŠอมคลšายบšานแนวราบการที่หšองชุดพักอาศยัมีทางลงไปใชš

สระน้ำสŠวนกลางไดšจากหšองพักโดยตรง (Pool Assess) เปŨนตšน 

  (5) คุณภาพวัสดุและการกŠอสรšาง (Material) เปŨนการสรšางจุดเดŠนของโครงการจาก

คุณภาพของวัสดุที่ใชšในการกŠอสรšางหรือตกแตŠงโดยอาจเลือกใชšยี่หšอของวัสดุแบรนดŤท่ีเปŨนท่ีรูšจักของ

ลูกคšาหรืออาจใชšชื่อเสียงของบริษัทกŠอสรšางเปŨนจุดเดŠน 

  (6) การบริการหลังการขาย (After-Sale Service) โดยใชšชื่อเสียงของผูšใหšบริการ

หลังการขายมาเปŨนจุดเดŠนรวมถึงการเพ่ิมเติมบริการพิเศษ เชŠน รถรับสŠงจากโครงการไปยังสถานี

รถไฟฟŜาเรือรับสŠงกรณีที่อาคารชุดอยูŠติดแมŠน้ำ เปŨนตšน 

  (7) สภาพแวดลšอมในโครงการ (Environment) เชŠน สาธารณูปโภคสŠวนกลางเปŨน

ตšนโดยที่ผŠานมาโครงการท่ีอยูŠอาศัยใชšสาธารณูปโภคในโครงการ เชŠน สโมสร สระวŠายน้ำ สนาม

เทนนิสสวนสาธารณะ เปŨนตšน เปŨนจุดเดŠนของโครงการแตŠในปŦจจุบันสาธารณูปโภคเหลŠานี้เปŨนบริการ 

พ้ืนฐานของโครงการสาธารณูปโภคสŠวนกลางจึงตšองมีพัฒนาการในเชิงสรšางสรรคŤ เชŠน การมีพื้นที่

ทำงานรŠวมกัน (Co-Working Space) การมีสนามกีฬาอเนกประสงคŤในอาคารที่สามารถใชšเปŨนสนาม

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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บาสเกตบอล แบดมินตัน และกีฬาอ่ืน ๆ ไดš การมีหšองสมุด แกลเลอรีงานศิลปะ พ้ืนที่สŠวนกลางที่

อนุญาตใหšนำสุนัขมาเดินเลŠนการมีเจšาหนšาที่ทางการแพทยŤประจำในโครงการเพื่อใหšบริการทาง

สุขภาพกับผูšสูงอายุเปŨนตšน ทั้งนี้ บางโครงการใชšการพัฒนาอสังหาริมทรัพยŤแบบมิกซŤยูส (Mixed-

Use) เปŨนจุดเดŠนสำคัญของโครงการ 

  (8) ความคุšมคŠา (Value for Money) หมายถึง เมื่อเปรียบเทียบระหวŠางคุณภาพที่

ไดšรับปรับราคาแลšวมีความคุšมคŠามากกวŠาคูŠแขŠงขัน เชŠน การยอมรับกำไรที่ต่ำกวŠา การบริหารตšนทุนที่

มีประสิทธิภาพมากกวŠา 

 นอกจากนี้ จากผลการสำรวจความพึงพอใจของผูšบริโภคเกี่ยวกับการเลือกที่อยูŠอาศัยในชŠวง

ครึ่งหลังของปŘ 2560 โดย DD Property สามารถสรุปปŦจจัยที่มผีลตŠอการเลือกที่อยูŠอาศัยไดšดังนี้ (ออ

ลพร็อพเพอรŤตี้ มีเดีย, 2561) 

  (1) ทำเล โดยสŠวนใหญŠผูšบริโภคจะเลือกที่อยูŠอาศัยที่อยูŠในทำเลที่เหมาะสมกับวิถี

ชีวิตจึงเลือกที่อยูŠอาศัยจากทำเลโดยอšางอิงราคาเปŨนหลักซึ่งปŦจจุบันโครงการใหมŠๆ มักถูกพัฒนาข้ึน

บนพ้ืนที่ใกลšทางดŠวนหรอือยูŠไมŠไกลจากรถไฟฟŜา 

  (2) ศักยภาพทำเล ในอนาคตโดยเลือกที่อยูŠอาศัยที่อยูŠในทำเลที่คุšมคŠาตŠอการอยูŠ

อาศัยและมีโอกาสจะถูกพัฒนาใหšเติบโตข้ึนในอนาคต เชŠน การเลือกโครงการที่อยูŠบริเวณใกลšกับ

สถานี MRT พระราม 9 ที่จะเปŨนยŠานศูนยŤกลางธุรกิจแหŠงใหมŠ (New Central Business District) ใน

อนาคต เปŨนตšน 

  (3) ความปลอดภัย บนพ้ืนที่ถือเปŨนปŦจจัยหลักที่ถูกนำมาพิจารณาในการเลือกซื้อที่

อยูŠอาศัยของผูšบริโภค 

  (4) ราคา เปŨนการแสดงความคุšมคŠาในการอยูŠอาศัยผูšบริโภคจะจŠายเงินในราคาที่แพง

กวŠาเพ่ือใหšไดšความสะดวกสบายที่คุšมคŠากวŠา ซึ่งในปŦจจุบันโครงการที่มีความนŠาสนใจที่สุดเปŨนโครงการ

ท่ีอยูŠอาศัยที่มีราคาไมŠเกิน 3 ลšานบาท 

  (5) การเขšาถึงระบบขนสŠงสาธารณะ เชŠน ระบบขนสŠงมวลชน วินมอเตอรŤไซคŤรับจšาง

ถนนสายหลัก ทางดŠวน ทางพิเศษ เปŨนตšน เนื่องจากเปŨนสŠวนสำคญัในการดำรงชีวิตของคนทำงานและ

การเชื่อมตŠอไปยังสถานที่สำคัญ 

  (6) การออกแบบที่อยูŠอาศัย เนื่องยุคสมัยที่เปลี่ยนไปสŠงผลใหšภาพลักษณŤสามารถ

สรšางทัศนคติท่ีดีตŠอการอยูŠอาศัยไดšมากกวŠาพื้นที่กวšางขวางที่ดูไรšรสนยิม 

  (7) พื้นที่ใชšสอยของท่ีอยูŠอาศัย โดยควรเลือกที่อยูŠอาศัยที่สามารถรองรับการอยูŠ

อาศัยของครอบครัวและการขยายครอบครัวในอนาคตไดš 

  (8) ความสามารถทางการเงนิปŦจจุบันมีชŠองทางการเลือกที่อยูŠอาศัยจำนวนมากทำใหš

ผูšบริโภคสามารถเลือกซื้อท่ีอยูŠอาศัยไดšในราคาที่เหมาะสมกับงบประมาณกŠอนเขšาไปชมโครงการ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  (9) สิ่งอำนวยความสะดวกในโครงการ ปŦจจุบันสิ่งอำนวยความสะดวกในโครงการใน

โครงการท่ีอยูŠอาศัยมักจะมีผูšมาใชšบริการคŠอนขšางนšอย เน่ืองจากผูšอยูŠอาศัยในโครงการเปŨนคนทำงาน

เปŨนสŠวนใหญŠ 

  (10) โครงการตั้งอยูŠใกลšสถานีรถไฟฟŜาหรืออยูŠใกลšกับทางดŠวนหรือบริการขนสŠง

มวลชนที่สามารถเดินทางเชื่อมตŠอไปสูŠสถานีรถไฟฟŜาหรือสถานที่สำคัญตŠางๆ ไดšที่ผŠานมาผูšพัฒนา

โครงการอสังหาริมทรพัยŤไดšมีการสรšางจุดเดŠนของโครงการแตกตŠางกันออกไป ยกตัวอยŠางเชŠน 

  บริษัท แสนสิริ จำกัด (มหาชน) จุดเดŠน คือ การออกแบบและภาพลักษณŤการใชšชีวิตตาม

ไลฟşสไตลŤของคนในพื้นที่และกลุŠมลูกคšา โดยพัฒนาโครงการท่ีตอบสนองการอยูŠอาศัยแบบมีรสนิยม คือ 

ไมŠไดšแคŠการอยูŠอาศยั (Functional) แตŠยังสรšางภาพลักษณŤและการใชšชีวิตท่ีเหนือกวŠา (Emotional) 

  บริษัท แลนดŤ แอนดŤ เฮšาสŤ จำกัด (มหาชน) จุดเดŠน คือ การสรšางบšานเสร็จกŠอนขาย 

และเนšนบšานคุณภาพ เพราะสามารถสรšางความเชื่อมั่นใหšแกŠผูšบริโภคหันในการซื้อบšานไดšโดยบšาน

สรšางเสรจ็กŠอนขายเปŨนแนวคิดหลักของการพัฒนาโครงการแนวราบทุกโครงการมาจนถึงปŦจจุบัน 

  บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จำกัด (มหาชน) จุดเดŠน คือ การบริหารตšนทุนและ

เวลาที่รวดเร็วดšวยการนำเทคโนโลยีการกŠอสรšางดšวยการใชšแผŠนผนังสำเร็จรูป (Precast) มาใชš 

  บริษัท แอล.พี.เอ็น. ดีเวลลอปเมนทŤ จำกัด (มหาชน) จุดเดŠน คือ การบริการหลังการ

ขาย โดยใชšแนวคิดชุมชนนŠาอยูŠมาเปŨนจุดเดŠนเพื่อแขŠงขันกับคูŠแขŠงขัน 

  บริษัท โนเบิล ดีเวลลอปเมนทŤ จำกัด (มหาชน) จุดเดŠน คือ การสรšางความแปลก

ใหมŠ (Modern Niche Market) ใหšมีความแตกตŠางจากคูŠแขŠงขันในตลาดในดšานการออกแบบ 

  บริษัท เอสซี แอสเสท จำ กัด (มหาชน) จุดเดŠน คือ สินคšาท่ีมีคุณภาพสูง(Premium 

Brand) เปŨนการคัดกรองผูšซื้อสŠวนหนึ่งวŠาเปŨนคนมีฐานะและระดับเดียวกัน สรšางความเชื่อมั่นใหšกับผูš

ซื้อวŠานอกจากจะไดšบšานที่คุณภาพดีแลšว สิ่งแวดลšอมและเพ่ือนบšานก็มีคุณภาพดšวย 

  บริษัท อนันดา ดีเวลลอปเมšนทŤ จำกัด (มหาชน) จุดเดŠน คือ การพัฒนาโครงการ ติด

แนวรถไฟฟŜา และการอยูŠอาศัยแบบกะทัดรัด (Compact) คือ แมšขนาดพื้นที่หšองชุดพักอาศัยนšอยแตŠ

มีการออกแบบและการจัดวางอยŠางลงตัว ทำใหšอยูŠอาศัยไดšเหมือนหšองใหญŠ รวมถึงการทำตลาด

ออนไลนŤ (Online Marketing) โดยใหšความสำคัญกับการสื่อสารเรื่องราวผŠานเว็บไซตŤ (Blog) และสื่อ

ออนไลนŤ (Social Media) มากขึ้น เพื่อใหšเขšาถึงพฤติกรรมผูšบริโภคและกลุŠมลูกคšาเปŜาหมาย 

  บริษัท ศุภาลัย จำ กัด (มหาชน) จุดเดŠน คือ การขายถูกกวŠาคูŠแขŠงขันและการ

ออกแบบที่เนšนฟŦงกŤชันการใชšงานเปŨนหลัก ซึ่งการออกแบบโครงการเนšนความเรียบงŠายในการอยูŠ

อาศัย ทั้งการออกแบบสŠวนกลางและการตกแตŠงภายในทำใหšการออกแบบภายในดูกวšางและอยูŠสบาย 

  บริษัท เอพี ไทยแลนดŤ จำกัด (มหาชน) จุดเดŠน คือ รูปแบบการใชšชีวิตในเมือง 

(Urbanization Lifestyle) โดยมุŠ งตอบโจทยŤรูปแบบการใชšชี วิตของคนเมืองเนšนกลุŠมลูกคšา

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ระดับกลาง-บน ดšวยรูปแบบการนำเสนอที่เนšนความทันสมัยในทุกรายละเอียดโครงการสŠวนใหญŠตั้งอยูŠ

ในเขตชุมชนหรือใกลšใจกลางเมือง สามารถเดินทางไดšสะดวก 

  บริษัท ควอลิตีเฮšาสŤ จำกัด (มหาชน) จุดเดŠน คือ บšานคหบดีที่เนšนบšาน 5 คุณภาพ 

คือ คุณภาพสินคšาและบริการ คุณภาพชีวิตการทำงาน คุณภาพของบุคคลากร คุณภาพสังคม และ

คุณภาพการลงทุน 

 กลŠาวโดยสรุปไดšวŠา ปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อที่อยูŠอาศัยมีหลากหลายปŦจจัยผูšพัฒนา

โครงการอสังหาริมทรัพยŤจะมีการสรšางจุดเดŠนของโครงการที่แตกตŠางกันออกไปโดยในการวิจัยครั้งนี้ 

ผูšวิจัยจะทำการศึกษาปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อที่อยูŠอาศัยโดยใชšสŠวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix หรือ 7Ps) เปŨนเกณฑŤ (Criteria) ในการพิจารณาตัดสินใจ ซึ่งประกอบดšวยดšาน

ผลิตภัณฑŤ  (Product) ราคา (Price) ชŠองทางการจัดจำหนŠาย (Place) การสŠงเสริมการตลาด 

(Promotion) การจัดการคนหรือพนักงาน (People) กระบวนการ (Process) สิ่งแวดลšอมทาง

กายภาพ (Physical Evidence) 

 

2.4 การประยุกตŤใชšกระบวนการลำดับช้ันเชิงวิเคราะหŤ 

 กระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ (Analytical Hierarchy Process: AHP) ถูกคิดคšนข้ึน

เมื่อประมาณปลายทศวรรษที่ 1970 โดย Thomas Saaty เปŨนกระบวนการตัดสินใจที่ใชšในการ

วินิจฉัยเพ่ือหาเหตุผลที่มีประสิทธิภาพ โดยแบŠงองคŤประกอบของปŦญหาออกเปŨนสŠวน ๆ ในรูปของ

แผนภูมิตามลำดับขั้น แลšวจึงทำการกำหนดคŠาของการวินิจฉัยเปรียบเทียบปŦจจัยตŠาง ๆ และนำคŠา

เหลŠานั้นมาคำ นวณเพื่อพิจารณาวŠาปŦจจัยและทางเลือกใดมีคŠาลำ ดับความสำ คัญสูงที่สุดเปŨน

กระบวนการที่ใชšงานงŠาย เนื่องจากมีโครงสรšางเลียนแบบกระบวนการทางความคิดของมนุษยŤ (วิฑูรยŤ 

ตันศิริคงคล, 2542) 

 วิธีการตัดสินใจโดยใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤแบบประยุกตŤ ประกอบดšวย 4 

ขั้นตอนสำคัญ ดังนี้ (Hafeez, Zhang & Malak, 2002) 

 2.4.1 การแยกปŦญหาและการสรšางลำดับขั้น การประยุกตŤใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิง

วิเคราะหŤเริ่มตšนดšวยการแยก (Breaking Down) ปŦญหาท่ีซับซšอนใหšอยูŠในรูปของลำดับขั้นของ

สŠวนยŠอย (Element) ตŠาง ๆ ระดับขั้น ท่ีสูงที่สุด (ระดับที่1) ประกอบดšวย สŠวนยŠอยเดียว คือ

วัตถุประสงคŤโดยรวม (Overall Objective) สŠวนยŠอยซึ่งมีผลตŠอการตัดสินใจจะถูกเรียกวŠาเกณฑŤ

(Criteria) สŠวนยŠอยในระดับรองลงมาจะถูกเรียกวŠาเกณฑŤยŠอย (Sub-Criteria) สŠวนระดับลŠางสุดของ

ลำดับขั้น เรียกวŠา ทางเลือกของการตัดสินใจ (Decision Alternative) ทั้งนี้ ในแตŠละแถวของลำดับ

ขั้นจะถูกสมมติใหšเปŨนอิสระตŠอกัน กลŠาวคือ ระดับความสำคัญของเกณฑŤจะไมŠขึ้นอยูŠกับสŠวนยŠอยที่อยูŠ

ต่ำกวŠาเกณฑŤนั้น (Saaty, 1994) 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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รูปท่ี 2.6 โครงสรšางลำดับชั้นในการประยุกตŤใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ 

ท่ีมา : ณภัทรศรีนวล และคณะ, 2559. 

 2.4.2 การใชšดุลยพินิจเชิงเปรียบเทียบเพ่ือคำนวณลำดับความสำคัญ สามารถแบŠงไดš 

เปŨน 3 ขั้นตอนยŠอย ดังนี้ 

  2.4.2.1 การเปรียบเทียบรายคูŠ  (Pairwise Comparisons) เปŨนการเปรียบเทียบ

เกณฑŤหรือเกณฑŤยŠอยเปŨนรายคูŠเพ่ือหาความสำคัญเชิงเปรียบเทียบ เปŨนการเปรียบเทียบระดับความ

แรงของอิทธิพล (Strength of Influence) ของสŠวนยŠอยเปŨนรายคูŠโดยมีสเกลในการเปรียบเทียบ

ความสำคัญดังตารางท่ี 2.1 โดยหลักการแลšว ดุลยพินิจคูŠคือ การเปรียบเทียบคูŠจะเริ่มจากระดับ

ลŠางสุด (ระดับทางเลือก) และสิ้นสุดที่ระดับที่สอง (ระดับที่ 1 ของเกณฑŤ) เพ่ือที่ผูšประเมินจะสามารถ

ไดšรับผลปŜอนกลับ (Feedback) ถšาหากมีผลปŜอนกลับเกิดข้ึน (Forman & Selly, 2001) หลังจากที่

สŠวนยŠอยท้ังหมดไดšถูกเปรียบเทียบเปŨนรายคูŠแลšว จะเปŨนการสรšางเมทริกซŤดุลยพินิจหรือเมทริกซŤการ

เปรียบเทียบรายคูŠ (ตารางที่ 2.2) 
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ตารางท่ี 2.1  

สเกลในการเปรียบเทยีบความสำคัญเปŨนรายคูŠ (Pairwise Comparison Scale) 

เชิงคณุภาพ เชิงปริมาณ 

เทŠากัน (Equally Preferred) 1 

เทŠากันถึงปานกลาง (Equally To Moderately) 2 

ปานกลาง (Moderately Preferred) 3 

ปานกลางถึงคŠอนขšางมาก (Moderately To Strongly) 4 

คŠอนขšางมาก (Strongly Preferred) 5 

คŠอนขšางมากถึงมากกวŠา (Strongly To Very Strongly) 6 

มากกวŠา (Very Strongly Preferred) 7 

มากกวŠาถึงมากที่สุด (Very Strongly To Extremely) 8 

มากที่สุด (Extremely Preferred) 9 

ที่มา: Huizinghand & Virolijk, 1994. 

ตารางท่ี 2.2  

เมตรกิซŤที่ใชšแสดงการเปรียบเทียบรายคูŠ 

เกณฑŤ (C) 

C1, C2, C3 , … , Cn 

เกณฑŤ 

A1 A2 A3 … An 

 

 

เกณฑŤ 

A1 1 a12 a13 … a1n 

A2 1/a21 1 a23 … a2n 

A3 1/a31 1/a32 1 … a3n 

: : : : ::: : 

An 1/an1 1/an2 1/an3 … 1 

ท่ีมา: Saaty, 1980. 

2.4.2.2 การคำนวณคŠาน้ำหนัก (Weight Calculation) เปŨนการใชšกระบวนการ 

ทางคณิตศาสตรŤในการคำนวณเวกเตอรŤลักษณะเฉพาะ (Eigenvector) ลักษณะเฉพาะจะใหšลำดับ

ความสำคัญ (คŠาน้ำหนัก) สŠวนคŠาลักษณะเฉพาะสามารถนำมาใชšเปŨนมาตราวัดในการตรวจสอบความ

สอดคลšองของดุลยพินิจ โดยมีขั้นตอนการคำนวณคŠาน้ำหนักดังนี้ 

(1) ทำการเปรียบเทียบเกณฑŤแตŠละคูŠในรูปของตารางเมตริกซŤโดยการเปรียบเทียบ

ทุกเกณฑŤทั้งในแถวแนวนอนและแนวตั้ง 

(2) คำนวณหาคŠา Eigenvector ของเมตริกซŤในแตŠละแถว (Normalized Matrix) 

ซึ่งทำไดšจากการหาคŠาเฉลี่ยความสำคัญในแตŠละแถว 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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(3) การคำนวณหาลำดับความสำคัญของระดับชั้นถัดลงมาโดยการเปรียบเทียบ

เกณฑŤแตŠละคูŠและคำนวณหาคŠา Eigenvector ของเมตริกซŤในแตŠละแถว แลšวนำคŠาที่คำนวณ

ไดšจากลำดับชั้นที่อยูŠสูงกวŠา 1 ระดับชั้นมาเปŨนตัวคูณคŠา Normalized ของลำดับชั้นที่ 2 ที่ไดš

จากการคำนวณจะไดšคŠาลำดับความสำคัญในลำดับชั้นรองลงมาตามเกณฑŤในระดับชั้นนั้นจน

ครบทุกเกณฑŤ (ภาพท่ี 2.2) 

 

               (1)  

 

               (2) 

  (3)     

 

รูปที่ 2.7 การคำนวณหาลำดับความสำคัญโดยใชšหลักเกณฑŤในรูปแบบทางคณิตศาสตรŤ 

ที่มา : ณภัทร ศรีนวล และคณะ, 2559 

2.4.2.3 การตรวจสอบความสอดคลšองของดุลยพินิจ (Consistency Check) 

สามารถตรวจสอบความสอดคลšองของดุลยพินิจไดšโดยการคำนวณอัตราสŠวนความสอดคลšอง

(Consistency Ratio: C.R.) ในแตŠละเมทริกซŤ ทั้งนี้ หากอัตราสŠวนความสอดคลšองมีคŠาเทŠากับ 0 

หมายความวŠา ดุลยพินิจนั้นมีความสอดคลšองกันอยŠางสมบูรณŤ หากอัตราสŠวนความสอดคลšองมีคŠา

เทŠากับ 1 หมายความวŠา ความไมŠสอดคลšองจะเทียบเทŠากับดุลยพินิจท่ีไดšจากการสุŠมแตŠหากอัตราสŠวน

ความสอดคลšองมีคŠามาก (โดยทั่วไปคŠาวิกฤตจะอยูŠท่ีรšอยละ 10) หมายความวŠา ดุลยพินิจนั้นไมŠมีความ

นŠาเชื่อถือ ผูšประเมินควรจะตšองทบทวนดุลยพินิจใหมŠอีกครั้ง ซ่ึงการตรวจสอบความสอดคลšองของ

ดุลยพินจิสามารถทำไดšดังนี้ 

(1) คำนวณหาคŠา λmax ซ่ึงเปŨนคŠาที่คำนวณไดšจากการนำผลรวมของการ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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วินิจฉัยของแตŠละเกณฑŤในแตŠละแถวมาคูณดšวยผลรวมคŠาเฉลี่ยในแนวนอนแตŠละแถว แลšวนำผลคูณที่

ไดšมารวมกับผลลัพธŤที่ไดš จะเทŠากับจำนวนเกณฑŤท้ังหมดท่ีนำมาเปรียบเทียบ โดยถšาการวินิจฉัยใน

เกณฑŤนั้นมีความสอดคลšองกันอยŠางสมบูรณŤ จะทำใหšคŠา λmax = n 

  (2) คำนวณคŠาดัชนีกับความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) ดังสมการ 

 

 

 

(3) เปรียบเทียบคŠาดัชนีกับความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) กับคŠาดัชนี 

ความสอดคลšองตามขนาดเมตริกซŤ (Random Consistency Index: R.I.) โดยใชšตารางคŠาดัชนีความ

สอดคลšองเชิงสุŠม (Random Consistency Index: R.I.) ทั้งนี้คŠา R.I. ขึ้นอยูŠกับขนาดของเมตริกซŤ ซึ่ง

แสดงไดšดังตารางที่ 2.3 

 

ตารางที่ 2.3  

คŠาดัชนีความสอดคลšองตามขนาดเมตริกซŤ (Random Consistency Index: R.I.) 

 
N 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

R.I. 0.00 0.00 0.58 0.90 1.12 1.24 1.32 1.41 1.45 1.49 1.51 1.48 1.56 1.57 1.59 

 

ที่มา: Saaty, 1980. 

(4) คำนวณคŠาความสอดคลšองกันของเหตุผล (Consistency Ratio : C.R) สามารถ 

คำนวณไดšจากอัตราสŠวนเปรียบเทียบระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) ที่

คำ นวณ ไดšจากตารางเมทริกซŤกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม (Random Consistency Index: 

R.I.) สำหรับคŠาของ C.R. ถšานšอยกวŠาหรือเทŠากับ 0.10 ถือวŠายอมรับไดšถšามากกวŠา 0.10 ถือวŠายอมรับ

ไมŠไดš โดยจะตšองทำการทบทวนการใหšน้ำหนักคะแนนเปรียบเทียบในเกณฑŤนั้นใหมŠจนไดšคŠา C.R. ที่

สามารถยอมรับไดš 

2.4.3 การสังเคราะหŤเพ่ือใหšไดšลำดับความสำคัญโดยรวม โครงสรšางลำดับความสำคัญในแตŠ 

ละระดับชั้นไดšมาจากการคำนวณลำดับความสำคัญแบบครอบคลุม (Global Priorities) ระดับ

ความสำคัญที่ไดšจากชุดของดุลยพินิจแตŠละชุด เรียกวŠา ลำดับความสำคัญแบบเฉพาะท่ี (Local 

Priorities) เปŨนลำดับความสำคัญท่ีอšางอิงกับสŠวนประกอบที่อยูŠเหนือกวŠา สŠวนลำดับความสำคัญเมื่อ

เทียบกับวัตถุประสงคŤรวม ซ่ึงไดšจากการคูณลำดับความสำคัญเฉพาะที่กับลำดับความสำคัญแบบ

ครอบคลมุของสŠวนประกอบที่อยูŠเหนือข้ึนไป 

2.4.4 การวิเคราะหŤความไว (Sensitivity Analysis) เปŨนการวิเคราะหŤความไวของทางเลอืก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ท่ีมีผลตŠอปŦจจัยในการวินิจฉัย โดยทำการทดสอบหลังจากเสร็จจากกระบวนการทั้งหมดเปŨนการ

พิจารณาวŠาเมื่อขšอมูลมกีารเปลี่ยนแปลงดšานเกณฑŤการตัดสินใจหรือปŦจจัยใดปŦจจัยหน่ึงจะทำใหšอันดับ

ความสำคัญของทางเลือกมีการเปลี่ยนแปลงหรือไมŠ 

กลŠาวโดยสรุปไดšวŠา กระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤแบบประยุกตŤ (Modified Analytical 

Hierarchy Process: Modified AHP) เปŨนกระบวนการวิเคราะหŤความสำคัญของเกณฑŤในการ

ตัดสินใจ โดยทำการประยุกตŤกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ ซึ่งเปŨนกระบวนการตัดสินใจที่มี

โครงสรšางเลียนแบบกระบวนการทางความคิดของมนุษยŤ โดยทำการแบŠงองคŤประกอบของปŦญหาใน

รูปของแผนภูมิตามลำดับข้ัน แลšวทำการกำหนดคŠาของการวินิจฉัยเปรียบเทียบปŦจจัยตŠาง ๆ เพื่อ

พิจารณาวŠาปŦจจัยและทางเลือกใดมีคŠาลำดับความสำคัญสูงท่ีสุด โดยในการวิจัยครั้งนี้ ผูšวิจัยเลือกใชš

กระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤแบบประยุกตŤ (Modified Analytical Hierarchy Process: 

Modified AHP) ในการวิเคราะหŤขšอมูล เนื่องจากเปŨนกระบวนการที่ใชšในการจัดลำดับความสำคัญ

ของเกณฑŤและเปรียบเทียบทางเลือกแตŠละทางไปพรšอมกัน อีกทั้งยังสามารถหาความสอดคลšองกัน

ของเหตุผลไดšดšวย จึงเปŨนวิธีการที่สอดคลšองกับเงื่อนไขของการตัดสินใจในการวิจัยครั้งนี้ที่ตšองการ 

ศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อโครงการอสังหาริมทรัพยŤประเภทที่อยูŠอาศัยโดยพิจารณาจาก 

ลำดับความสำคัญของปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อท่ีอยูŠอาศัย 

 

2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวขšอง 

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคŤเพ่ือมุŠงเนšนการศึกษาปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ที่มี

อิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน และ

จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวขšองในอดีต พบวŠาปŦจจัยที่นŠาจะสŠงผลตŠอการตัดสินใจซื้อที่อยูŠอาศัยใน

เขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล มีดังน้ี 

ชื่อผูšศึกษา ชื่อเรื่อง กลุŠมตัวอยŠาง ผลการศึกษา 

วราลี ธัมวิสุทธิวรากร 

(2563) 

การศึกษาปŦจจัยที่มผีล

ตŠอการตัดสินใจซื้อที่อยูŠ

อาศัยในพ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล โดย

กระบวนการวิเคราะหŤ

เชิงลำดับชั้นแบบ

ประยุกตŤ 

 

 

ผูšบริโภคที่มีความสนใจ

จะซื้อโครงการ

อสังหาริมทรัพยŤ 

ประเภทท่ีอยูŠอาศัยรวม

ท้ังสิ้น 480 ตัวอยŠาง 

ผลการวิจัยพบวŠาปŦจจัย

ท่ีมีผลตŠอการตัดสินใจ

ซื้อที่อยูŠอาศัยของกลุŠม

ตัวอยŠางในระดับมาก

ที่สุดม ี2 ปŦจจัย ไดšแกŠ 

ทำเลท่ีตั้งและคุณภาพ

งานกŠอสรšาง 
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วีณา ถิระโสภณ 

(2558) 

ปŦจจัยที่สŠงผลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกซื้อบšาน

จัดสรรในเขต

กรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

ประชากรท่ีทำการวิจัย

ครั้งน้ี คือ กลุŠมผูšที่เคย

ซื้อบšานจัดสรรในเขต

กรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลรวมทั้งสิ้น 

400 ตัวอยŠาง 

พบวŠาปŦจจัยที่สŠงผลตŠอ

การตัดสินใจนšอยคือ 

ปŦจจัยดšานราคาปŦจจัย

ดšานการบริการปŦจจัย

ดšานสิ่งแวดลšอม ปŦจจัย

ดšานคุณภาพ และจจัย

ดšานความปลอดภัย  

ภูรณิฐั ธนวิบูลยŤชัย

(2557) 

ปŦจจัยที่มผีลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกซื้อที่อยูŠ

อาศัยในเขต

กรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลของพนักงาน

บริษัทเอกชน 

ประชากรเปŜาหมายที่

ใชšศึกษาในงานวิจัยนี้

คือ พนักงาน

บริษัทเอกชน ผูšที่ไดšซื้อ

หรือมีสŠวนรŠวมกับการ

ตัดสินใจซื้อท่ีอยูŠอาศัย

ประเภทบšาน และ 

ทาวนŤโฮมในเขต

กรุงเทพมหานครและ 

ปริมณฑลทั้งสิ้น 415 

ตัวอยŠาง 

พบวŠาปŦจจัยที่สŠงผลตŠอ

การตัดสินใจเลือกซื้อ

ปŦจจัยดšานรูปลักษณŤ

และความนŠาเชื่อถือ 

ปŦจจัยดšานราคา 

โปรโมชั่น และการเขšา

อยูŠ ปŦจจัยดšานการจัด

แสดงและความเปŨนมือ

อาชีพ และ ปŦจจัยดšาน

การออกแบบประหยัด

ตามลำดับ 

วัชรสิทธŤิ วจิิตรพงษŤ 

(2565) 

กลยุทธŤการตลาดของ

ธุรกิจรับสรšางบšานใน

ยุค Next Normal :  

มุมมองของผูšบริโภค 

ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ประชากรเปŜาหมายที่

ใชšในการศึกษาวิจัยครั้ง

นี้ คือ กลุŠมประชากรท่ี

อาศัยใน

กรุงเทพมหานครที่

ตšองการสรšางบšานดšวย

บริษัทรับเหมากŠอสรšาง

ท้ังสิ้น 370 ตัวอยŠาง 

ปŦจจัยดšานสินคšาและ

บริการสŠงผลตŠอความ

ตšองการในการใชš 

บริการบริษัทรับสรšาง

บšาน โดยที่บšานมีการ

ออกแบบใหšเหมาะสม

กับผูšสูงอายุ ตัวบšานมี

ระบบรักษาความ

ปลอดภัยในตัว 
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จรญุศร ีโชคศริิวรรณา

(2564) 

การศึกษาลักษณะทาง

กายภาพของที่ดินที่จะ

นำไปสูŠการตัดสินใจซื้อ

โครงการท่ีอยูŠอาศัยใน

พื้นที่กรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล โดยใชš

กระบวนการวิเคราะหŤ

เชิงลำดับชั้นแบบ

ประยุกตŤ 

กลุŠมตัวอยŠางผูšบริโภคที่

เคยซื้อท่ีอยูŠอาศัยใน

พ้ืนที่ 

กรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลภายใน

ระยะเวลาไมŠเกิน 2 ปŘ 

จำนวน 450 ตัวอยŠาง

บริษัท 

ระยะหŠางจากแปลงดิน

ไปยังจุดสำคัญและ

ถนนที่ผŠานหนšาแปลง

ที่ดิน/ความสะดวกใน

การเขšาถึง โดยเกณฑŤ

ยŠอยที่จะนำไปสูŠการ 

ตัดสินใจซื้อโครงการที่

อยูŠอาศัยในพ้ืนที่

กรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

 

 

Peiyao Zhang1*  

: Chompu 

Nuangjamnong2 

(2565) 

Factors Influencing 

the Purchase 

Decision of Bangkok 

Building Property in 

the Context of New 

Normal Life 

Situation 

เนื่องจากประชากรของ

ผูšซื้ออสังหาริมทรัพยŤ

มุŠงเนšนไปที่ท่ัวโลก 

ผูšเขียนจึงไมŠสามารถ

ระบุจำนวนคนไทยและ

ชาวตŠางชาติท่ีสนใจซื้อ

ไดš ประชากรเปŜาหมาย

สำหรับการศึกษานี้จึง

ถือเปŨนประชากรที่ไมŠ

รูšจักทั้งสิ้น 390 

ตัวอยŠาง 

ผลการศึกษาแสดงใหš

เห็นวŠาปŦจจัยทางการ

เงนิอยูŠในอันดับแรกใน

แงŠของความแข็งแกรŠง

ของอิทธิพลตŠอการ

ตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยŤ ซึ่ง

หมายความวŠาเปŨน

ปŦจจัยที่ทรงพลังที่สุด

ในการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยŤใน

กรุงเทพฯ 
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2.6 สรุปผลการทบทวนวรรณกรรม 

 

จากการทบทวนงานวิจัยที่เก่ียวขšองดังที่ไดšกลŠาวไปแลšว สามารถสรุปไดšวŠา ปŦจจัยที่มีอิทธิพล

ตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน ในอนาคต

ตŠอไปประกอบดšวย ปŦจจัยสŠวนผสมทางการตลาด (7P) ซึ่งสามารถนามากาหนดกรอบแนวคิดงานวิจัย

ไดš ดังตŠอไปนี ้

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 2.8 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

ขัÊนแรกกาํหนดเป้า กาํหนดปัจจัยหลกั (7P) กาํหนดปัจจัยย่อย 

ให้คะแนนน้Ũาหนัก

เปรียบเทยีบ 

วิเคราะหห์าค่าน้Ũาหนัก

ความสาํคัญทกุเกณฑเ์กณฑ์

สมเหตุสมผล 

จัดลาํดบัหาความสาํคัญ 

จากนัÊน 

ใช ่

ไม่ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 
 

บทที่ 3 

 

วิธีการวิจัย 

 

การวิจัยครั้งนี้เปŨนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีวัตถุประสงคŤเพื่อศึกษา

ปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือ

ปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠนโดยการประยุกตŤใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ ผูšวิจัย

ไดšกำหนดวิธีการวิจัยดังน้ี 

 

3.1 ประชากรและกลุŠมตัวอยŠาง 

ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ไดšแกŠผูšบริโภคที่มีความสนใจและตšองการที่จะมีบšานซึ่งไมŠทราบ

จำนวนประชากรที่แนŠนอนกลุŠมตัวอยŠางในการวิจัยครั้งนี้ ไดšแกŠผูšบริโภคที่มีความสนใจตšองการจะมี

บšานระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเอง ซึ่งผูšวิจัยไมŠทราบจำนวนประชากรที่แนŠชัดไดš จึง

กำหนดขนาดกลุŠมตัวอยŠางจากสูตรของทาโรŠ ยามาเนŠ (Taro Yamane 1973) ที่ระดับความเชื่อมั่นที่ 

90% และคŠาความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดšไมŠเกิน 0.10 ดังนี้ 

 

𝑛 =  
𝑁

1 + 𝑁𝑒ଶ
=  

1,784,641

1 + (1,784,641 × 0.10ଶ)
= 99.99 = 100  

 

ซึ่งจะไดšขนาดของกลุŠมตัวอยŠางข้ันต่ำโดยประมาณ 100 ตัวอยŠาง 

เมื่อ  n = ขนาดของกลุŠมตัวอยŠางที่เราตšองการจะรูšจากจำนวนประชากร (คน) 

N = ขนาดของประชากรทั้งหมดในจังหวัดขอนแกŠน (คน) 

e = คŠาความคลาดเคลื่อนที่ใชšในงานวิจัย (เปอรŤเซ็นตŤ) 

(ในการวิจัยครั้งนี้กำหนดระดับความคลาดเคลื่อนท่ีรšอยละ 10) 

  ขšอมูลประชาการจาก สำนักงานสถิติจังหวัดขอนแกŠน ปŘ 2565 

 

ในการวิจัยครั้งนี้ ผูšวิจัยทำการสุŠมตัวอยŠางแบบโควตšา (Quota Sampling) กับกลุŠมตัวอยŠาง

ผูšบริโภคที่มีความสนใจและตšองการที่จะมีบšาน ไดšแกŠ (1) บšานจัดสรร (2) ปลูกสรšางดšวยตนเอง รวม

ท้ังสิ้น 100 ตัวอยŠาง โดยจำแนกตามประเภทของโครงการที่อยูŠอาศัยดังนี้ กลุŠมตัวอยŠางผูšบริโภคที่มี

ความสนใจตšองการจะมีบšานจำนวน 100 ตัวอยŠาง โดยแบŠงออกเปŨน 2 ประเภท ไดšแกŠ ดšวยการซื้อ

บšานจัดสรร และปลูกสรšางดšวยตนเอง ผูšวิจัยตšองการศึกษาความแตกตŠางของความตšองการระหวŠาง 2 
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ประเภทนี้วŠาประเภทใดมีความตšองการมากกวŠากันในพ้ืนที่จังหวัดขอนแกŠน และมีปŦจจัยได 7P 

(สŠวนผสมการตลาด) ท่ีสŠงผลมากที่สุด 

ผูšวิจัยทำการคัดกรองตัวแปรปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อที่อยูŠอาศัยในพื้นท่ีจังหวัด

ขอนแกŠนท่ีไดšจากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวขšองโดยทำการสัมภาษณŤผูšเชี่ยวชาญซึ่ง

เปŨนบุคลากรระดับบริหารของบริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยŤประเภทท่ีอยูŠอาศัย จำนวน 3 

ราย 

 

3.2 เคร่ืองมือที่ใชšในการเก็บรวบรวมขšอมูล 

3.2.1 การออกแบบเครื่องมือที่ใชšในการเก็บรวบรวมขšอมูล 

เคร่ืองมือที่ใชšในการเก็บรวบรวมขšอมูลในการวิจัยครั้งนี้ ไดšแกŠ แบบสอบถาม 

ซึ่งประกอบดšวยขšอคำถาม 3 สŠวน ดังน้ี 

สŠวนที่ 1 คำถามคัดกรองและขšอมูลท่ัวไปของผูšตอบแบบสอบถาม 

สŠวนที่ 2 การใหšคŠาระดับความสำคัญของปŦจจัยหลัก 

สŠวนที่ 3 การใหšคŠาระดับความสำคัญของปŦจจัยยŠอย 

สŠวนที่ 4 ความตšองการท่ีอยูŠอาศัยของผูšตอบแบบสอบถาม 

 

เปรียบเทียบน้ำหนักของแตŠละเกณฑŤหลักและเกณฑŤยŠอยโดยการเปรียบเทียบแบบรายคูŠนั้น 

Thomas Saaty ไดšมีการคิดคšนและคำนวณคŠาที่ เหมาะสมสำหรับการใชšแทนคŠาน้ำหนักในการ

เปรียบเทียบเกณฑŤแตŠละคูŠ ซึ่งพบวŠา ตัวเลข 1 - 9 มีความเหมาะสมกับเหตุผลและสะทšอนถึงระดับที่

สามารถแยกความสัมพันธŤระหวŠางเกณฑŤไดšดี (Saaty, 1980) ซึ่งมีหลักเกณฑŤการใหšคะแนนดังแสดงใน

ตารางท่ี 3.1 
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ตารางท่ี 3.1 

การเปรยีบเทียบน้ำหนักของแตŠละเกณฑŤหลักและเกณฑŤยŠอยโดยการเปรียบเทียบแบบรายคูŠ 

ระดับ 

ความสำคัญ 

ความหมาย คำอธิบาย 

1 สำคัญเทŠากัน ปŦจจัยทั้งสองที่กำลังพิจารณาเปรียบเทียบมีความสำคัญ 

เทŠาเทียมกัน 

3 สำคัญกวŠานšอย ปŦจจัยตัวที่ 1 ที่กำลังพิจารณาเปรียบเทยีบมีความสำคัญ 

นšอยกวŠาหรือมากกวŠาปŦจจัยอีกตัวหนึ่งในระดับนšอย 

5 สำคัญกวŠาปานกลาง ปŦจจัยตัวที่ 1 ที่กำลังพิจารณาเปรียบเทยีบมีความสำคัญ 

นšอยกวŠาหรือมากกวŠาปŦจจัยอีกตัวหนึ่งในระดับปานกลาง 

7 สำคัญกวŠามาก ปŦจจัยตัวที่ 1 ที่กำลังพิจารณาเปรียบเทยีบมีความสำคัญ 

นšอยกวŠาหรือมากกวŠาปŦจจัยอีกตัวหนึ่งในระดับมาก 

9 สำคัญกวŠามากที่สุด ปŦจจัยตัวที่ 1 ที่กำลังพิจารณาเปรียบเทยีบมีความสำคัญ 

นšอยกวŠาหรือมากกวŠาปŦจจัยอีกตัวหนึ่งในระดับมากที่สุด 

ที่มา: Saaty (1980). 

ความสำคัญของแตŠละเกณฑŤจากการเปรียบเทียบแบบรายคูŠของกลุŠมตัวอยŠาง โดยหากปŦจจัย

ตัวท่ี 1 ที่กำลังพิจารณาเปรียบเทียบมีความสำคัญมากกวŠาปŦจจัยอีกตัวหนึ่ง จะคำนวณคŠาเฉลี่ยโดยใชš

คŠาคะแนนดังตารางที่ 3.1 แตŠหากปŦจจัยตัวที่ 1 ที่กำลังพิจารณาเปรียบเทียบมีความสำคัญนšอยกวŠา

ปŦจจัยอีกตัวหนึ่งจะคำนวณคŠาเฉลี่ยโดยใชšสŠวนกลับของคŠาคะแนนดังตารางที่ 3.1 เชŠน ปŦจจัยตัวที่ 1 ที่

กำลังพิจารณาเปรียบเทียบมีความสำคัญมากกวŠาปŦจจัยอีกตัวหนึ่งในระดับปานกลาง กำหนดคŠา

คะแนนเทŠากับ 5 แตŠหากปŦจจัยตัวที่ 1 มีความสำคัญนšอยกวŠาปŦจจัยอีกตัวหนึ่งในระดับปานกลาง 

กำหนดคŠาคะแนนเทŠากับ 1/5 เปŨนตšน 

3.2.2 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใชšในการเก็บรวบรวมขšอมูล 

ผูšวิจัยจะทำการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามดšานความตรงเชิงเนื้อหา

(Content Validity) โดยการหาคŠ าสัมประสิทธิ์ค วามสอดคลš อง (Index of Item-Objective 

Congruence: IOC) โดยนำแบบสอบถามเสนอตŠอผูšทรงคุณวุฒิ จำนวน 3 ทŠาน เพ่ือตรวจสอบความ

ถูกตšองสมบูรณŤของขšอคำถามและหาคŠาความสัมประสิทธิ์ความสอดคลšองซึ่งตšองไมŠนšอยกวŠา 0.5

สำหรับขšอคำถามที่ไดšคŠาความสัมประสิทธ์ิความสอดคลšองนšอยกวŠา 0.5 ผูšวิจัยจะทำการปรับปรุงแกšไข

และเสนอใหšผูšทรงคุณวุฒิตรวจสอบความถูกตšองสมบูรณŤอีกครั้งกŠอนนำไปใชšเก็บรวบรวมขšอมูลจาก

กลุŠมตัวอยŠาง (ปราณี หลำเบ็ญสะ, 2559) 

การหาคŠาความตรง (Validity) โดยทำการหาคŠาความสัมประสิทธิ์ความสอดคลšอง 

(Index of Item Objective Congruence: IOC) มีสูตรการคำนวณ ดังนี้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เม่ือ  IOC คือ ความสอดคลšองระหวŠางวัตถุประสงคŤกับแบบสอบถาม 

ΣR คือ ผลรวมของคะแนนจากผูšเชี่ยวชาญทั้งหมด 

N คือ จำนวนผูšเชี่ยวชาญ 

 

3.3 การเก็บรวบรวมขšอมูล 

 3.3.1 การเก็บรวบรวมขšอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

ผูšวิจัยทำการเก็บรวบรวมขšอมูลภาคสนาม (Field Survey) จากกลุŠมตัวอยŠาง

ผูšบริโภคที่มีความสนใจและตšองการจะมีที่อยูŠอาศัยประเภทโครงการแนวราบ (บšานพักอาศัย) จำแนก

ตามประเภทของโครงการที่อยูŠอาศัยซ่ึงแบŠงออกเปŨน 2 กลุŠม ไดšแกŠ (1) กลุŠมตัวอยŠางผูšบริโภคที่มีความ

สนใจตšองการจะมีบšานดšวยการซื้อที่ บšานจัดสรร (2) กลุŠมตัวอยŠางผูšบริโภคที่มีความสนใจตšองการจะมี

บšานดšวยการปลูกสรšางดšวยตนเอง โดยทำการศึกษา 2 กลุŠม ดšวยการสุŠมตัวอยŠางแบบโควตšา (Quota 

Sampling) จ ากประช ากรกลุŠ ม ตั วอยŠ างรวม ท้ั งสิ้ น  100 ตั วอยŠ า ง และใชš แบ บสอบ ถาม 

(Questionnaire) เปŨนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขšอมูล 

 3.3.2 การเก็บรวบรวมขšอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

  ผูšวิจัยทำการศึกษาวรรณกรรมจากเอกสาร ตำรา บทความทางวิชาการ และงานวจิัย

ที่เกี่ยวขšอง 

 

3.4 การวิเคราะหŤขšอมูล 

 3.4.1 ผูšวิจัยทำการคัดกรองคัดกรองตัวแปรตัดสินใจเลือกระหวŠางซ้ือที่อยูŠอาศัยประเภทบšาน

จัดสรรและปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠนที่ไดšจากการสัมภาษณŤผูšเชี่ยวชาญซ่ึงเปŨนบุคลากร

ระดับบริหารของบริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยŤประเภทที่อยูŠอาศัยจำนวน 3 ราย โดย

พิจารณาจากคŠาเฉลี่ยของคŠาคะแนนที่ไดš ทั้งนี้ ในแตŠละเกณฑŤหลักจะคัดกรองใหšเหลือจำนวน 2 เกณฑŤ

เพ่ือใหšตัวแปรปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อที่เปŨนเกณฑŤยŠอยในการศึกษามีจำนวนเทŠากันในแตŠละ

เกณฑŤหลักและเกณฑŤ 

3.4.2 ผูšวิจัยทำการวิเคราะหŤขšอมูลที่เก็บรวบรวมไดšจากแบบสอบถามโดยการประยุกตŤใชš

กระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ ซึ่งใหšน้ำหนักและเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยท่ีมีผลตŠอการ

ตัดสินใจเปŨนรายคูŠ ทั้งนี้ ทางเลือกจะถูกนำมาวิเคราะหŤโดยการเปรียบเทียบภายใตšเกณฑŤหลักและ

เกณฑŤยŠอยดšวยโปรแกรมสำเร็จรูปประเภทตารางจัดการ (Spreadsheet) ดังน้ี (ภาพที ่3.1) 
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ปัจจัยหลัก ผลติภัณฑ์ ราคา
ชอ่งทางการ
จัดจําหน่าย

การสง่เสริม
การตลาด

ปัจจัยหลัก ผลติภัณฑ์ ราคา
ชอ่งทางการ
จัดจําหน่าย

การสง่เสริม
การตลาด

คา่นํѸาหนัก

ผลติภัณฑ์ 1.0000 2.9393 3.9314 3.8618 ผลติภัณฑ์ 0.5395 0.6279 0.3733 0.4991 0.5100
ราคา 0.3402 1.0000 4.5585 1.9143 ราคา 0.1835 0.2136 0.4329 0.2474 0.2694
ชอ่งทางการจัดจําหน่าย 0.2544 0.2194 1.0000 0.9613 ชอ่งทางการจัดจําหน่าย 0.1373 0.0469 0.0950 0.1242 0.1008
การสง่เสริมการตลาด 0.2589 0.5224 1.0403 1.0000 การสง่เสริมการตลาด 0.1397 0.1116 0.0988 0.1292 0.1198
ผลรวมแนวตัѸง 1.8535 4.6811 10.5302 7.7374 ผลรวมแนวตัѸง 1.0000 1.0000 1.0000 1.0000 1.0000

Maximun Eigen Values (max) 1.8535 4.6811 10.5302 7.7374
0.5100 0.2694 0.1008 0.1198

C.R. 0.0723

4.1951 C.I. 0.0650
4.1951 − 4

4 − 1

0.0650

0.9000

3.4.2.1 การวิเคราะหŤคŠาน้ำหนักลำดับความสำคัญของเกณฑŤหลักและเกณฑŤยŠอยในแตŠละ

เกณฑŤหลัก ดังนี้ 

  (1) จากขšอมูลที่ไดšจากแบบสอบถามทำการเปรียบเทียบแบบรายคูŠโดยหากเกณฑŤ A มี

ความสำคัญมากกวŠาเกณฑŤ B จะคำนวณคŠาเฉลี่ยโดยใชšคŠาคะแนนดังตารางเปรียบเทียบน้ำ หนักของแตŠละ

เกณฑŤแบบรายคูŠ (Pairwise Comparison) แตŠหากเกณฑŤ A มีความสำคัญนšอยกวŠาเกณฑŤ B จะคำนวณ

คŠาเฉลี่ยโดยใชšสŠวนกลับของคŠาคะแนนดังตารางเปรียบเทียบน้ำหนักของแตŠละเกณฑŤแบบรายคูŠ  

ตัวอยŠางเชŠน เกณฑŤ A มีความสำคัญมากกวŠาเกณฑŤ B ในระดับมากที่สุด กำหนดคŠาคะแนนเทŠากับ 9 แตŠ

หากเกณฑŤ A มีความสำคญันšอยกวŠาเกณฑŤ B ในระดับมากที่สุด กำหนดคŠาคะแนนเทŠากับ 1/9 เปŨนตšน 

  (2) หาคŠาน้ำหนักความสำคัญ โดยการนำคŠาเฉลี่ยของคŠาคะแนนท่ีไดšจากขšอ (1) หาร

ดšวยผลรวมของแนวตั้ง 

 3.4.2.2 การตรวจสอบความสอดคลšองของขšอมูล  

  (1) หาคŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) จากสูตร C.I. เทŠากับ 

(λmax – n) หารดšวย (n – 1) เมื่อ λmax คือ ผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤ (Maximum 

Eigen Values) ซึ่งคำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนว (คŠาคะแนนความสำคัญ ของปŦจจัย) 

คูณดšวยคŠาน้ำหนักความสำคัญของปŦจจัย และ n คือ ขนาดของเมตรกิซŤ 

  (2) หาคŠาความสอดคลšองกันของเหตุผล (Consistency Ratio: C.R.) โดยนำคŠาดัชนี

ความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) หารดšวยคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม (Random 

Consistency Index: R.I.) ซึ่งคŠาความสอดคลšองกันของเหตุผลไมŠควรเกิน 0.1000 (Saaty, 1994) 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 3.1 ตัวอยŠางการวิเคราะหŤขšอมูลดšวยการประยุกตŤใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ 
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3.5 สรุป 

เริ่มตšนจากการทบทวนวรรณกรรมจากบทความทางวิชาการจากท้ังในประเทศและนอก

ประเทศที่เก่ียวกับปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อที่อยูŠอาศัย แตŠยังไมŠพบบทความใด

ท่ีกลŠาวถึงการพิจารณาคšนควšาเกี่ยวกับปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ท่ีมีอิทธิพลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠนซึ่งหากสามารถทำ

การพิจาณาแนวคิดและทฤษฏีสŠวนประสมทางการตลาด (7P) รŠวมกับการประยุกตŤใชšกระบวนการ

ลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ ( AHP) จะชŠวยใหšเกิดการพิจารณาปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ที่มี

อิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠนไดš

อยŠางมีประสิทธิภาพ จากนั้นทำการกำหนดกรอบแนวความคิดหลักที่ใชšในการศึกษาปŦจจัยหลักและ

ปŦจจัยรองของปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเอง

ในจังหวัดขอนแกŠน ขั้นตอนตŠอมาเปŨนการทำการออกแบบสอบถามเพ่ือทดสอบระดับความสำคัญของ

แตŠละปŦจจัย ซึ่งแบบสอบถามตšองผŠานการทดสอบความถูกตšอง (Content Validity) กŠอนการนำ

แบบสอบถามไปทดสอบโดยผูšเชี่ยวชาญซึ่งเปŨนบุคลากรระดับบริหารของบริษัทพัฒนาโครงการ

อสังหาริมทรัพยŤประเภทที่อยูŠอาศัย จำนวน 3 ทŠาน เพ่ือทดสอบ/แสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมเก่ียวกับ

ปŦจจัย/ ตรวจสอบขšอความในแบบสอบถามวŠามีความถูกตšอง ครบถšวน งŠายตŠอความเขšาใจหรือไมŠ 

หลังจากนั้นทำการแจกแบบสอบถามใหšกับกลุŠมตัวอยŠางที่จะทำการทดสอบและรวบรวมขšอมูลที่ไดš

จากแบบสอบถามมาทำการวิเคราะหŤในบทถัดไป 
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บทที่ 4 

 

ผลการวิจัย 

 

การวิเคราะหŤปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือก

ระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน ผูšวิจัยไดšทําการวิจัยเชิงปริมาณ

(Quantitative Research) โดยใชšแบบสอบถามเปŨนเครื ่องมือในการเก็บรวบรวมขšอมูลจากกลุŠม

ตัวอยŠางเปŨนกลุŠมผูšที่มีความตšองการบšานพักอาศัยในจังหวัดขอนแกŠนจํานวน 100 ราย โดยวิเคราะหŤ

ขšอมูลดšวยกระบวนการวิเคราะหŤเชิงลำดับชั้นแบบประยุกตŤ (AHP) โดยนําขšอมูลนั้นมาใชšในการวิจัย

และจัดเรียงลําดับความสำคัญของขšอมูลดังนี้ 

 

4.1 ผลการวิเคราะหŤขšอมูลทั่วไปของผูšตอบแบบสอบถาม 

จากการรวบรวมขšอมูลของกลุŠมตัวอยŠางผูšตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšาง

ดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน จํานวน 100 ราย จากแบบสอบถามสามารถแสดงผลวิเคราะหŤขšอมูล

ท่ัวไปของผูšตอบแบบสอบถาม ขšอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรŤของกลุŠมตัวอยŠางคือเพศ อายุระดับ

การศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพและรายไดšเฉลี่ยตŠอเดือน ซึ่งมีรายละเอียดดังแสดงในตาราง 4.1 

 

ตารางที ่4.1 

 

ลักษระทางประชากรศาสตรŤของกลุŠมตัวอยŠางทั้ง 100 ตัวอยŠาง 

 

 
 

 

ลักษณะทางประชากรศาสตรŤ จำนวน (คน) รšอยละ  

1.เพศ     

ชาย 43 43% 

หญิง 57 57% 

รวม 100 100% 
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ตารางที ่4.1 

 

ลักษระทางประชากรศาสตรŤของกลุŠมตัวอยŠาง (ตŠอ) 
 

2.อายุ     

ไมŠเกิน 22 ปŘ 23 23% 

23 – 30 ปŘ 42 42% 

31 – 40 ปŘ 24 24% 

41 – 50 ปŘ 3 3% 

51 – 60 ปŘ 7 7% 

60 ปŘขึ้นไป 1 1% 

รวม 100 100% 

3.สถานภาพ 
  

โสด 81 81% 

สมรส 19 19% 

 รวม 100 100% 

4.ระดับการศึกษา 
  

มัธยมศึกษา 8 8% 

ปริญญาตร ี 79 79% 

ปริญญาโท 11 11% 

ปริญญาเอก 1 1% 

อ่ืนๆ 1 1% 

รวม 100 100% 

 

 

 

 

ลักษณะทางประชากรศาสตรŤ จำนวน (คน) รšอยละ  
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ตารางที ่4.1 

 

ลักษระทางประชากรศาสตรŤของกลุŠมตัวอยŠาง (ตŠอ) 
 

5.อาชีพ     

กิจการสŠวนตัว 26 26% 

พนักงานบริษัทเอกชน 31 31% 

รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 16 16% 

เกษียณอายุ/พŠอบšาน/แมŠบšาน 1 1% 

รับจšางอิสระ 7 7% 

วŠางงาน 19 19% 

รวม 100 100% 

6.รายไดšเฉลี่ยตŠอเดือน ของครอบครัว     

ต่ำกวŠา 50,000 บาท 61 61% 

50,001 – 100,000 บาท 27 27% 

100,001 – 150,000 บาท 6 6% 

150,001 – 200,000 บาท 3 3% 

200,001 – 300,000 บาท 0 0% 

มากกวŠา 300,001 บาท ขึ้นไป 3 3% 

รวม 100 100% 

 

จากตารางที่ 4.1 พบวŠาลักษณะประชากรศาสตรŤของกลุŠมตัวอยŠางภาพรวมในกลุŠมตัวอยŠางนี้

สามารถแบŠงออกเปŨนเพศชาย 43% เพศหญิง 57% ตามลำดับ อายุโดยสŠวนใหญŠอยูŠระหวŠาง 23-30 ปŘ

คิดเปŨน 42% รองลงมาไดšแกŠกลุŠมอายุ 31-40 ปŘโดยมีสัดสŠวนอยูŠท่ี 24% ระดับการศึกษาสŠวนใหญŠของ

กลุŠมตัวอยŠางคอืปริญญาตรีคิดเปŨน 79% มีสถานภาพโสดมากที่สุดคิดเปŨน 81% อาชีพสŠวนใหญŠของ

กลุŠมตัวอยŠางคอืพนักงานบริษัทเอกชน 31% ตามลำดับและระดับรายไดšเฉลี่ยตŠอเดือนของกลุŠม

ตัวอยŠางอยูŠที่ระดับต่ำกวŠา 50,000 บาท คิดเปŨนสัดสŠวนที ่61% 

ลักษณะทางประชากรศาสตรŤ จำนวน (คน) รšอยละ  
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ผูšวิจัยทำการกำหนดลำดับชั้นในการตัดสินใจดังนี้ 

ลำดับชั้นที่ 1 คือ ประเภทที่อยูŠอาศัยจำแนกเปŨนบšานพักอาศัยประเภทจัดสรรและปลูกสรšาง

บšานดšวยตัวเอง 

ลำดับชั้นที่ 2 คือ ปŦจจัยหลักในการตัดสินใจซึ่งมี 7 ปŦจจัยหลัก (สŠวนผสมการตลาด 7P) 

ลำดับชั้นที่ 3 คือ ปŦจจัยยŠอยของแตŠละปŦจจัยหลักซึ่งไดšจากปŦจจัยยŠอยที่ผŠานการคัดกรอง 

โดยผลการประเมินของผูšเชี่ยวชาญทั้ง 3 ราย 

 

4.2 ผลลัพธŤการคัดกรองประเภทบšานที่ตšองการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4.1 แผนภูมิคŠารšอยละของกลุŠมตัวอยŠางจำแนกตามความการประเภทบšาน 

 

จากแผนภูมิที่ 4.1 พบวŠาการเก็บขšอมูลกลุŠมตัวอยŠางตามประเภทบšานที ่ตšองการของผูšทำ

แบบสอบถามมีรายละเอียดดังน้ีตšองการบšานจัดสรรจํานวน 54% ตšองการปลูกสรšางดšวยตัวเอง 46 % 

 

4.3 วิเคราะหŤผลการศกึษาปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

ผูšวิจัยทําการเก็บรวบรวมขšอมูลจากกลุŠมตัวอยŠางผูšบริโภคที่มีความสนใจที่อยูŠอาศัยประเภท

บšานพักอาศัย จํานวน 100 ตัวอยŠาง โดยมีผูšสนใจที่พักอาศัยประเภทจัดสรร จํานวน 54 คน โดยผูšวิจัย

ทําการตรวจสอบความสอดคลšองกันของเหตุผล (Consistency Ratio: C.R.) ของปŦจจัยหลักและ

ปŦจจัยยŠอยในแตŠละปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อบšานจัดสรรจังหวัดขอนแกŠน ซึ่งคํานวณไดšจาก

อัตราสŠวนเปรียบเทียบระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) กับคŠาดัชนีความ

สอดคลšองเชิงสุŠม (Random Consistency Index: R.I.) สามารถแสดงผลการศึกษาไดšดังน้ี (ผลการ

วิเคราะหŤขšอมูลโดยใชšกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะหŤแบบประยุกตŤดูภาคผนวก ค ) 

 

ปลูกสร้าง

46%บ้านจัดสรร

54%

ปลกูสรา้ง บา้นจดัสรร
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4.3.1 ความตšองการบšานจัดสรร 

จากภาพที่ 4.1 แสดงปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการตดัสินใจเลือกบšานจัดสรรในจังหวัด 

ขอนแกŠน ดังนี้  

(1) ปŦจจัยหลักดšานผลิตภัณฑŤมีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 31.96 ทั้งนี้พบวŠา 

ปŦจจัยที่มีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ ทำเลโครงการและที่อยูŠอาศัย (คŠาน้ำหนักความสำคัญใน

ภาพรวมเทŠากับรšอยละ 17.09) รองลงมาคือ การออกแบบตัวบšาน การบริการหลังการขาย และการ

ออกแบบสŠวนกลาง ตามลำดับ (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 7.23, 4.31 และ 3.33 

ตามลำดับ) 

(2) ปŦจจัยหลักดšานราคามีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 19.55 ทั้งนี้ พบวŠา 

ปŦจจัยที่มีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ ราคาขาย (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอย

ละ 8.40) รองลงมาคือ คŠางวดรายเดือน คŠาสŠวนกลาง และเงินจองและเงินทำสัญญาตามลำดับ (คŠาน้ำหนัก

ความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 5.04, 4.01 และ 2.10 ตามลำดับ) 

(3) ปŦจจัยหลักดšานชŠองทางการจัดจำหนŠายมีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 7.76 

ทั้งนี้ พบวŠาปŦจจัยที่มีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ สำนักงานขาย (คŠาน้ำหนักความสำคัญใน

ภาพรวมเทŠากับรšอยละ 4.19) รองลงมาคือ จัดบูธนอกสถานที่ จำหนŠายทางออนไลนŤ และปŜายโฆษณาและ

สิ่งพิมพŤตามลำดับ (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 1.91, 0.92 และ 0.74 ตามลำดับ) 

(4) ปŦจจัยหลักดšานการสŠงเสริมการตลาดมีคŠาน้ำหนักความสำคญัเทŠากับรšอยละ 12.79 

ท้ังนี้ พบวŠาปŦจจัยที่มีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากท่ีสุด ไดšแกŠ การขายโดยพนักงาน (คŠาน้ำหนักความสำ คัญ

ในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 4.45) รองลงมาคือ การโฆษณา สŠงเสรมิการขาย และประชาสัมพันธŤ ตามลำดับ 

(คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 3.49, 2.79 และ 2.05 ตามลำดับ)  

(5) ปŦจจัยหลักดšานบุคคลมีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 6.27 ทั้งนี ้พบวŠาปŦจจัย 

ท่ีมีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ พนักงานตรวจรับงาน (คŠาน้ำหนักความสำคญัในภาพรวมเทŠากับ

รšอยละ 2.31) รองลงมาคือ พนักงานขาย เจšาหนšาที่ดูแลความปลอดภัย และคนดูแลสวนและสŠวนกลาง

ตามลำดับ (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 1.46, 1.35 และ 1.55 ตามลำดับ) 

(6) ปŦจจัยหลักดšานลักษณะทางกายภาพมีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับ รšอยละ 10.57  

ท้ังนี้ พบวŠาปŦจจัยที่มีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ บšานมีความปลอดภัย (คŠาน้ำหนักความสำคัญ

ในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 5.53) รองลงมาคือ บšานมีบรรยากาศที่ดี บšานมีความสะอาด และพื้นท่ีสŠวนกลาง

ตามลำดับ (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 2.40, 1.96 และ 0.68 ตามลำดับ) 

(7) ปŦจจัยหลักดšานกระบวนการมีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 11.11 ทั้งน้ี  

พบวŠาปŦจจัยที่มีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ มาตรฐานงานกŠอสรšาง (คŠาน้ำหนักความสำคัญ

ในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 5.08) รองลงมาคือ มีสŠวนรŠวมในการออกแบบ การตรวจรับงาน และการขอ

สินเชื่อตามลำดับ (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 2.50, 1.79 และ 1.73 ตามลำดับ) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เมื่อพิจารณาปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกบšานพักอาศัยประเภทโครงการแนวราบ

ในจังหวัดขอนแกŠน พบวŠาปŦจจัยหลักที่มีคŠาน้ำหนักมากที่ที่สุด ไดšแกŠ ปŦจจัยดšานผลิตภัณฑŤ (คŠาน้ำหนัก

ความสำคัญเทŠากับรšอยละ 31.96) โดยปŦจจัยยŠอยที่มีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ ทำเล

โครงการและที่อยูŠอาศัย ราคาขาย ออกแบบตัวบšาน บšานมีความปลอดภัย และมาตรฐานงานกŠอสรšาง 

ซึ่งมีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 17.09, 8.40, 7.23, 5.53 และ 5.08 ตามลำดับ คิดเปŨนคŠา

น้ำหนักรวมรšอย 43.33

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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รูปที ่4.2 ปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

 

 

 

 

 

                                   

 

                  

 

 

 

 

 

 

 

ความตšองการบšานประเภทบšานจัดสรร 

ผลิตภณัฑŤ 

(31.96%) 
 

ลักษณะทางกายภาพ 

(10.57%) 
 

บุคคล 

(6.27%) 
 

การสŠงเสริมการตลาด 

(12.79%) 
 

ชŠองทางการจัด

จำหนŠาย (7.76%) 

 

ราคา 

(19.55%) 
 

กระบวนการ 

(11.11%) 
 

31.96% 11.11% 10.57% 6.27% 12.79 % 7.76% 19.55% 

ทำเล 

(53.47%) 
 

บริการหลังการ

ขาย (13.48%) 
 

 

ออกแบบตวับา้น 

(22.62%) 

 

ออกแบบ

สŠวนกลาง 

(10.42%) 

17.09% 

7.23% 

3.33% 

4.31% 

ราคาขาย

(42.96%) 
 

เงินจองและเงนิ

ทำสัญญา

(10.73%) 
 

ค่าส่วนกลาง

(20.53%) 

 

คŠางวดรายเดือน

(25.77%) 
 

 

8.40% 

4.01% 

5.04% 

2.10% 

สำนักงานขาย

(53.94%) 
 

ปŜายโฆษณาและ

สิ่งพิมพŤ 

(9.60%) 
 

จดับธูนอก

สถานทีÉ 

(24.58%) 

จำหนŠายทาง

ออนไลนŤ 

(11.88%) 
 

4.19% 

1.91% 

0.92% 

0.74% 

การโฆษณา

(27.30%) 
 

สŠงเสริมการขาย

(21.84%) 
 

 

ประชาสมัพนัธ ์

(16.06%) 

 

การขายโดย

พนักงาน

(34.80%) 
 

3.49% 

2.05% 

4.45% 

2.79% 

พนักงานขาย

(23.30%) 
 

คนดูแลสวนและ

สŠวนกลาง

(18.35%) 
 

พนกังานตรวจรบั

งาน (36.79%) 

 

เจšาหนšาที่ดูแล

ความปลอดภยั

(21.55%) 
 

1.46% 

2.31% 

1.35% 

1.15% 

บšานมีความ

ปลอดภัย

(52.31%) 
 

พื้นที่สŠวนกลาง

(6.46%) 
 

 

บา้นมีบรรยากาศ

ทีÉดี (22.72%) 

 

บšานมีความ

สะอาด

(18.51%) 
 

5.53% 

2.40% 

1.96% 

0.68% 

มีสŠวนรŠวมในการ

ออกแบบ

(22.53%) 
 

การตรวจรับงาน

(16.09%) 
 

 

มาตรฐานงาน

ก่อสรา้ง

(45.76%) 

การขอสินเช่ือ

(15.61%) 
 

 

2.50% 

5.08% 

1.73% 

1.79% 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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นอกจากนี้ ผูšวิจัยไดšทำการศกึษาความตšองการท่ีบšานพักอาศัยประเภทโครงการแนวราบ

สามารถแสดงผลการศึกษาไดšดังตารางที่ 4.2 

ตารางท่ี 4.2 

ความตšองการเพิ่มเติมที่บšานจัดสรรของผูšตอบแบบสอบถามความตšองการรšอยละ 
 

ความตšองการ จำนวน (คน) รšอยละ  

1. ทำเลท่ีตั้งโครงการที่ตšองการมากที่สุด     

ใกลšถนนสายหลัก 12 22.22% 

ใกลšสถานีรถไฟ 3 5.56% 

ใกลšสถานที่ทำงาน 23 42.59% 

ใกลšสถานศึกษา 4 7.41% 

ใกลšศูนยŤการคšา 6 11.11% 

ใกลšสถานพยาบาล 3 5.56% 

ใกลšสถานีตำรวจ 0 0.00% 

ใกลšสนามบิน 2 3.70% 

อ่ืน ๆ 1 1.85% 

รวม 54 100% 

2. กรณบีšานเดี่ยว บšานแฝด และทาวนŤเฮšาสŤ ทำเลที่ตั้งของบšาน

ภายในโครงการที่ตšองการมากที่สุด 

    

อยูŠริมถนนสายหลัก 11 20.37% 

อยูŠใกลšสโมสร 3 5.56% 

อยูŠใกลšสวนสŠวนกลาง 22 40.74% 

อยูŠโซนดšานหนšาโครงการ 9 16.67% 

อยูŠทšายซอย 3 5.56% 

อยูŠหัวมุม 6 11.11% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 54 100% 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.2 

ความตšองการเพิ่มเติมที่บšานจัดสรรของผูšตอบแบบสอบถามความตšองการรšอยละ (ตŠอ)  
 

ความตšองการ จำนวน (คน) รšอยละ 

3. ทิศของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที่ตšองการมากท่ีสุด     

ทิศเหนือ 31 57.41% 

ทิศใตš 4 7.41% 

ทิศตะวันออก 12 22.22% 

ทิศตะวันตก 6 11.11% 

อ่ืน ๆ (ทิศไหนกšไดš) 1 1.85% 

รวม 54 100% 

4.การออกแบบพ้ืนที่ใชšสอยของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที่ตšองการ

มากที่สุด 

  

มีฟŦงกŤชันการใชšงานดี 40 74.07% 

มีพ้ืนที่ใชšสอยพิเศษ 14 25.93% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 54 100% 

5.รูปลักษณŤของบšานที่ตšองการมากที่สุด 
  

สวยงาม 10 18.52% 

ทันสมัย 27 50.00% 

โดดเดŠนแลแตกตŠาง 12 22.22% 

หรูหรา มีระดับ 3 5.56% 

ออกแบบโดยสถาปนิกที่มีชื่อเสียง 0 0.00% 

อ่ืน ๆ (สวยงามและสามารถใชšประโยชนŤไดš, minimal เรียบๆ แตŠดู

สวยงาม) 

2 3.70% 

รวม 54 100% 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.2 

ความตšองการเพิ่มเติมที่บšานจัดสรรของผูšตอบแบบสอบถามความตšองการรšอยละ (ตŠอ)  

 

ความตšองการ จำนวน (คน) รšอยละ 

6.คุณลักษณะของวัสดุที่ใชšที่ตšองการมากที่สุด     

ทนทานและแข็งแรง 29 53.70% 

มีคุณภาพสูง 19 35.19% 

สวยงาม 1 1.85% 

หรูหรา มีระดับ 0 0.00% 

เปŨนมิตรตŠอสิ่งแวดลšอม 4 7.41% 

แบรนดŤเปŨนที่ยอมรับ 1 1.85% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 54 100% 

7.ขนาดพื้นที่ใชšสอยของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที่ตšองการมากที่สุด 
  

พ้ืนที่ใชšสอยพิเศษ เชŠน หšองทำงาน 25 46.30% 

พ้ืนที่ใชšสอยมากกวŠาโครงการท่ีราคาใกลšกัน 20 37.04% 

พ้ืนที่กะทัดรัดแตŠใชšงานไดš 9 16.67% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 54 100% 

8.ระบบการกŠอสรšางท่ีตšองการมากที่สุด 
  

ผนังอิฐมอญ 11 20.37% 

ผนังอิฐมวลเบา 26 48.15% 

ผนังคอนกรีตหลŠอในที่ 12 22.22% 

ระบบชิ้นสŠวนคอนกรีตสำเร็จรูป (Precast Concrete) 5 9.26% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 54 100% 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.2 

ความตšองการเพิ่มเติมที่บšานจัดสรรของผูšตอบแบบสอบถามความตšองการรšอยละ (ตŠอ)  

 

ความตšองการ จำนวน (คน) รšอยละ 

9.ระบบการรักษาความปลอดภัยที่ตšองการ 
  

ระบบความปลอดภัยขั้นสูง 35 64.81% 

ระบบความปลอดภัยขั้นพ้ืนฐาน/คŠาสŠวนกลางต่ำ 7 12.96% 

การวางระบบรักษาความปลอดภัยกระจายทั่วพ้ืนที่โครงการ 12 22.22% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 54 100% 

10.ภาพลักษณŤโครงการที่ตšองการมากที่สุด 
  

รŠมรื่น 33 61.11% 

เปŨนระเบียบ 7 12.96% 

สะอาด 14 25.93% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 54 100% 

11.การตกแตŠงภายในสำนักงานขายที่ตšองการมากท่ีสุด 
  

มีสไตลŤ 22 40.74% 

อบอุŠน 14 25.93% 

หรูหรา 4 7.41% 

นŠารัก 1 1.85% 

สรšางไอเดียในการอยูŠอาศัย 13 24.07% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 54 100% 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.2 

ความตšองการเพิ่มเติมที่บšานจัดสรรของผูšตอบแบบสอบถามความตšองการรšอยละ (ตŠอ)  

 

ความตšองการ จำนวน (คน) รšอยละ 

12.บรรยากาศรอบ ๆ บšานตัวอยŠาง/หšองตัวอยŠางที่ตšองการมาก

ท่ีสุด 

  

ตามสภาพจริงของโครงการ 15 27.78% 

สวยงาม 3 5.56% 

รŠมรื่น 16 29.63% 

หรูหรา 4 7.41% 

เปŨนระเบียบ สะอาดตา 16 29.63% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 54 100% 

13.รายการสŠงเสริมการขายที่ตšองการมากที่สุด 
  

สŠวนลดเงินสด 12 22.22% 

แถมโทรศัพทŤมือถือ/ไอแพด 1 1.85% 

แถมทองคำ 0 0.00% 

แถมกันสาด/เคานŤเตอรŤครัว 2 3.70% 

แถมบรกิารกำจัดปลวก 1 1.85% 

แถมแพ็คเกจทŠองเท่ียว 3 5.56% 

ตกแตŠงดšวยเฟอรŤนิเจอรŤ/เครื่องใชšไฟฟŜาพรšอมเขšาอยูŠ 25 46.30% 

ฟรีคŠาใชšจŠายวันโอน 5 9.26% 

คŠาสŠวนกลางฟรีชŠวงปŘแรก ๆ 4 7.41% 

อ่ืน ๆ (ดูแลตลอดโครงการจะสรšางเสรจ็พรšอมเขšาอยูŠอาศัย) 1 1.85% 

รวม 54 100% 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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จากตารางที่ 4.2 สามารถสรุปความตšองการท่ีบšานจัดสรรของผูšตอบแบบสอบถามไดšดังนี ้

(1) ทำเลที่ตั้งโครงการที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พัก

อาศยัที่อยูŠในโครงการที่มีทำเลที่ตั้งใกลš สถานที่ทำงาน ใกลšถนนสายหลัก ใกลšศูนยŤการคšา ตามลำดับ 

(2) กรณีบšานเดี่ยว บšานแฝด และทาวนŤเฮšาสŤ ทำเลที่ตั ้งของบšานภายในโครงการที่ตšองการ

มากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พักอาศยัที่อยูŠในโครงการท่ีมีทำเลที่ตั้งใกลš อยูŠ

ใกลšสวนสŠวนกลาง อยูŠริมถนนสายหลัก อยูŠโซนดšานหนšาโครงการ ตามลำดับ 

(3) ทิศของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที ่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠ

ตšองการที่พักอาศัยที่อยูŠในทิศ ทิศเหนือ ทิศตะวันออก ทิศตะวันตก ตามลำดับ 

(4) การออกแบบพื้นที่ใชšสอยของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบ

แบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พักอาศยัท่ีมี มีฟŦงกŤชันการใชšงานด ีมีพ้ืนที่ใชšสอยพิเศษตามลำดับ 

(5) รูปลักษณŤของบšานที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พัก

อาศัยมีรูปลักษณŤ ทันสมัย โดดเดŠนและแตกตŠาง สวยงาม ตามลำดับ 

(6) คุณลักษณะของวัสดุที่ใชšที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการ

ที่พักอาศัยที่มีคุณลักษณะของวัสดุที่ใชš ทนทานและแข็งแรง มีคุณภาพสูง เปŨนมิตรตŠอสิ่งแวดลšอม

ตามลำดับ 

(7) ขนาดพื ้นที ่ใช šสอยของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที ่ต šองการมากที ่ส ุด พบวŠาผู šตอบ

แบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พักอาศยัท่ีมี พื้นที่ใชšสอยพิเศษ เชŠน หšองทำงาน พื้นที่ใชšสอยมากกวŠา

โครงการที่ราคาใกลšกัน พื้นที่กะทัดรัดแตŠใชšงานไดš ตามลำดับ 

(8) ระบบการกŠอสรšางที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พัก

อาศัยที่มรีะบบกŠอสรšางเปŨน ผนังอิฐมวลเบา ผนังคอนกรีตหลŠอในที่ ผนังอิฐมอญ ตามลำดับ 

(9) ระบบการรักษาความปลอดภัยที่ตšองการ พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่

พักอาศัยที่ม ีระบบความปลอดภัยขั้นสูง การวางระบบรักษาความปลอดภัยกระจายทั่วพ้ืนที่โครงการ 

ระบบความปลอดภัยขั้นพ้ืนฐาน/คŠาสŠวนกลางต่ำ  ตามลำดับ 

(10) ภาพลักษณŤโครงการที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่

พักอาศัยที่มีภาพลักษณŤ รŠมรื่น สะอาด เปŨนระเบียบ ตามลำดับ 

(11) การตกแตŠงภายในสำนักงานขายที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠ

ตšองการที่พักอาศัยที่ตกแตŠงแบบ มีสไตลŤ อบอุŠน สรšางไอเดยีในการอยูŠอาศัย ตามลำดับ 

(12) บรรยากาศรอบ ๆ บšานตัวอยŠาง/หšองตัวอยŠางที ่ต šองการมากที ่ส ุด พบวŠาผ ู šตอบ

แบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พักอาศัยที่บรรยากาศ เปŨนระเบียบ สะอาดตา รŠมรื่น ตามสภาพจริง

ของโครงการ ตามลำดับ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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(13) รายการสŠงเสริมการขายที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการ

มากที่สุดคือ ตกแตŠงดšวยเฟอรŤนิเจอรŤ/เครื่องใชšไฟฟŜาพรšอมเขšาอยูŠ สŠวนลดเงินสด ฟรีคŠาใชšจŠายวันโอน 

ตามลำดับ 

 

4.4 วิเคราะหŤผลการศึกษาปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองใน

จังหวัดขอนแกŠน 

ผูšวิจัยทําการเก็บรวบรวมขšอมูลจากกลุŠมตัวอยŠางผูšบริโภคที่มีความสนใจที่อยู Šอาศัยประเภท

บšานพักอาศัย จํานวน 100 ตัวอยŠาง โดยมีผูšสนใจที่พักอาศยัประเภทปลูกสรšางดšวยตัวเอง จํานวน 46 

คน โดยผูšวิจัยทําการตรวจสอบความสอดคลšองกันของเหตุผล (Consistency Ratio: C.R.) ของปŦจจัย

หลักและปŦจจัยยŠอยในแตŠละปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อบšานพักอาศัยประเภทโครงการแนวราบใน

จังหว ัดขอนแกŠน ซึ ่งคํานวณไดšจากอัตราสŠวนเปรียบเทียบระหวŠางคŠาด ัชนีความสอดคลšอง 

(Consistency Index: C.I.) กับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม (Random Consistency Index: R.I.) 

สามารถแสดงผลการศึกษาไดšดังนี้ (ผลการวิเคราะหŤขšอมูลโดยใชšกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะหŤ

แบบประยุกตŤดูภาคผนวก ค ) 
 

4.4.1 ความตšองการปลูกสรšางบšานดšวยตัวเอง 

จากภาพที่ 4.2 แสดงปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกปลูกสรšางบšานดšวยตัวเองใน

จังหวัดขอนแกŠน ดังนี้  

(1) ปŦจจัยหลักดšานผลิตภัณฑŤมีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 30.13 ทั้งนี้ พบวŠาปŦจจัย

ที่มีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ ทำเลโครงการและที่อยูŠอาศัย (คŠาน้ำหนักความสำคัญใน

ภาพรวมเทŠากับรšอยละ 17.34) รองลงมาคือ การออกแบบตัวบšาน การออกแบบสŠวนกลางและการ

บริการหลังการขาย ตามลำดับ (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 6.60, 3.73 และ 

2.45 ตามลำดับ) 

(2) ปŦจจัยหลักดšานราคามีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 21.93 ทั้งนี้ พบวŠาปŦจจัยที่มี

คŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ ราคาขาย (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 

11.23) รองลงมาคือ คŠาสŠวนกลาง คŠางวดรายเดือน และเงินจองและเงินทำสัญญาตามลำดับ (คŠา

น้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 4.32, 4.03 และ 2.34 ตามลำดับ) 

(3) ปŦจจัยหลักดšานชŠองทางการจัดจำหนŠายมีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 9.54 ทั้งนี้ 

พบวŠาปŦจจัยที่มีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ สำนักงานขาย (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวม

เทŠากับรšอยละ 4.90) รองลงมาคือ จัดบูธนอกสถานที่ จำหนŠายทางออนไลนŤ และปŜายโฆษณาและสิ่งพิมพŤ

ตามลำดับ (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 2.40, 1.26 และ 0.98 ตามลำดับ) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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(4) ปŦจจัยหลักดšานการสŠงเสริมการตลาดมีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 13.37 ทั้งนี้ 

พบวŠาปŦจจัยที่มีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ การโฆษณา (คŠาน้ำหนักความสำ คัญในภาพรวม

เทŠากับรšอยละ 4.41) รองลงมาคือ ประชาสัมพันธŤ การขายโดยพนักงานและสŠงเสริมการขาย 

ตามลำดับ (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 3.99, 3.10 และ 1.87 ตามลำดับ)  

(5) ปŦจจัยหลักดšานบุคคลมีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 6.99 ทั้งนี้ พบวŠาปŦจจัยที่มีคŠา

น้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ พนักงานตรวจรับงาน (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอย

ละ 3.15) รองลงมาคือ เจšาหนšาที ่ด ูแลความปลอดภัย พนักงานขายและคนดูแลสวนและสŠวนกลาง

ตามลำดับ (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 1.68, 1.45 และ 0.71 ตามลำดับ) 

(6) ปŦจจัยหลักดšานลักษณะทางกายภาพมีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 9.59 ทั้งนี้ 

พบวŠาปŦจจัยที่มีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ บšานมีความปลอดภัย (คŠาน้ำหนักความสำคัญใน

ภาพรวมเทŠากับรšอยละ 4.89) รองลงมาคือ บšานมีบรรยากาศที ่ดี บšานมีความสะอาด และพื้นที่

สŠวนกลางตามลำดับ (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 2.58, 1.36 และ 0.81 

ตามลำดับ) 

(7) ปŦจจัยหลักดšานกระบวนการมีคŠาน้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 8.45 ทั ้งนี้ พบวŠา

ปŦจจัยที่มีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ มีสŠวนรŠวมในการออกแบบ (คŠาน้ำหนักความสำคัญใน

ภาพรวมเทŠากับรšอยละ 3.44) รองลงมาคือ มาตรฐานงานกŠอสรšาง การตรวจรับงาน และการขอ

สินเชื่อตามลำดับ (คŠาน้ำหนักความสำคัญในภาพรวมเทŠากับรšอยละ 3.02, 1.10 และ 0.90 ตามลำดับ) 

เมื่อพิจารณาปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกบšานพักอาศัยประเภทจัดสรรในจังหวัด

ขอนแกŠน พบวŠาปŦจจัยหลักที ่มีคŠาน้ำหนักมากที ่ที ่สุด ไดšแกŠ ปŦจจัยดšานผลิตภัณฑŤ (คŠาน้ำหนัก

ความสำคัญเทŠากับรšอยละ 30.13) โดยปŦจจัยยŠอยที่มีคŠาน้ำหนักความสำคัญมากที่สุด ไดšแกŠ ทำเล

โครงการและที่อยูŠอาศัย ราคาขาย ออกแบบตัวบšาน สำนักงานขาย และบšานมีความปลอดภัย ซึ่งมีคŠา

น้ำหนักความสำคัญเทŠากับรšอยละ 17.34, 11.23, 6.60, 4.90 และ 4.89 ตามลำดับ คิดเปŨนคŠาน้ำหนัก

รวมรšอย 44.96

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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รูปที่ 4.3 ปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

 

 

 

 

 

                                   

 

                  

 

 

 

 

 

 

 

ความตšองการปลูกสรšางบšานดšวยตัวเอง 

ผลิตภณัฑŤ 

(30.13%) 
 

ลักษณะทางกายภาพ 

(9.59%) 
 

บุคคล 

(6.99%) 
 

การสŠงเสริมการตลาด 

(13.37%) 
 

ชŠองทางการจัด

จำหนŠาย (9.54%) 

 

ราคา 

(21.93%) 
 

กระบวนการ 

(8.45%) 
 

30.13% 8.45% 9.59% 6.99% 13.37 % 9.54% 21.93% 

ทำเล 

(57.57%) 
 

บริการหลังการ

ขาย (8.15%) 
 

 

ออกแบบตวับา้น 

(21.90%) 

 

ออกแบบ

สŠวนกลาง 

(12.38%) 

17.34% 

6.60 % 

3.73% 

2.45 % 

ราคาขาย

(51.22%) 
 

เงินจองและเงนิ

ทำสัญญา

(10.69%) 
 

ค่าส่วนกลาง

(19.72%) 

 

คŠางวดรายเดือน

(18.37%) 
 

 

11.23% 

4.32% 

4.03% 

2.34% 

สำนักงานขาย

(51.39%) 
 

ปŜายโฆษณาและ

สิ่งพิมพŤ 

(10.25%) 
 

จดับธูนอก

สถานทีÉ 

(25.18%) 

จำหนŠายทาง

ออนไลนŤ 

(13.18%) 
 

4.90% 

2.40% 

1.26% 

0.98% 

การโฆษณา

(32.97%) 
 

สŠงเสริมการขาย

(14.00%) 
 

 

ประชาสมัพนัธ ์

(29.84%) 

 

การขายโดย

พนักงาน

(23.20%) 
 

4.41% 

3.99% 

3.10% 

1.87% 

พนักงานขาย

(20.80%) 
 

คนดูแลสวนและ

สŠวนกลาง

(10.18%) 
 

พนกังานตรวจรบั

งาน (45.04%) 

 

เจšาหนšาที่ดูแล

ความปลอดภยั

(23.99%) 
 

1.45% 

3.15% 

1.68% 

0.71% 

บšานมีความ

ปลอดภัย

(50.98%) 
 

พื้นที่สŠวนกลาง

(8.40%) 
 

 

บา้นมีบรรยากาศ

ทีÉดี (26.93%) 

 

บšานมีความ

สะอาด

(13.68%) 
 

4.89% 

2.58% 

1.31% 

0.81% 

มีสŠวนรŠวมในการ

ออกแบบ

(40.66%) 
 

การตรวจรับงาน

(10.61%) 
 

 

มาตรฐานงาน

ก่อสรา้ง

(35.70%) 

การขอสินเช่ือ

(13.03%) 
 

 

3.44% 

3.02% 

1.10% 

0.90% 
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นอกจากนี้ ผูšวิจัยไดšทำการศกึษาความตšองการท่ีบšานพักอาศัยปลูกสรšางดšวยตัวเองแสดงผล

การศึกษาไดšดังตารางท่ี 4.3 

ตารางท่ี 4.3 

ความตšองการเพ่ิมเติมปลูกสรšางดšวยตัวเองของผูšตอบแบบสอบถามความตšองการรšอยละ 

ความตšองการ จำนวน (คน) รšอยละ  

1. ทำเลท่ีตั้งโครงการที่ตšองการมากที่สุด     

ใกลšถนนสายหลัก 12 22.22% 

ใกลšสถานีรถไฟ 3 5.56% 

ใกลšสถานที่ทำงาน 23 42.59% 

ใกลšสถานศึกษา 4 7.41% 

ใกลšศูนยŤการคšา 6 11.11% 

ใกลšสถานพยาบาล 3 5.56% 

ใกลšสถานีตำรวจ 0 0.00% 

ใกลšสนามบิน 2 3.70% 

อ่ืน ๆ 1 1.85% 

รวม 54 100% 

2. กรณบีšานเดี่ยว บšานแฝด และทาวนŤเฮšาสŤ ทำเลที่ตั้งของบšาน

ภายในโครงการที่ตšองการมากที่สุด 

    

อยูŠริมถนนสายหลัก 11 20.37% 

อยูŠใกลšสโมสร 3 5.56% 

อยูŠใกลšสวนสŠวนกลาง 22 40.74% 

อยูŠโซนดšานหนšาโครงการ 9 16.67% 

อยูŠทšายซอย 3 5.56% 

อยูŠหัวมุม 6 11.11% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 54 100% 
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ตารางท่ี 4.3 

ความตšองการเพิ่มเติมปลูกสรšางดšวยตัวเองของผูšตอบแบบสอบถามความตšองการรšอยละ(ตŠอ)  
 

ความตšองการ จำนวน (คน) รšอยละ 

3. ทิศของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที่ตšองการมากท่ีสุด     

ทิศเหนือ 28 60.87% 

ทิศใตš 3 6.52% 

ทิศตะวันออก 12 26.09% 

ทิศตะวันตก 3 6.52% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 46 100% 

4.การออกแบบพ้ืนที่ใชšสอยของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที่ตšองการ

มากที่สุด 

  

มีฟŦงกŤชันการใชšงานดี 33 71.74% 

มีพ้ืนที่ใชšสอยพิเศษ 13 28.26% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 46 100% 

5.รูปลักษณŤของบšานที่ตšองการมากที่สุด   

สวยงาม 9 19.57% 

ทันสมัย 18 39.13% 

โดดเดŠนแลแตกตŠาง 13 28.26% 

หรูหรา มีระดับ 6 13.04% 

ออกแบบโดยสถาปนิกที่มีชื่อเสียง 0 0.00% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 46 100% 
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ตารางท่ี 4.3 

ความตšองการเพิ่มเติมปลูกสรšางดšวยตัวเองของผูšตอบแบบสอบถามความตšองการรšอยละ(ตŠอ)  

 

ความตšองการ จำนวน (คน) รšอยละ 

6.คุณลักษณะของวัสดุที่ใชšที่ตšองการมากที่สุด     

ทนทานและแข็งแรง 26 56.52% 

มีคุณภาพสูง 18 39.13% 

สวยงาม 0 0.00% 

หรูหรา มีระดับ 1 2.17% 

เปŨนมิตรตŠอสิ่งแวดลšอม 1 2.17% 

แบรนดŤเปŨนที่ยอมรับ 0 0.00% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 46 100% 

7.ขนาดพื้นที่ใชšสอยของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที่ตšองการมากที่สุด   

พ้ืนที่ใชšสอยพิเศษ เชŠน หšองทำงาน 21 45.65% 

พ้ืนที่ใชšสอยมากกวŠาโครงการท่ีราคาใกลšกัน 18 39.13% 

พ้ืนที่กะทัดรัดแตŠใชšงานไดš 7 15.22% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 46 100% 

8.ระบบการกŠอสรšางท่ีตšองการมากที่สุด   

ผนังอิฐมอญ 10 21.74% 

ผนังอิฐมวลเบา 19 41.30% 

ผนังคอนกรีตหลŠอในที่ 11 23.91% 

ระบบชิ้นสŠวนคอนกรีตสำเร็จรูป (Precast Concrete) 6 13.04% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 46 100% 
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ตารางท่ี 4.3 

ความตšองการเพิ่มเติมปลูกสรšางดšวยตัวเองของผูšตอบแบบสอบถามความตšองการรšอยละ(ตŠอ)  

 

ความตšองการ จำนวน (คน) รšอยละ 

9.ระบบการรักษาความปลอดภัยที่ตšองการ 
  

ระบบความปลอดภัยขั้นสูง 25 54.35% 

ระบบความปลอดภัยขั้นพ้ืนฐาน/คŠาสŠวนกลางต่ำ 9 19.57% 

การวางระบบรักษาความปลอดภัยกระจายทั่วพ้ืนที่โครงการ 12 26.09% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 46 100% 

10.ภาพลักษณŤโครงการที่ตšองการมากที่สุด   

รŠมรื่น 30 65.22% 

เปŨนระเบียบ 9 19.57% 

สะอาด 7 15.22% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 46 100% 

11.การตกแตŠงภายในสำนักงานขายที่ตšองการมากท่ีสุด   

มีสไตลŤ 19 41.30% 

อบอุŠน 14 30.43% 

หรูหรา 1 2.17% 

นŠารัก 3 6.52% 

สรšางไอเดียในการอยูŠอาศัย 9 19.57% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 46 100% 
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ตารางท่ี 4.3 

ความตšองการเพิ่มเติมปลูกสรšางดšวยตัวเองของผูšตอบแบบสอบถามความตšองการรšอยละ(ตŠอ)  

 

ความตšองการ จำนวน (คน) รšอยละ 

12.บรรยากาศรอบ ๆ บšานตัวอยŠาง/หšองตัวอยŠางที่ตšองการมาก

ท่ีสุด 

  

ตามสภาพจริงของโครงการ 10 21.74% 

สวยงาม 6 13.04% 

รŠมรื่น 18 39.13% 

หรูหรา 4 8.70% 

เปŨนระเบียบ สะอาดตา 8 17.39% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 46 100% 

13.รายการสŠงเสริมการขายที่ตšองการมากที่สุด   

สŠวนลดเงินสด 9 19.57% 

แถมโทรศัพทŤมือถือ/ไอแพด 0 0.00% 

แถมทองคำ 6 13.04% 

แถมกันสาด/เคานŤเตอรŤครัว 3 6.52% 

แถมบรกิารกำจัดปลวก 0 0.00% 

แถมแพ็คเกจทŠองเท่ียว 0 0.00% 

ตกแตŠงดšวยเฟอรŤนิเจอรŤ/เครื่องใชšไฟฟŜาพรšอมเขšาอยูŠ 23 50.00% 

ฟรีคŠาใชšจŠายวันโอน 3 6.52% 

คŠาสŠวนกลางฟรีชŠวงปŘแรก ๆ 2 4.35% 

อ่ืน ๆ 0 0.00% 

รวม 46 100% 

 

จากตารางที่ 4.3 สามารถสรปุความตšองการท่ีปลูกสรšางดšวยตัวเองของผูšตอบแบบสอบถามไดš

ดังนี้ 
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(1) ทำเลที่ตั้งโครงการที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พัก

อาศัยที่อยูŠในโครงการที่มีทำเลที่ตั้งใกลš สถานที่ทำงาน ใกลšถนนสายหลัก ใกลšศูนยŤการคšา ตามลำดับ 

(2) กรณีบšานเดี่ยว บšานแฝด และทาวนŤเฮšาสŤ ทำเลที่ตั ้งของบšานภายในโครงการที่ตšองการ

มากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พักอาศยัที่อยูŠในโครงการท่ีมีทำเลที่ตั้งใกลš อยูŠ

ริมถนนสายหลัก อยูŠใกลšสวนสŠวนกลาง อยูŠทšายซอย ตามลำดับ 

(3) ทิศของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที ่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠ

ตšองการที่พักอาศัยที่อยูŠในทิศ ทิศเหนือ ทิศตะวันออก ทิศตะวันตกและใตš ตามลำดับ 

(4) การออกแบบพื้นที่ใชšสอยของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบ

แบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พักอาศยัท่ีมี มีฟŦงกŤชันการใชšงานดี มีพ้ืนที่ใชšสอยพิเศษตามลำดับ 

(5) รูปลักษณŤของบšานที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พัก

อาศัยมีรูปลักษณŤ ทันสมัย โดดเดŠนและแตกตŠาง สวยงาม ตามลำดับ 

(6) คุณลักษณะของวัสดุที่ใชšที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการ

ท่ีพักอาศัยที่มีคุณลักษณะของวัสดุที่ใชš ทนทานและแข็งแรง มีคุณภาพสูง เปŨนมติรตŠอสิ่งแวดลšอมและ

หรูหรา มีระดับ ตามลำดับ 

(7) ขนาดพื ้นที ่ ใช šสอยของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที ่ต šองการมากที ่ส ุด พบวŠาผู šตอบ

แบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พักอาศยัท่ีมี พื้นท่ีใชšสอยพิเศษ เชŠน หšองทำงาน พื้นที่ใชšสอยมากกวŠา

โครงการที่ราคาใกลšกัน พื้นที่กะทัดรัดแตŠใชšงานไดš ตามลำดับ 

(8) ระบบการกŠอสรšางที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พัก

อาศัยที่มรีะบบกŠอสรšางเปŨน ผนังอิฐมวลเบา ผนังคอนกรีตหลŠอในที่ ผนังอิฐมอญ ตามลำดับ 

(9) ระบบการรักษาความปลอดภัยที่ตšองการ พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่

พักอาศัยที่ม ีระบบความปลอดภัยขั้นสูง การวางระบบรักษาความปลอดภัยกระจายทั่วพื้นที่โครงการ 

ระบบความปลอดภัยขั้นพ้ืนฐาน/คŠาสŠวนกลางต่ำ  ตามลำดับ 

(10) ภาพลักษณŤโครงการที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่

พักอาศัยที่มีภาพลักษณŤ รŠมรื่น เปŨนระเบียบ สะอาด ตามลำดับ 

(11) การตกแตŠงภายในสำนักงานขายที่ตšองการมากที่สุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠ

ตšองการที่พักอาศัยที่ตกแตŠงแบบ มีสไตลŤ อบอุŠน สรšางไอเดยีในการอยูŠอาศัย ตามลำดับ 

(12) บรรยากาศรอบ ๆ บšานตัวอยŠาง/หšองตัวอยŠางที ่ต šองการมากที ่ส ุด พบวŠาผ ู šตอบ

แบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการที่พักอาศัยที ่บรรยากาศ รŠมรื่น ตามสภาพจริงของโครงการ เปŨน

ระเบียบ สะอาดตา ตามลำดับ 

(13) รายการสŠงเสริมการขายท่ีตšองการมากท่ีสุด พบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠตšองการมาก

ท่ีสุดคอื ตกแตŠงดšวยเฟอรŤนิเจอรŤ/เครื่องใชšไฟฟŜาพรšอมเขšาอยูŠ สŠวนลดเงินสด แถมทองคำ ตามลำดับ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.5 การเปรียบเทียบและวิเคราะหŤปŦจจัยจากวิธีลำดับชั้นในการประยุกตŤใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤทั้ง 2 ประเภท 

 

ตารางที่ 4.4 ปŦจจัยหลักที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประเภท A คือ บšานจัดสรร 

ประเภท B คือ ปลูกสรšางดšวยตนเอง 

 

 

 

ประเภท 

ปŦจจัยหลัก (7P) 

ผล
ิตภ

ณั
ฑŤ 

รา
คา

 

ชŠอ
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รจั
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ตล
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บุค
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กา
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กร
ะบ

วน
กา
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A 31.96% 19.55% 7.76% 12.79% 6.27% 10.57% 11.11% 

B 30.13% 21.93% 9.54% 13.37% 6.99% 9.59% 8.45% 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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รูปท่ี 4.4 เปรียบเทยีบปŦจจัยหลักที่มีอิทธพิลตŠอการตดัสินใจเลือกระหวŠางซ้ือบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บคุคล ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ

ทีÉอยู่อาศยัประเภทโครงการแนวราบ 31.96% 19.55% 7.76% 12.79% 6.27% 10.57% 11.11%

ทีÉอยู่อาศยัประเภทปลกูสรา้งบา้นพกัอาศยัดว้ยตนเอง 30.13% 21.93% 9.54% 13.37% 6.99% 9.59% 8.45%

0.00%

5.00%

10.00%

15.00%

20.00%

25.00%

30.00%

35.00%

ปัจจัยหลัก (7P) 

นํÊาหนักความสาํคัญ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.5 ปŦจจัยยŠอยที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ประเภท A คือ บšานจัดสรร 

ประเภท B คือ ปลูกสรšางดšวยตนเอง 

 

 

 

 

 

 

 

ประเภท 

ผลิตภัณฑŤ ราคา ชŠองทางการจดัจำหนŠาย  การสŠงเสริมการตลาด 
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A 

 

17.09% 7.23% 3.33% 4.31% 8.40% 4.01% 5.04% 2.10% 4.19% 1.91% 0.92% 0.74% 3.49% 2.05% 4.45% 2.79% 

B 17.34% 6.60% 3.73% 2.45% 11.23% 4.32% 4.03% 2.34% 4.90% 2.40% 1.26% 0.98% 4.41% 3.99% 3.10% 1.87% 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.5 ปŦจจัยยŠอยที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซ้ือบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจงัหวดัขอนแกŠน (ตŠอ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประเภท A คือ บšานจัดสรร 

ประเภท B คือ ปลูกสรšางดšวยตนเอง 

 

 

 

 

 

 

 

ประเภท 

บุคคล ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการ 
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A 

 

1.46% 2.31% 1.35% 1.15% 5.53% 2.40% 1.96% 0.68% 2.50% 5.08% 1.73% 1.79% 

B 1.45% 3.15% 1.68% 0.71% 4.89% 2.58% 1.31% 0.81% 3.44% 3.02% 1.10% 0.90% 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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รูปที่ 4.5 เปรียบเทียบปŦจจัยยŠอยที่มีอทิธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน 
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ทีÉอยู่อาศยัประเภทโครงการแนวราบ ทีÉอยู่อาศยัประเภทปลกูสรา้งบา้นพกัอาศยัดว้ยตนเอง

ปัจจัยย่อย 

นํÊาหนักความสาํคัญ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 
 

บทที่ 5 

 

สรุปผลการวิจัยและขšอเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผล 

       ผยผูšวิจัยทำการศึกษาปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือก

ระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน โดยกระบวนการวิเคราะหŤเชิง

ลำดับชั ้นแบบประยุกตŤ ซ ึ ่งทำการเก็บรวบรวมขšอมูลดšวยการสุ ŠมตัวอยŠางแบบโควตšา (Quota 

Sampling) กับกลุŠมตัวอยŠาง ผูšบริโภคที่มีความสนใจจะซื้อที่อยูŠอาศัยประเภทโครงการแนวราบและ

ปลูกสรšางบšานพักอาศัยดšวยตนเอง รวม 2 กลุŠม ทำการเก็บรวบรวมขšอมูลจากกลุŠมตัวอยŠางรวมทั้งสิ้น 

100 ตัวอยŠาง จากนั้นทำการวิเคราะหŤขšอมูลตามกระบวนการวิเคราะหŤเชิงลำดับชั้นแบบประยุกตŤ 

สามารถสรุปผลการศึกษาปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือก

ระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน จำแนกตามประเภทที่อยูŠอาศัย

ระหวŠางซื้อทีบ่šานจัดสรรและปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠนไดšดังตŠอไปนี้ 

       สามารถสรุปไดšวŠา ผูšท่ีมีความตšองการที่อยูŠอาศัยในจังหวัดขอนแกŠนมีความตšองการระหวŠางที่อยูŠ

อาศัยบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠนมีความใกลšเคียงกันโดยท่ีที่ความ

ตšองการบšานจัดสรรมากกวŠาเล็กนšอยแบŠงเปŨนรšอยละ 54 และปลูกสรšางดšวยตนเองรšอยละ 46   

       จากตารางที่ 4.4 สามารถสรุปปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาดที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจ

เลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน จำแนกตามประเภทไดšดังน้ี  

(1) ปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรพบวŠาปŦจจัยหลักที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือก 

บšานจัดสรรในพื้นที่จังหวัดขอนแกŠน คือ ปŦจจัยดšานผลิตภัณฑŤ โดยปŦจจัยยŠอยที่มีผลตŠอการตัดสินใจ

เลือกบšานจัดสรรในพื้นที่จังหวัดขอนแกŠน ไดšแกŠ ทำเลที่ตั้งโครงการ ราคาขาย ออกแบบตัวบšานและ

บšานมีความปลอดภัย 

(2) ปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตนเองพบวŠาปŦจจัยหลักที่มีผลตŠอการ 

ตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตนเองในพื้นที่จังหวัดขอนแกŠน คือ ปŦจจัยดšานผลิตภัณฑŤ โดยปŦจจัยยŠอยที่

มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตนเองในพื้นที่จังหวัดขอนแกŠน ไดšแกŠ ทำเลที่ตั ้งโครงการ 

ราคาขาย ออกแบบตัวบšานและสำนักงานขาย 

       จากผลการศึกษาดังกลŠาวขšางตšนจะเห็นไดšวŠา 

(1) ปŦจจัยหลัก ดšานผลิตภัณฑŤ เปŨนปŦจจัยหลักลำดับแรกมีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลอืกระหวŠาง 

ซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠนทั้ง 2 ประเภท ทั้งนี้ เปŨนเพราะปŦจจัยดšาน

ผลิตภัณฑŤแสดงถึงคณุคŠาและประโยชนŤที่ผูšบริโภคจะไดšรับ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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(2) ปŦจจัยหลักดšาน ราคา เปŨนปŦจจัยหลักลำดับที่ 2 รองจากปŦจจัยหลักดšานผลิตภัณฑŤที่มีผลตŠอ 

การตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน ทั้งน้ี เปŨนเพราะ

ราคาเปŨนสิ่งท่ีผูšบริโภคตšองจŠายเพื่อใหšไดšมาซึ่งคณุคŠาและประโยชนŤที่ผูšบริโภคจะไดšรับ 

(3) ปŦจจัยหลัก ดšานการสŠงเสรมิการตลาด เปŨนปŦจจัยหลักลำดับที่ 3 รองจากปŦจจัยหลักดšานราคา ที ่

มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน ทั้งนี้ เปŨน

เพราะการสŠงเสริมการตลาดเปŨนปŦจจัยกระตุšนความตšองการซื้อของผูšบริโภค โดยจะสŠงเสริมหรือสนับสนุน

ทัศนคติเดิมที่ดีอยูŠแลšวไปสูŠพฤติกรรมการซื้อ รวมถึงเปลี่ยนแปลงทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อของตลาด

เปŜาหมายไดš 

(4) ปŦจจัยยŠอยทำเลโครงการเปŨนปŦจจัยยŠอยปŦจจัยหนึ่งที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšาน 

จัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน ทั้งนี้ เปŨนเพราะทำเลโครงการที่ดีมักจะมีการคมนาคม

เขšาถึงไดšสะดวก เชŠน อยู Šใกลšที่ทำงาน อยู ŠใกลšระบบขนสŠงสาธารณะหรือถนนสายหลัก ทำใหšผู šบริโภค

ประหยัดคŠาใชšจŠายในการเดินทางไดšมาก 

ผลการศึกษาที่ไดšจากงานวิจัยนี้สอดคลšองกับงานวิจัยของวราลี ธัมวิสุทธิวรากร (2563) ที่พบวŠา ที่พบวŠา

ปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อที่อยูŠอาศัยในระดับมากที่สุดมี 2 ปŦจจัย ไดšแกŠ ผลิตภัณฑŤ ราคา สŠวนปŦจจัย

ยŠอยที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อ ทำเลโครงการและที่อยูŠอาศยั การออกแบบ คŠาสŠวนกลาง เปŨนตšน 

       นอกจากนี้ ผลการวิจัยยังพบวŠา 

(1) ปŦจจัยยŠอย ราคาขาย ของระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองแตกตŠางกันอยŠางมี

นัยสำคัญ เปŨนเพราะ การปลูกสรšางบšานดšวยตัวเองไดšสามารถเลือกวัสดุดšวยตัวเองและราคาบšานไมŠถูก

เฉลี่ยรวมงานสาธารณูปโภค ทำใหšราคาเมื่อเฉลี่ยตŠอตารางเมตรแลšวการปลูกสรšางบšานพักอาศัยดšวย

ตนเองจะมีราคาที่ถูกกวŠาเลือกซื้อที่อยูŠอาศัยประเภทบšานจัดสรร 

 

5.2 ขšอเสนอแนะ 

 5.2.1 ขšอเสนอแนะที่ไดšจากการวิจัย 

    ปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšาน

จัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน ไดšแกŠ ดšานผลิตภัณฑŤหรือตัวบšานรวมไปถึงทำเล

ที่ตั้งบšาน บริการหลังการขาย งานออกแบบตัวบšานและพื้นที่ใชšสอย นอกจากนี้ ปŦจจัยยŠอยที่มีผลตŠอ

การตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠนสŠวนใหญŠเปŨน

ปŦจจัยยŠอยในปŦจจัยหลักดšานผลิตภัณฑŤ ดังนั้น ผูšพัฒนาโครงการหรือบริษัทรับเหมาสรšางบšานจึงควร

นำเสนอและสŠงมอบคุณคŠา/คุณประโยชนŤที่ผูšบริโภคจะไดšรับ ทำใหšผูšบริโภครูšสึกคุšมคŠาที่จะจŠาย เชŠน 

การเลือกที่ดินในการพัฒนาโครงการที่ตั้งอยูŠใกลšถนนสายหลักและแหลŠงงาน การหันบšานไปทางทิศ

เหนือก็มีสŠวนสำคัญ การออกแบบบšานที่มีฟŦงกŤชันใชšงานดีมีความทันสมัย รŠมรื่น พื้นที่ใชšสอยของบšาน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ถูกออกแบบใหšสามารถตอบสนองพฤติกรรมการอยูŠอาศัยไดšอยŠางลงตัว และมีขนาดพื้นที่ใชšสอย

มากกวŠาจากการเพิ่มพื้นที่ใชšสอยพิเศษ เชŠน หšองทำงาน พื้นที่ทำกิจกรรมในครอบครัวเปŨนตšน การ

กŠอสรšางดšวยระบบผนังอิฐมวลเบาและใชšวัสดุที่มีความทนทานและแข็งแรง และมีคุณภาพสูง มีระบบ

การรักษาความปลอดภัยขั้นสูง ผูšบริโภคสŠวนใหญŠตšองการตกแตŠงดšวยเฟอรŤนิเจอรŤ/เครื่องใชšไฟฟŜา

พรšอมเขšาอยูŠ กรณีเปŨนบริษัทรับเหมาสรšางบšานผูšบริโภคยังไมŠสามารถเห็นตัวบšานเปŨนรูปธรรมจึงควร

คำนึงถึงที่ตั้งสำนักงานแสดงถึงความเชื่อมั่นใหšกับผูšบริโภควŠาจะสรšางใหšแลšวเสร็จอยŠางมีคุณภาพและ

เปŨนไปตามสัญญาจšางเหมา เปŨนตšน 

5.2.2 ขšอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งตŠอไป 

        การวิจัยครั้งนี้มุ ŠงศึกษาเฉพาะปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ที่มีอิทธิพลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจังหวัดขอนแกŠน เทŠานั้น อยŠางไรก็

ตาม ผูšสนใจศึกษาควรทำการศึกษาสาเหตุและความสัมพันธŤในเชิงลึกโดยการสัมภาษณŤเชิงลึกผูšบริโภค

เพ่ือใหšทราบถึงความตšองการและพฤติกรรมที่แทšจริงของผูšบริโภค เพื่อใหšไดšขšอมูลประกอบการพัฒนา

โครงการที่อยูŠอาศัยไดšสอดคลšองกับความตšองการและพฤติกรรมของตลาดเปŜาหมาย รวมถึงสามารถ

ดึงดูดความสนใจและกระตุšนการตัดสินใจเลือกของผูšบริโภคไดšอยŠางเกิดประสิทธิผลสูงสุด และควร

ทำการศึกษาในลักษณะเดียวกับการวิจัยครั้งนี้ในพื้นที่จังหวัดหลักของแตŠละภูมิภาค เพื่อรองรับการ

ขยายการพัฒนาโครงการที่อยูŠอาศัยไปในตลาดตŠางจังหวัดในอนาคตดšวย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ภาคผนวก ก 

สรุปผลการหาคŠาดัชนีความสอดคลšองของขšอคำถาม (IOC) แบบสอบถาม 

วิทยานิพนธŤเร่ือง “ปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ที่มีอิทธิพลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจงัหวัดขอนแกŠน” 

 

คำชี้แจšง   ขอความกรุณาทŠานในฐานะผูšเชี่ยวชาญตรวจสอบแบบสอบถามการวิจัย IOC คือ

คŠาความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม หรือคŠาดัชนีความสอดคลšองระหวŠางขšอคำถามกับวัตถุประสงคŤ

หรือเนื้อหา ( IOC : Index of Item-Objective Congruence ) ในการตรวจสอบ ซึ่งแบŠงเปŨน 4 สŠวน 

ดังนี้ 

 สŠวนที่ 1 คำถามคัดกรองและขšอมูลทั่วไปของผูšประเมิน 

 สŠวนที่ 2 ระดับความสำคัญของปŦจจัยหลัก (7P) 

 สŠวนที่ 3 ระดับความสำคัญของปŦจจัยยŠอย 

 สŠวนที่ 4 ความตšองการที่อยูŠอาศัยของผูšตอบแบบสอบถาม 

 ในการหาคŠาดัชนีความสอดคลšองของขšอคำถาม (IOC) ของแบบสอบถามน้ี มีการกำหนด 

คŠาคะแนนออกเปŨน 3 ระดับ ไดšแกŠ 

 +1 หมายถึง ขšอคำถามมีความสอดคลšองกับวัตถุประสงคŤของการศึกษา 

 0 หมายถึง ไมŠแนŠใจวŠาขšอคำถามมีความสอดคลšองกับวัตถุประสงคŤของการศึกษาหรือไมŠ 

 -1 หมายถึง ขšอคำถามไมŠมีความสอดคลšองกับวัตถุประสงคŤของการศึกษา 
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สาขาวิศวกรรมโยธา สิ่งแวดลšอมและการจัดการงานกŠอสรšาง 

คณะวิศวกรรมศาสตรŤ สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลšาเจšาคุณทหารลาดกระบัง 
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คำชี้แจงของผูšตอบคำถาม : กรุณาทำเครื่องหมาย  ลงใน  หรือเติมขšอความที่ตรงกับความเปŨนจริง 

คำชี้แจงสำหรับสำหรับผูšเชี่ยวชาญ : โปรดพิจารณาวŠาขšอความมคีวามเที่ยงตรงของแบบสอบถามสอดคลšองระหวŠางขšอคำถามกับวัตถุประสงคŤหรือไมŠ อยŠางไร 

คำชี้แจง : กรุณาใสŠเคร่ืองหมาย   ลงในชŠองความคิดเห็นของผูšเชี่ยวชาญที่ตรงกับคำตอบของทŠาน 

 

ตัวแปร 

 

ขšอคำถาม 

 

คำตอบ 

ความคิดเห็นของผูšเชี่ยวชาญ 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนที่ 3 IOC ขšอเสนอแนะ      

 สŠวนที่ 1 คำถามคัดกรองและขšอมูลท่ัวไปของผูšประเมิน 

 1.ปŦจจุบันทŠานอาศัยอยูŠ

ในจังหวัดขอนแกŠน

หรือไมŠ 

  ใชŠ  

  ไมŠใชŠ (จบแบบสอบถาม) 

+1 

 

 

+1 

 

 

+1 

 

 

1  

 2.ประเภทที่อยูŠอาศัยที่

ตšองการ 

  บšาน  

  อาคารชุดพักอาศัย (จบแบบสอบถาม) 

+1 

 

+1 

 

+1 

 

1  

 3.ประเภทบšานที่ทŠาน

ตšองการ 

  บšานจัดสรร  

  ปลูกสรšางบšานดšวยตัวเอง 

+1 

 

+1 

 

+1 

 

1  

 4.ระดับราคาของที่อยูŠ

อาศัยที่ตšองการ 

  ไมŠเกิน 3 ลšานบาท   3.01 – 5.00 ลšานบาท 

  5.01 – 10.00 ลšานบาท 

  มากกวŠา 10.00 ลšานบาท 

+1 

 

+1 

 

+1 

 

1  

 5.เพศ   ชาย   หญิง 

  อื่นๆ 

+1 

 

+1 

 

+1 

 

1  
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ตัวแปร 

 

ขšอคำถาม 

 

คำตอบ 

ความคิดเห็นของผูšเชี่ยวชาญ 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนที่ 3 IOC ขšอเสนอแนะ      

 6.อายุ   ไมŠเกิน 22 ปŘ        23 – 30 ปŘ 

  31 – 40 ปŘ          41 – 50 ปŘ 

  51 – 60 ปŘ          60 ปŘข้ึนไป 

+1 

 

+1 

 

+1 

 

1  

 7.สถานภาพ   โสด          สมรส +1 +1 +1 1  

 8.ระดับการศึกษา   มัธยมศึกษา         ปริญญาตร ี

  ปริญญาโท          ปริญญาเอก 

  อ่ืนๆ 

+1 +1 +1 1  

 9.อาชีพ   กิจการสŠวนตัว 

  พนักงานบริษัทเอกชน 

  รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

  เกษียณอายุ/พŠอบšาน/แมŠบšาน 

  รับจšางอิสระ        วŠางงาน 

+1 +1 +1 1  

 10.รายไดšเฉลี่ยตŠอเดือน 

ของครอบครัว 

  ต่ำกวŠา 50,000 บาท  

  50,001 – 100,000 บาท 

  100,001 – 150,000 บาท 

  200,001 – 300,000 บาท 

  มากกวŠา 300,001 บาท ข้ึนไป 

+1 +1 +1 1  
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ตัวแปร 

 

ขšอคำถาม 

 

คำตอบ 

ความคิดเห็นของผูšเชี่ยวชาญ 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนที่ 3 IOC ขšอเสนอแนะ      

 สŠวนที่ 2 ระดับความสำคัญของปŦจจัยหลัก (7P) 

สŠวนผสม

การตลาด 

7P 

1.ดšานผลิตภัณฑŤ   สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอยที่สุด 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกปานกลาง 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมาก 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 

+1 +1 +1 1  

2.ดšานราคา +1 +1 +1 1  

3.ดšานชŠองทางการจัด

จําหนŠาย 

+1 +1 +1 1  

4.ดšานการสŠงเสริม

การตลาด 

+1 +1 +1 1  

5.ดšานบุคคล +1 +1 +1 1  

6.ดšานลักษณะทาง

กายภาพ 

+1 +1 +1 1  

7.ดšานกระบวนการ +1 +1 +1 1  

 สŠวนที่ 3 ระดับความสำคัญของปŦจจัยยŠอย 

ดšาน

ผลิตภัณฑŤ 

1.ดšานทําเลโครงการ   สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอยที่สุด 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกปานกลาง 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมาก 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 

+1 +1 +1 1  

2.ดšานการออกแบบตัว

บšาน 

+1 +1 +1 1  

3.ดšานการออกแบบ

สŠวนกลาง 

+1 +1 +1 1  
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ตัวแปร 

 

ขšอคำถาม 

 

คำตอบ 

ความคิดเห็นของผูšเชี่ยวชาญ 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนที่ 3 IOC ขšอเสนอแนะ      

ดšาน

ผลิตภัณฑŤ 

(ตŠอ) 

4.ดšานการบริการหลังการ

ขาย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมากที่สุด +1 +1 +1 1  

ทําเล

โครงการ 

1.ทําเลที่ตั้งโครงการ   สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอยที่สุด 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกปานกลาง 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมาก 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 

+1 +1 +1 1  

2.ทิศของบšาน +1 +1 +1 1  

3.ตำแหนŠงตšนซอย +1 +1 +1 1  

4.ตำแหนŠงทšายซอย +1 +1 +1 1  

การ

ออกแบบ

ตัวบšาน 

1.ออกแบบพื้นที่ใชšสอย

ของบšาน 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอยที่สุด 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกปานกลาง 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมาก 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 

 

 

 

 

+1 +1 +1 1  

2.รูปลักษณŤของบšาน +1 +1 +1 1  

3.คุณลักษณะของวัสดุที่

ใชš 

+1 +1 +1 1  

4.ขนาดพ้ืนที่ใชšสอยของ

บšาน 

+1 +1 +1 1  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตัวแปร 

 

ขšอคำถาม 

 

คำตอบ 

ความคิดเห็นของผูšเช่ียวชาญ 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนที่ 3 IOC ขšอเสนอแนะ      

การ

ออกแบบ

สŠวนกลาง 

1.การรักษาความ

ปลอดภัย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอยที่สุด 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกปานกลาง 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมาก 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 

 

+1 +1 +1 1  

2.ภาพลักษณŤโครงการ +1 +1 +1 1  

3.สิ่งอํานวยความสะดวก +1 +1 +1 1  

4.ระบบสาธารณูปโภค +1 +1 +1 1  

การบริการ

หลังการ

ขาย 

1.การซŠอมและการแกšไข   สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอยที่สุด 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกปานกลาง 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมาก 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 

+1 +1 +1 1  

2.การใหšคำปรึกษา +1 +1 +1 1  

3.การบำรุงรักษา 0 +1 +1 0.67  

4.ระยะเวลาประกัน

ผลงาน 

+1 +1 +1 1  

ดšานราคา 1.ราคาขาย   สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอยที่สุด 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกปานกลาง 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมาก 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 

+1 +1 +1 1  

2.คŠาสŠวนกลาง +1 +1 +1 1  

3.ผŠอนชําระคŠางวดราย

เดือน 

+1 +1 +1 1  

4.เงินจองและเงินทํา

สัญญา 

+1 +1 +1 1  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตัวแปร 

 

ขšอคำถาม 

 

คำตอบ 

ความคิดเห็นของผูšเช่ียวชาญ 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนที่ 3 IOC ขšอเสนอแนะ      

ดšาน

ชŠองทาง

การจัด

จําหนŠาย 

1.สํานักงานขาย   สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอยที่สุด 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกปานกลาง 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมาก 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 

 

+1 +1 +1 1  

2.การจัดบูธนอกสถานที่ 0 +1 +1 0.67  

3.การจัดจําหนŠายทาง

ออนไลนŤ 

0 +1 +1 0.67  

4.ปŜายโฆษณาและ

สิ่งพิมพŤ 

+1 +1 +1 1  

ดšานการ

สŠงเสริม

การตลาด 

1.การโฆษณา   สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอยที่สุด 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกปานกลาง 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมาก 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 

 

 

 

 

 

 

+1 +1 +1 1  

2.ประชาสัมพันธŤ 0 +1 +1 0.67  

3.การขายโดยพนักงาน

ขาย 

+1 +1 +1 1  

4.สŠงเสริมการขาย(เชŠน

สŠวนลด) 

+1 +1 +1 1  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตัวแปร 

 

ขšอคำถาม 

 

คำตอบ 

ความคิดเห็นของผูšเช่ียวชาญ 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนที่ 3 IOC ขšอเสนอแนะ 

ดšานบุคคล 1.พนักงานขาย   สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอยที่สุด 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกปานกลาง 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมาก 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 

+1 +1 +1 1  

2.พนักงานตรวจรับงาน 

(QC) 

+1 +1 +1 1  

3.เจšาหนšาที่ดูแลความ

ปลอดภัย 

+1 +1 +1 1  

4.คนดูแลสวนและ

สŠวนกลาง 

+1 +1 +1 1  

ดšาน

ลักษณะ

ทาง

กายภาพ 

1.บšานมีความปลอดภัย   สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอยที่สุด 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกปานกลาง 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมาก 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 

 

+1 +1 +1 1  

2.บšานมีบรรยากาศที่ดี +1 +1 +1 1  

3.บšานมีความสะอาด +1 +1 +1 1  

4.พ้ืนที่สŠวนกลาง 0 +1 +1 0.67  

ดšาน

กระบวน 

การ 

1.มีสŠวนรŠวมในการ

ออกแบบ 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอยที่สุด 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกนšอย 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกปานกลาง 

 

+1 +1 +1 1  

2.มาตรฐานงานกŠอสรšาง +1 +1 +1 1  

3.การขอสินเชื่อ +1 +1 +1 1  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



80 
 

 

ตัวแปร 

 

ขšอคำถาม 

 

คำตอบ 

ความคิดเห็นของผูšเช่ียวชาญ 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนที่ 3 IOC ขšอเสนอแนะ 

ดšาน

กระบวน 

การ (ตŠอ) 

4.การตรวจรับงาน   สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมาก 

  สำคัญตŠอการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 

+1 +1 +1 1  

 สŠวนที่ 4 ความตšองการท่ีอยูŠอาศัยของผูšตอบแบบสอบถาม 

 1.ทำเลที่ตั้งโครงการที่

ตšองการมากที่สุด 

  ใกลšถนนสายหลัก    ใกลšสถานีรถไฟ 

  ใกลšสถานที่ทำงาน   ใกลšสถานศึกษา 

  ใกลšศูนยŤการคšา       ใกลšสถานพยาบาล 

  ใกลšสถานีตำรวจ     ใกลšสนามบิน 

  ใกลšสนามบิน         อื่น ๆ(ระบุ)_____ 

+1 +1 +1 1  

 2.กรณีบšานเดี่ยวบšานแฝด 

และทาวนŤเฮšาสŤทำเลที่ตั้ง

ของบšานภายในโครงการ

ท่ีตšองการมากที่สุด 

  อยูŠริมถนนสายหลัก 

  อยูŠใกลšสโมสร 

  อยูŠใกลšสวน 

+1 +1 +1 1  

 3.ทิศของบšาน/หšองชุดพัก

อาศัยที่ตšองการมากที่สุด 

  ทิศเหนือ             ทิศใตš 

  ทิศตะวันออก       ทิศตะวันตก 

  อื่น ๆ(ระบุ)_____ 

 

+1 +1 +1 1  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



81 
 

 

ตัวแปร 

 

ขšอคำถาม 

 

คำตอบ 

ความคิดเห็นของผูšเช่ียวชาญ 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนที่ 3 IOC ขšอเสนอแนะ 

 4.การออกแบบพื้นที่ใชš

สอยของบšาน/หšองชุดพัก

อาศัยที่ตšองการมากที่สุด 

  มีฟŦงกŤชันการใชšงานดี 

  มีพ้ืนท่ีใชšสอยพิเศษ 

  อ่ืน ๆ(ระบุ)_____ 

+1 +1 +1 1  

 5.รูปลักษณŤของบšานที่

ตšองการมากที่สุด 

  สวยงาม           

  ทันสมัย 

  โดดเดŠนแลแตกตŠาง 

  หรูหรา มีระดับ 

  ออกแบบโดยสถาปนิกที่มีชื่อเสียง 

  อื่น ๆ(ระบุ)_____ 

+1 +1 +1 1  

 6.คุณลักษณะของวัสดุที่

ใชšที่ตšองการมากท่ีสุด 

  ทนทานและแข็งแรง      

  สวยงาม                    

  เปŨนมิตรตŠอสิ่งแวดลšอม   

  มีคุณภาพสูง 

  หรูหรา มีระดับ 

  แบรนดŤเปŨนที่ 

  อื่น ๆ(ระบุ)_____ 

 

+1 +1 +1 1  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตัวแปร 

 

ขšอคำถาม 

 

คำตอบ 

ความคิดเห็นของผูšเช่ียวชาญ 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนที่ 3 IOC ขšอเสนอแนะ 

 8.ระบบการกŠอสรšางท่ี

ตšองการมากที่สุด 

  ผนังอิฐมอญ 

  ผนังอิฐมวลเบา 

  ผนังคอนกรีตหลŠอในที่ 

  ระบบชิ้นสŠวนคอนกรีตสำเร็จรูป (Precast 

Concrete) 

  อื่น ๆ(ระบุ)___________________ 

+1 +1 +1 1  

 9.ระบบการรักษาความ

ปลอดภัยที่ตšองการ (ตอบ

ไดšมากกวŠา 1 ขšอ) 

  ระบบความปลอดภัยข้ันสูง 

  ระบบความปลอดภัยขั้นพ้ืนฐาน/คŠาสŠวนกลางต่ำ 

  การวางระบบรักษาความปลอดภัยกระจายท่ัว

พื้นที่โครงการ 

  อ่ืน ๆ(ระบุ)___________________ 

+1 +1 +1 1  

 10.ภาพลักษณŤโครงการที่

ตšองการมากที่สุด 

  รŠมรื่น        เปŨนระเบียบ 

  สะอาด      อื่น ๆ(ระบุ)_____ 

+1 +1 +1 1  

 11.การตกแตŠงภายใน

สำนักงานขายท่ีตšองการ

มากที่สุด 

  มีสไตลŤ      อบอุŠน 

  หรูหรา      นŠารัก 

  สรšางไอเดียในการอยูŠอาศัย 

  อ่ืน ๆ(ระบุ)_____ 

0 +1 +1 0.67  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตัวแปร 

 

ขšอคำถาม 

 

คำตอบ 

ความคิดเห็นของผูšเช่ียวชาญ 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนที่ 3 IOC ขšอเสนอแนะ 

 12.บรรยากาศรอบ ๆ 

บšานตัวอยŠาง/หšอง

ตัวอยŠางท่ีตšองการมาก

ท่ีสุด 

  ตามสภาพจริงของโครงการ 

  สวยงาม    รŠมรื่น 

  หรูหรา     เปŨนระเบียบ สะอาดตา 

  อื่น ๆ(ระบุ)_____ 

+1 +1 +1 1  

 13.รายการสŠงเสริมการ

ขายที่ตšองการมากที่สุด 

  สŠวนลดเงนิสด 

  แถมโทรศัพทŤมือถือ/ไอแพด 

  แถมทองคำ 

  แถมกันสาด/เคานŤเตอรŤครัว 

  แถมบริการกำจัดปลวก 

  แถมแพ็คเกจทŠองเท่ียว 

 

+1 +1 +1 1  

 13.รายการสŠงเสริมการ

ขายที่ตšองการมากที่สุด 

(ตŠอ) 

  ตกแตŠงดšวยเฟอรŤนิเจอรŤ/เครื่องใชšไฟฟŜาพรšอมเขšา

อยูŠ 

  ฟรีคŠาใชšจŠายวันโอน 

  คŠาสŠวนกลางฟรีชŠวงปŘแรก ๆ 

  อ่ืน ๆ(ระบุ)_____ 

+1 +1 +1 1  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถามผูšบริโภค 

 

วิทยานิพนธŤเร่ือง “ปŦจจัยตามแนวคิดสŠวนผสมการตลาด 7P ที่มีอิทธิพลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกระหวŠางซื้อบšานจัดสรรหรือปลูกสรšางดšวยตนเองในจงัหวัดขอนแกŠน” 

 

คำชี้แจšง   แบบสอบถามฉบับนี้จัดทำขึ ้นเพื่อใชšเปŨนเครื ่องมือในการเก็บรวบรวมขšอมูล

ประกอบการทำวิทยานิพนธŤตามหลักสูตรวิศวกรรมศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิศวกรรมโยธา

สิ่งแวดลšอมและการจัดการงานกŠอสรšาง คณะวิศวกรรมศาสตรŤ สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลšาเจšา

คุณทหารลาดกระบัง โดยมีวัตถุประสงคŤเพื่อศึกษาปŦจจัยที่มผีลตŠอการตัดสินใจเลือกซื้อท่ีอยูŠอาศัยโดย

กระบวนการวิเคราะหŤเชิงลำดับชั้นแบบประยุกตŤ 

โดยแบบสอบถามฉบับนี้แบŠงออกเปŨน 4 สŠวน ดังน้ี 

 สŠวนที่ 1 คำถามคัดกรองและขšอมูลทั่วไปของผูšประเมิน 

 สŠวนที่ 2 ระดับความสำคัญของปŦจจัยหลัก (7P) 

 สŠวนที่ 3 ระดับความสำคัญของปŦจจัยยŠอย 

 สŠวนที่ 4 ความตšองการที่อยูŠอาศัยของผูšตอบแบบสอบถาม 

 ทั้งน้ี ขšอมูลท่ีไดšจากแบบสอบถามฉบับนี้จะถูกนำมาใชšประโยชนŤเพ่ือการศึกษาเทŠานั้น ผูšวิจัย 

ขอรับรองวŠาการใหšขšอมูลของทŠานจะไมŠสŠงผลกระทบใด ๆ ตŠอทŠาน และขอขอบพระคุณเปŨนอยŠางสูง 

สำหรบัการสละเวลาในการใหšความรŠวมมือตอบแบบสอบถามฉบับน้ี  

นายจิรายุ  หาดขุนทด 

นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรวิศวกรรมศาสตรมหาบัณฑิต  

สาขาวิศวกรรมโยธา สิ่งแวดลšอมและการจัดการงานกŠอสรšาง 

คณะวิศวกรรมศาสตรŤ สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลšาเจšาคุณทหารลาดกระบัง 

โทรศัพทŤ 063-595-6350  อีเมลŤ 65016019@KMITL.AC.TH 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สŠวนที่ 1 คำถามคัดกรองและขšอมูลทั่วไปของผูšตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในคําตอบที่ตรงกับความเปŨนจริง เลือกตอบเพียง 1 คำตอบตŠอขšอเทŠานั้น 

1) ปŦจจุบันทŠานอาศัยอยูŠในจังหวัดขอนแกŠน หรือไมŠ 

   ใชŠ       ไมŠใชŠ (จบแบบสอบถาม) 

2) ประเภทที่อยูŠอาศัยที่ตšองการ 

   บšาน       อาคารชุดพักอาศัย (จบแบบสอบถาม) 

3) ประเภทบšานที่ทŠานตšองการ 

  บšานจัดสรร      ปลูกสรšางบšานดšวยตัวเอง 

4) ระดับราคาของที่อยูŠอาศัยที่ตšองการ 

  ไมŠเกิน 3 ลšานบาท     3.01 – 5.00 ลšานบาท 

  5.01 – 10.00 ลšานบาท     มากกวŠา 10.00 ลšานบาท 

5) เพศ 

  ชาย       หญิง 

  อ่ืนๆ 

6) อาย ุ

  ไมŠเกิน 22 ปŘ      23 – 30 ปŘ 

  31 – 40 ปŘ      41 – 50 ปŘ 

  51 – 60 ปŘ      60 ปŘข้ึนไป 

7) สถานภาพ 

  โสด       สมรส 

8) ระดับการศึกษา 

  มัธยมศึกษา      ปริญญาตร ี

  ปริญญาโท      ปริญญาเอก 

  อ่ืนๆ 

9) อาชีพ 

  กิจการสŠวนตัว      พนักงานบริษัทเอกชน 

  รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ    เกษียณอายุ/พŠอบšาน/แมŠบšาน 

  รับจšางอิสระ      วŠางงาน 

10) รายไดšเฉลี่ยตŠอเดือน ของครอบครวั 

  ต่ำกวŠา 50,000 บาท     50,001 – 100,000 บาท 

  100,001 – 150,000 บาท    150,001 – 200,000 บาท 

  200,001 – 300,000 บาท    มากกวŠา 300,001 บาท ขึ้นไป 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตัวอยŠางในการตอบแบบสอบถามสŠวนที่ 2 

คำช้ีแจง กรุณาใสŠเคร่ืองหมาย  ในชŠองระดบัคะแนนเพ่ือเปรยีบเทียบอิทธิพลตŠอการตัดสินใจซ้ือ 

ของปŦจจัย 

 

ปŦจจัย 

อิทธิพลตŠอการตัดสิ้นใจ  

ปŦจจัย ต่ำกวŠา ต่ำกวŠา 

มากที่สุด เล็กนšอย 
เทŠากับ สูงกวŠา สูงกวŠา 

เล็กนšอย มากที่สุด 

1 A 9 7 5 3 1 3 5 7 9 B 

2 A 9 7 5 3 1 3 5 7 9 C 

3 A 9 7 5 3 1 3 5 7 9 D 

 

คําอธิบาย  1. หมายถึง ทŠานมีความเห็นวŠา A มีอิทธพิลตŠอการตัดสินใจซ้ือสูงกวŠา B อยูŠในระดับ 7 

  จาก 9 ระดับ 

  2. หมายถึง ทŠานมีความเห็นวŠา A มีอิทธพิลตŠอการตัดสินใจซ้ือตŠํากวŠา C อยูŠในระดับ 9 

  จาก 9 ระดับ 

  3. หมายถึง ทŠานมีความเห็นวŠา A มีอิทธพิลตŠอการตัดสินใจซ้ือเทŠากบั D 

ตารางมาตรฐานแสดงคŠาคะแนนท่ีใชšในการเปรียบเทียบอิทธิพลตŠอการตดัสนิใจซ้ือ 

คŠาคะแนน ความหมาย คําอธิบาย 

1 มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจ

ซ้ือเทŠากัน 

ปŦจจัยทั้งสองที่กําลังพิจารณาเปรียบเทยีบมอีิทธิพลตŠอการตัดสนิใจซือ้ 

เทŠาเทียมกัน 

3 มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจ

ซ้ือเล็กนšอย 

ปŦจจัยตัวท่ี 1 ที่กําลังพิจารณาเปรยีบเทียบมีอทิธิพลตŠอการตดัสนิใจซื้อ 

ต่ำกวŠาหรือสูงกวŠาปŦจจัยอีกตัวหนึ่งในระดับนšอย 

5 มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจ

ซ้ือปานกลาง 

ปŦจจัยตัวท่ี 1 ที่กําลังพิจารณาเปรยีบเทียบมีอทิธิพลตŠอการตดัสนิใจซื้อ 

ต่ำกวŠาหรือสูงกวŠาปŦจจัยอีกตัวหนึ่งในระดับปานกลาง 

7 มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจ

ซ้ือมาก 

ปŦจจัยตัวท่ี 1 ที่กําลังพจิารณาเปรียบเทียบมีอิทธิพลตŠอการตดัสนิใจซื้อ 

ต่ำกวŠาหรือสูงกวŠาปŦจจัยอีกตัวหนึ่งในระดับมาก 

9 มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจ

ซ้ือมากท่ีสุด 

ปŦจจัยตัวท่ี 1 ที่กําลังพิจารณาเปรยีบเทียบมีอทิธิพลตŠอการตดัสนิใจซื้อ 

ต่ำกวŠาหรือสูงกวŠาปŦจจัยอีกตัวหนึ่งในระดับมากทีสุ่ด 

2, 4, 6, 8 อิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื้อ 

ระหวŠางกลางของคŠาขšางตšน 

อิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื้อของการเปรียบเทียบปŦจจัยถูกพิจารณา 

วŠาควรเปŨนคŠาระหวŠางกลางของคŠาที่กลŠาวไวšขšางตšน 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สŠวนที่ 2 การใหšคŠาระดับความสําคัญของปŦจจัยหลัก 

คําช้ีแจง กรุณาใสŠเครื่องหมาย  ในชŠองระดับคะแนนเพ่ือเปรยีบเทียบความสําคญัของปŦจจัยหลัก เปŨนรายคูŠ 

 

ปŦจจัยหลัก 

อิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื้อ  

ปŦจจัยหลัก ต่ำกวŠา ต่ำกวŠา 

มากกวŠา เล็กนšอย 

เทŠา 

กัน 
สูงกวŠา สูงกวŠา 

เล็กนšอย มากที่สุด 

ดšานผลิตภณัฑŤ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานราคา 

ดšานผลิตภณัฑŤ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานชŠองทางการจัดจําหนŠาย 

ดšานผลิตภณัฑŤ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานการสŠงเสริมการตลาด 

ดšานผลิตภณัฑŤ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานบุคคล 

ดšานผลิตภณัฑŤ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานลักษณะทางกายภาพ 

ดšานผลิตภณัฑŤ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานกระบวนการ 

ดšานราคา 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานชŠองทางการจัดจําหนŠาย 

ดšานราคา 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานการสŠงเสริมการตลาด 

ดšานราคา 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานบุคคล 

ดšานราคา 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานลักษณะทางกายภาพ 

ดšานราคา 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานกระบวนการ 

ดšานชŠองทางการจัดจําหนŠาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานการสŠงเสริมการตลาด 

ดšานชŠองทางการจัดจําหนŠาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานบุคคล 

ดšานชŠองทางการจัดจําหนŠาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานลักษณะทางกายภาพ 

ดšานชŠองทางการจัดจําหนŠาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานกระบวนการ 

ดšานการสŠงเสริมการตลาด 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานบุคคล 

ดšานการสŠงเสริมการตลาด 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานลักษณะทางกายภาพ 

ดšานการสŠงเสริมการตลาด 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานกระบวนการ 

ดšานบุคคล 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานลักษณะทางกายภาพ 

ดšานบุคคล 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานกระบวนการ 

ดšานลักษณะทางกายภาพ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานกระบวนการ 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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คําจํากัดความ  

ดšานผลิตภัณฑŤ หมายถึง สินคšาและบริการท้ังท่ีจับตšองไดš และจับตšองไมŠไดš ที่เสนอโดยธุรกิจ ซึ่ง

เก่ียวขšองกับการกำหนดคุณลักษณะ การออกแบบ คุณภาพ และตราสินคšาของผลิตภัณฑŤ 

ดšานราคา หมายถึง จำนวนเงินที่ลูกคšายินดีจŠายสำหรับสินคšาหรือบริการ เปŨนปŦจจัยเดียวที่

เกี ่ยวขšองกับรายไดšมากกวŠาตšนทุน การตัดสินใจดšานราคาเกี่ยวขšองกับการพิจารณาปŦจจัยตŠางๆ ในการ

ดำเนินธุรกิจ 

ดšานนชŠองทางการจัดจําหนŠาย หมายถึง ชŠองทางการจัดจำหนŠายและวิธีการที่ผลิตภัณฑŤหรือ

บริการมีใหšกับลูกคšา ซึ่งเกี่ยวขšองกับการตัดสินใจที่เกี ่ยวขšองกับการเลือกชŠองทางการจัดจำหนŠายท่ี

เหมาะสม 

ดšานการสŠงเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดตŠางๆ ที ่ใชšในการสื ่อสารและ

ประชาสัมพันธŤสินคšาหรือบริการไปยังกลุŠมเปŜาหมาย ซึ่งรวมถึงการโฆษณา การประชาสัมพันธŤ การสŠงเสริม

การขาย การตลาดทางตรง 

ดšานบุคคล หมายถึง บุคคลท่ีเก่ียวขšองโดยตรงหรือโดยอšอมในการสŠงมอบผลิตภัณฑŤหรือบริการ 

กลŠาวคือ เปŨนทุกคนที่เกี่ยวขšองกับการตลาดและการขายธุรกิจ โดยยอมรับถึงความสำคัญของการ

ปฏิสัมพันธŤของมนุษยŤในการมอบประสบการณŤที่ดีแกŠลูกคšา ซึ่งเกี่ยวขšองกับพนักงานที่มีปฏิสัมพันธŤโดยตรง

กับลูกคšา 

ดšานลักษณะทางกายภาพ หมายถึง องคŤประกอบที่จับตšองไดšซึ่งลูกคšาสามารถมองเห็น หรือ

สัมผัสไดšเมื่อมีปฏิสัมพันธŤกับผลิตภัณฑŤหรือบริการ ซึ่งอาจรวมถึงปŦจจัยตŠางๆ เชŠน บรรจุภัณฑŤ บรรยากาศ

ภายในรšาน การออกแบบเว็บไซตŤ และสัญลักษณŤทางกายภาพอ่ืนๆ 

ดšานกระบวนการ หมายถึง ขั้นตอน ระบบ และกิจกรรมที่เกี่ยวขšองกับการสŠงมอบผลิตภัณฑŤ

หรือบริการ ตั้งแตŠการสรšางไปจนถึงการสŠงเสริมการขายจนถึงการขาย  
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สŠวนที่ 3 การใหšคŠาระดับความสําคัญของปŦจจัยยŠอย 

คําช้ีแจง กรุณาใสŠเครื่องหมาย  ในชŠองระดับคะแนนเพ่ือเปรยีบเทียบความสําคญัของปŦจจัยยŠอย เปŨนรายคูŠ 

 

ปŦจจัยยŠอย 

อิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื้อ  

ปŦจจัยยŠอย ต่ำกวŠา ต่ำกวŠา 

มากกวŠา เล็กนšอย 

เทŠา 

กัน 
สูงกวŠา สูงกวŠา 

เล็กนšอย มากที่สุด 

ปŦจจัยยŠอยดšานผลิตภัณฑŤ 

ดšานทําเลโครงการ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานการออกแบบตัวบšาน 

ดšานทําเลโครงการ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานการออกแบบสŠวนกลาง 

ดšานทําเลโครงการ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานการบริการหลังการขาย 

ดšานการออกแบบตัวบšาน 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานการออกแบบสŠวนกลาง 

ดšานการออกแบบตัวบšาน 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานการบริการหลังการขาย 

ดšานการออกแบบสŠวนกลาง 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ดšานการบริการหลังการขาย 

ปŦจจัยยŠอยดšานราคา 

ราคาขาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 คŠาสŠวนกลาง 

ราคาขาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ผŠอนชําระคŠางวดรายเดือน 

ราคาขาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 เงินจองและเงนิทําสญัญา 

คŠาสŠวนกลาง 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ผŠอนชําระคŠางวดรายเดือน 

คŠาสŠวนกลาง 9 7 5 3 1 3 5 7 9 เงินจองและเงนิทําสญัญา 

ผŠอนชําระคŠางวดรายเดอืน 9 7 5 3 1 3 5 7 9 เงินจองและเงนิทําสญัญา 

ปŦจจัยยŠอยดšานชŠองทางการจัดจําหนŠาย 

สํานักงานขาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 การจัดบูธนอกสถานที ่

สํานักงานขาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 การจัดจําหนŠายทางออนไลนŤ 

สํานักงานขาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ปŜายโฆษณาและสิ่งพิมพŤ 

การจัดบูธนอกสถานที ่ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 การจัดจําหนŠายทางออนไลนŤ 

การจัดบูธนอกสถานที ่ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ปŜายโฆษณาและสิ่งพิมพŤ 

การจัดจําหนŠายทางออนไลนŤ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ปŜายโฆษณาและสิ่งพิมพŤ 

ปŦจจัยยŠอยดšานการสŠงเสริมการตลาด 

การโฆษณา 9 7 5 3 1 3 5 7 9 ประชาสมัพันธŤ 

การโฆษณา 9 7 5 3 1 3 5 7 9 การขายโดยพนักงานขาย 

การโฆษณา 9 7 5 3 1 3 5 7 9 สŠงเสริมการขาย(เชŠนสŠวนลด) 

ประชาสมัพันธŤ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 การขายโดยพนักงานขาย 

ประชาสมัพันธŤ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 สŠงเสริมการขาย(เชŠนสŠวนลด) 
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ปŦจจัยยŠอย 

อิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื้อ  

ปŦจจัยยŠอย ต่ำกวŠา ต่ำกวŠา 

มากกวŠา เล็กนšอย 

เทŠา 

กัน 
สูงกวŠา สูงกวŠา 

เล็กนšอย มากที่สุด 

ปŦจจัยยŠอยดšานการสŠงเสริมการตลาด (ตŠอ) 

การขายโดยพนักงานขาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 สŠงเสริมการขาย(เชŠนสŠวนลด) 

ปŦจจัยยŠอยดšานบุคคล 

พนักงานขาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 พนักงานตรวจรับงาน (QC) 

พนักงานขาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 เจšาหนšาที่ดูแลความปลอดภยั 

พนักงานขาย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 คนดูแลสวนและสŠวนกลาง 

พนักงานตรวจรับงาน (QC) 9 7 5 3 1 3 5 7 9 เจšาหนšาที่ดูแลความปลอดภยั 

พนักงานตรวจรับงาน (QC) 9 7 5 3 1 3 5 7 9 คนดูแลสวนและสŠวนกลาง 

เจšาหนšาที่ดูแลความปลอดภยั 9 7 5 3 1 3 5 7 9 คนดูแลสวนและสŠวนกลาง 

ปŦจจัยยŠอยดšานลกัษณะทางกายภาพ 

บšานมีความปลอดภัย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 บšานมีบรรยากาศที่ด ี

บšานมีความปลอดภัย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 บšานมีความสะอาด 

บšานมีความปลอดภัย 9 7 5 3 1 3 5 7 9 พื้นท่ีสŠวนกลาง 

บšานมีบรรยากาศที่ด ี 9 7 5 3 1 3 5 7 9 บšานมีความสะอาด 

บšานมีบรรยากาศที่ด ี 9 7 5 3 1 3 5 7 9 พื้นท่ีสŠวนกลาง 

บšานมีความสะอาด 9 7 5 3 1 3 5 7 9 พื้นท่ีสŠวนกลาง 

ปŦจจัยยŠอยดšานกระบวนการ 

มีสŠวนรŠวมในการออกแบบ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 มาตรฐานงานกŠอสรšาง 

มีสŠวนรŠวมในการออกแบบ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 การขอสินเช่ือ 

มีสŠวนรŠวมในการออกแบบ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 การตรวจรับงาน 

มาตรฐานงานกŠอสรšาง 9 7 5 3 1 3 5 7 9 การขอสินเช่ือ 

มาตรฐานงานกŠอสรšาง 9 7 5 3 1 3 5 7 9 การตรวจรับงาน 

การขอสินเช่ือ 9 7 5 3 1 3 5 7 9 การตรวจรับงาน 
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สŠวนที่ 4 ความตšองการท่ีอยูŠอาศัยของผูšตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในคำตอบที่ตรงกับความเปŨนจริง 

1) ทำเลท่ีตั้งโครงการท่ีตšองการมากที่สุด 

   ใกลšถนนสายหลัก    ใกลšสถานีรถไฟ    ใกลšสถานที่ทำงาน 

   ใกลšสถานศึกษา    ใกลšศูนยŤการคšา    ใกลšสถานพยาบาล 

  ใกลšสถานีตำรวจ    ใกลšสนามบิน     อ่ืน ๆ(ระบุ)_____ 

 

2) กรณีบšานเด่ียว บšานแฝด และทาวนŤเฮšาสŤ ทำเลท่ีตั้งของบšานภายในโครงการท่ีตšองการมากที่สุด 

  อยูŠริมถนนสายหลัก    อยูŠใกลšสโมสร     อยูŠใกลšสวน

สŠวนกลาง 

  อยูŠโซนดšานหนšาโครงการ   อยูŠทšายซอย     อยูŠหัวมุม 

  อ่ืน ๆ (ระบุ)_______________________________________________________________ 

 

3) ทิศของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที่ตšองการมากที่สุด 

  ทิศเหนือ     ทิศใตš     ทิศตะวันออก 

   ทิศตะวันตก     อ่ืน ๆ (ระบุ)__________________________________ 

 

4) การออกแบบพื้นที่ใชšสอยของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที่ตšองการมากทีสุ่ด 

  มีฟŦงกŤชันการใชšงานดี    มีพ้ืนที่ใชšสอยพิเศษ    อ่ืน ๆ(ระบุ)_____ 

 

5) รูปลักษณŤของบšานที่ตšองการมากที่สุด 

  สวยงาม     ทันสมัย     โดดเดŠนแลแตกตŠาง 

  หรูหรา มีระดับ    ออกแบบโดยสถาปนิกที่มีชื่อเสียง   อ่ืน ๆ(ระบุ)_____ 

 

6) คุณลักษณะของวัสดุที่ใชšที่ตšองการมากที่สดุ 

  ทนทานและแข็งแรง    มีคุณภาพสูง     สวยงาม 

  หรูหรา มีระดับ    เปŨนมิตรตŠอสิ่งแวดลšอม    แบรนดŤเปŨนท่ี

ยอมรับ 

  อ่ืน ๆ (ระบุ)_______________________________________________________________ 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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7) ขนาดพื้นท่ีใชšสอยของบšาน/หšองชุดพักอาศัยที่ตšองการมากทีสุ่ด 

  พื้นท่ีใชšสอยพิเศษ เชŠน หšองทำงาน    พื้นท่ีใชšสอยมากกวŠาโครงการที่ราคาใกลšกัน 

  พื้นท่ีกะทดัรัดแตŠใชšงานไดš    อื่น ๆ(ระบุ)____________________ 

 

8) ระบบการกŠอสรšางที่ตšองการมากทีสุ่ด 

  ผนังอิฐมอญ     ผนังอิฐมวลเบา   ผนังคอนกรีตหลŠอในท่ี 

  ระบบชิ้นสŠวนคอนกรีตสำเร็จรูป (Precast Concrete)    อื่น ๆ(ระบุ)_____ 

 

9) ระบบการรักษาความปลอดภัยที่ตšองการ  

  ระบบความปลอดภัยข้ันสูง  

  ระบบความปลอดภัยข้ันพื้นฐาน/คŠาสŠวนกลางต่ำ 

  การวางระบบรักษาความปลอดภัยกระจายทั่วพื้นท่ีโครงการ 

  อ่ืน ๆ (ระบุ)_______________________________________________________________ 

 

10) ภาพลักษณŤโครงการที่ตšองการมากที่สุด 

  รŠมรื่น     เปŨนระเบียบ     สะอาด 

  อ่ืน ๆ (ระบุ)_______________________________________________________________ 

 

11) การตกแตŠงภายในสำนักงานขายทีต่šองการมากที่สดุ 

  มีสไตลŤ     อบอุŠน     หรูหรา 

  นŠารัก     สรšางไอเดยีในการอยูŠอาศัย   อ่ืน ๆ(ระบุ)_____ 

 

12) บรรยากาศรอบ ๆ บšานตัวอยŠาง/หšองตัวอยŠางที่ตšองการมากที่สุด 

  ตามสภาพจริงของโครงการ   สวยงาม     รŠมรื่น 

  หรูหรา     เปŨนระเบียบ สะอาดตา    อ่ืน ๆ(ระบุ)_____ 

 

13) รายการสŠงเสริมการขายที่ตšองการมากที่สุด 

  สŠวนลดเงนิสด     แถมโทรศพัทŤมือถือ/ไอแพด   แถมทองคำ 

  แถมกันสาด/เคานŤเตอรŤครัว   แถมบริการกำจัดปลวก    แถมแพ็คเกจ

ทŠองเที่ยว 

  ตกแตŠงดšวยเฟอรŤนิเจอรŤ/เครือ่งใชšไฟฟŜาพรšอมเขšาอยูŠ     ฟรคีŠาใชšจŠายวันโอน

  

  คŠาสŠวนกลางฟรชีŠวงปŘแรก ๆ   อ่ืน ๆ (ระบุ)__________________________________ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาคผนวก ค 

ผลการวิเคราะหŤขšอมูลโดยใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤแบบประยุกตŤ :  

บšานจัดสรร 

 

ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยหลักที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกบšาน

จัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

 

 

 

ปŦจจัยหลกั 7P 

ผล
ิตภั

ณ
ฑŤ 

รา
คา

 

ชŠอ
งท

าง
กา

รจั
ด

จำ
หน

Šาย
 

กา
รส

Šงเ
สริ

ม

กา
รต

ลา
ด 

บุค
คล

 

ลัก
ษณ

ะท
าง

กา
ยภ

าพ
 

กร
ะบ

วน
กา

ร 

ผลิตภัณฑŤ 1.00 3.63 4.83 3.92 3.06 1.94 2.44 

ราคา 0.28 1.00 4.98 2.66 3.93 1.94 0.80 

ชŠองทางการจัด

จำหนŠาย 

0.21 0.20 1.00 0.96 1.67 0.68 0.90 

การสŠงเสริม

การตลาด 

0.26 0.38 1.04 1.00 3.36 2.35 1.10 

บุคคล 0.33 0.25 0.60 0.30 1.00 0.44 0.95 

ลักษณะทาง

กายภาพ 

0.52 0.51 1.48 0.42 2.27 1.00 0.90 

กระบวนการ 0.41 1.25 1.11 0.91 1.05 1.11 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 2.9901 7.2165 15.0390 0.1654 16.3577 9.4630 8.0973 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยหลักที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลอืกบšานจัดสรรใน

จังหวัดขอนแกŠน 

 

คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟕. 𝟕𝟓𝟖𝟑 − 𝟕

𝟕 − 𝟏
= 𝟎. 𝟏𝟐𝟔𝟒 

 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (2.9901 x 0.3196) +(7.2165 

x 0.1955) + (15.0390 x 0.0776) + (10.1654 x 0.1279) + (16.3577 x 0.0627) + (9.4630 x 

0.1057) + (8.0973 x 0.1111) ] เทŠากับ 7.7583 โดยที่ n คือ ขนาดของเมตริกซŤ ซึ่งเทŠากับ 7 

 

ปŦจจัยหลกั 7P 
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คŠา
น้ำ

หน
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ผลิตภัณฑŤ 0.33 0.50 0.32 0.39 0.19 0.20 0.30 0.3196 

ราคา 0.09 0.14 0.33 0.26 0.24 0.21 0.10 0.1955 

ชŠองทางการจัด

จำหนŠาย 
0.07 0.03 0.07 0.09 0.10 0.07 0.11 0.0776 

การสŠงเสริม

การตลาด 
0.09 0.05 0.07 0.10 0.21 0.25 0.14 0.1279 

บุคคล 0.11 0.04 0.04 0.03 0.06 0.05 0.12 0.0627 

ลักษณะทาง

กายภาพ 
0.17 0.07 0.10 0.04 0.14 0.11 0.11 0.1057 

กระบวนการ 0.14 0.17 0.07 0.09 0.06 0.12 0.12 0.1111 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.1264 / 1.3200 

หรือเทŠากับ 0.0957 ซึ่งมคีŠาไมŠเกิน 0.1000 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšอง

กัน 

นอกจากนี้ ผู šวิจัยทำการตรวจสอบความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยยŠอยในแตŠละ

ปŦจจัยหลัก สามารถแสดงผลการศึกษาไดšดังนี้ 

ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานผลิตภัณฑŤท่ีมีผลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานผลิตภัณฑŤท่ีมีผลตŠอการตัดสินใจเลือก

บšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ผลิตภัณฑŤ) 

ทำเล ออกแบบตัวบšาน ออกแบบตัวบšาน บริการหลังการ

ขาย 

ทำเล  1.00   4.25  3.97   3.15  

ออกแบบตัวบšาน  0.24   1.00   2.87   2.08  

ออกแบบสŠวนกลาง  0.25   0.35   1.00   0.77  

บริการหลังการขาย  0.32   0.48   1.29   1.00  

ผลรวมแนวตั้ง  1.8039   6.0834   9.1311   7.0033  

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ผลิตภัณฑŤ) 

ทำเล ออกแบบตัว

บšาน 

ออกแบบตัว

บšาน 

บริการหลัง

การขาย 

คŠาน้ำหนัก 

ทำเล  0.55   0.70   0.44   0.45   0.5347  

ออกแบบตัวบšาน  0.13   0.16   0.31   0.30   0.2262  

ออกแบบสŠวนกลาง  0.14   0.06   0.11   0.11   0.1042  

บริการหลังการขาย  0.18   0.08   0.14   0.14   0.1348  

ผลรวมแนวตั้ง  1.00   1.00   1.00   1.00   1.00  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟐𝟑𝟔𝟔 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟕𝟖𝟗 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (1.8039 x 0.5347) +(6.0834 

x 0.2262) + (9.1311 x 0.1042) + (7.0033 x 0.1348) ] เทŠากับ 4.2366 โดยที ่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0789 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0876 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานราคาที่มีผลตŠอการตัดสินใจ

เลือกบšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานราคาที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกบšาน

จัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟏𝟑𝟎𝟎 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟒𝟑𝟑 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ดšานราคา) 

ราคาขาย คŠาสŠวนกลาง คŠางวดรายเดือน เงินจอง,ทำ

สัญญา 

ราคาขาย 1.00 3.37 1.35 3.16 

คŠาสŠวนกลาง 0.30 1.00 1.04 2.20 

คŠางวดรายเดือน 0.74 0.96 1.00 2.54 

เงินจอง,ทำสัญญา 0.32 0.45 0.39 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 2.3551 5.7882 3.7809 8.9006 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ดšานราคา) 

ราคาขาย คŠาสŠวนกลาง คŠางวดราย

เดือน 

เงินจอง,ทำ

สัญญา 

คŠาน้ำหนัก 

ราคาขาย 0.42 0.58 0.36 0.35 0.4296 

คŠาสŠวนกลาง 0.13 0.17 0.27 0.25 0.2053 

คŠางวดรายเดือน 0.32 0.17 0.26 0.29 0.2577 

เงนิจอง,ทำสัญญา 0.13 0.08 0.10 0.11 0.1073 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (2.3551 x 0.4296) +(5.7882 

x 0.2053) + (3.7809 x 0.2577) + (8.9006 x 0.1073) ] เทŠากับ 4.1300 โดยที ่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0433 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0481 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานชŠองทางจัดจำหนŠายที่มีผลตŠอ

การตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานชŠองทางจัดจำหนŠายที่มีผลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ชŠองทางจัดจำหนŠาย) 

สำนักงานขาย จัดบูธนอก

สถานที่ 

จำหนŠายทาง

ออนไลนŤ 

ปŜายโฆษณาและ

สิ่งพิมพŤ 

สำนักงานขาย 1.00 3.72 4.16 4.00 

จัดบูธนอกสถานที่ 0.27 1.00 2.77 3.10 

จำหนŠายทางออนไลนŤ 0.24 0.36 1.00 1.50 

ปŜายโฆษณาและสิ่งพิมพŤ 0.25 0.32 0.67 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 1.7591 5.4053 8.6053 9.5894 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ชŠองทางจัด

จำหนŠาย) 

สำนักงานขาย จัดบูธนอก

สถานที่ 

จำหนŠายทาง

ออนไลนŤ 

ปŜายโฆษณา

และสิ่งพิมพŤ 

คŠาน้ำหนัก 

สำนักงานขาย 0.57 0.69 0.48 0.42 0.5394 

จัดบูธนอกสถานที ่ 0.15 0.19 0.32 0.32 0.2458 

จำหนŠายทางออนไลนŤ 0.14 0.07 0.12 0.16 0.1188 

ปŜายโฆษณาและ

สิ่งพิมพŤ 

0.14 0.06 0.08 0.10 0.0960 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟐𝟐𝟎𝟒 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟕𝟑𝟓 

 

 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (1.7591 x 0.5394) +(5.4053 

x 0.2458) + (8.6053 x 0.1188) + (9.5894 x 0.0960) ] เทŠากับ 4.2204 โดยที ่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0735 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0816 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานการสŠงเสริมการตลาดที่มีผล

ตŠอการตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานการสŠงเสริมการตลาดที่มีผลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(สŠงเสริมการตลาด) 

การโฆษณา ประชาสมัพันธŤ การขายโดย

พนักงาน 

สŠงเสริมการขาย 

การโฆษณา 1.00 1.73 1.18 0.76 

ประชาสมัพันธŤ 0.58 1.00 0.46 0.87 

การขายโดยพนักงาน 0.84 2.17 1.00 2.43 

สŠงเสริมการขาย 1.31 1.15 0.41 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 3.7340 6.0507 3.0571 5.0642 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(สŠงเสริมการตลาด) 

การโฆษณา ประชาสมั 

พันธŤ 

การขายโดย

พนักงาน 

สŠงเสริมการ

ขาย 

คŠาน้ำหนัก 

การโฆษณา 0.27 0.29 0.39 0.15 0.2730 

ประชาสมัพันธŤ 0.15 0.17 0.15 0.17 0.1606 

การขายโดยพนักงาน 0.23 0.36 0.33 0.48 0.3480 

สŠงเสริมการขาย 0.35 0.19 0.13 0.20 0.2184 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟏𝟔𝟏𝟏 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟓𝟑𝟕 

 

 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (3.7340 x 0.2730) +(6.0507 

x 0.1606) + (3.0571 x 0.3480) + (5.0642 x 0.2184) ] เทŠากับ 4.1611 โดยที ่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0537 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0597 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



103 
 

ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานบุคคลที่มีผลตŠอการตัดสินใจ

เลือกบšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานบุคคลที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกบšาน

จัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(บุคคล) 

พนักงานขาย พนักงานตรวจ

รับงาน 

เจšาหนšาที่ดูแล

ความปลอดภัย 

คนดูแลสวนและ

สŠวนกลาง 

พนักงานขาย 1.00 1.10 0.90 0.79 

พนักงานตรวจรับงาน 0.91 1.00 1.94 3.06 

เจšาหนšาที่ดูแลความ

ปลอดภัย 

1.11 0.51 1.00 1.30 

คนดูแลสวนและ

สŠวนกลาง 

1.26 0.33 0.77 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 4.2764 2.9391 4.6147 6.1614 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(บุคคล) 

พนักงานขาย พนักงาน

ตรวจรับงาน 

เจšาหนšาที่ดูแล

ความ

ปลอดภัย 

คนดูแลสวน

และสŠวนกลาง 

คŠาน้ำหนัก 

พนักงานขาย 0.23 0.37 0.20 0.13 0.2330 

พนักงานตรวจรับงาน 0.21 0.34 0.42 0.50 0.3679 

เจšาหนšาที่ดูแลความ

ปลอดภัย 

0.26 0.18 0.22 0.21 0.2155 

คนดูแลสวนและ

สŠวนกลาง 

0.29 0.11 0.17 0.16 0.1835 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟐𝟎𝟑𝟏 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟔𝟕𝟕 

 

 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (4.2764 x 0.2330) +(2.9391 

x 0.3679) + (4.6147 x 0.2155) + (6.1614 x 0.1835) ] เทŠากับ 4.2031 โดยที ่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0677 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0752 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานลักษณะทางกายภาพที่มีผล

ตŠอการตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานลักษณะทางกายภาพท่ีมีผลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ลักษณะทางกายภาพ) 

บšานมีความ

ปลอดภัย 

บšานมี

บรรยากาศท่ีด ี

บšานมีความ

สะอาด 

พื้นท่ีสŠวนกลาง 

บšานมีความปลอดภยั 1.00 3.38 3.40 5.01 

บšานมีบรรยากาศท่ีดี 0.30 1.00 1.49 4.62 

บšานมีความสะอาด 0.29 0.67 1.00 4.24 

พื้นท่ีสŠวนกลาง 0.20 0.22 0.24 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 1.7895 5.2677 6.1250 14.8791 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ลักษณะทาง

กายภาพ) 

บšานมีความ

ปลอดภัย 

บšานมี

บรรยากาศท่ีด ี

บšานมีความ

สะอาด 

พื้นท่ี

สŠวนกลาง 

คŠาน้ำหนัก 

บšานมีความปลอดภัย 0.56 0.64 0.56 0.34 0.5231 

บšานมีบรรยากาศท่ีด ี 0.17 0.19 0.24 0.31 0.2272 

บšานมีความสะอาด 0.16 0.13 0.16 0.29 0.1851 

พื้นท่ีสŠวนกลาง 0.11 0.04 0.04 0.07 0.0646 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟐𝟐𝟕𝟑 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟕𝟓𝟖 

 

 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (1.7895 x 0.5231) +(5.2677 

x 0.2272) + (6.1250 x 0.1851) + (14.8791 x 0.0646) ] เทŠากับ 4.2273 โดยที่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0758 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0842 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานกระบวนการที่มีผลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกบšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานกระบวนการที่มีผลตŠอการตัดสินใจ

เลือกบšานจัดสรรในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(กระบวนการ) 

มีสŠวนรŠวมในการ

ออกแบบ 

มาตรฐานงาน

กŠอสรšาง 

การขอสินเช่ือ การตรวจรับงาน 

มีสŠวนรŠวมในการออกแบบ 1.00 0.82 1.03 1.08 

มาตรฐานงานกŠอสรšาง 1.21 1.00 4.14 3.50 

การขอสินเช่ือ 0.97 0.24 1.00 0.97 

การตรวจรบังาน 0.93 0.29 1.03 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 4.1118 2.3502 7.2093 6.5452 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(กระบวนการ) 

มีสŠวนรŠวมใน

การออกแบบ 

มาตรฐานงาน

กŠอสรšาง 

การขอสินเช่ือ การตรวจรับ

งาน 

คŠาน้ำหนัก 

มีสŠวนรŠวมในการ

ออกแบบ 

0.24 0.35 0.14 0.16 0.2253 

มาตรฐานงานกŠอสรšาง 0.30 0.43 0.57 0.54 0.4576 

การขอสินเช่ือ 0.24 0.10 0.14 0.15 0.1561 

การตรวจรับงาน 0.23 0.12 0.14 0.15 0.1609 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟏𝟖𝟎𝟗 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟔𝟎𝟑 

 

 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (4.1118 x 0.2253) +(2.3502 

x 0.4576) + (7.2093 x 0.1561) + (6.5452 x 0.1609) ] เทŠากับ 4.1809 โดยที ่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0603 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0670 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาคผนวก ง 

ผลการวิเคราะหŤขšอมูลโดยใชšกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะหŤแบบประยุกตŤ : 

ปลูกสรšางดšวยตัวเอง 

ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยหลักที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกปลูก

สรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

ปŦจจัยหลกั 7P 

ผล
ิตภั

ณ
ฑŤ 

รา
คา

 

ชŠอ
งท

าง
กา

รจั
ด

จำ
หน

Šาย
 

กา
รส

Šงเ
สร

ิม

กา
รต

ลา
ด 

บุค
คล

 

ลัก
ษณ

ะท
าง

กา
ยภ

าพ
 

กร
ะบ

วน
กา

ร 

ผลิตภัณฑŤ  1.00   2.55   4.90   3.48   3.15   2.52   1.68  

ราคา  0.39   1.00   3.21   3.25   3.67   2.74   1.82  

ชŠองทางการจัด

จำหนŠาย 

 0.20   0.31   1.00   1.47   1.82   1.40   0.86  

การสŠงเสริม

การตลาด 

 0.29   0.31   0.68   1.00   3.44   2.08   2.56  

บุคคล  0.32   0.27   0.55   0.29   1.00   0.91   1.37  

ลักษณะทาง

กายภาพ 

 0.40   0.37   0.71   0.48   1.09   1.00   2.47  

กระบวนการ  0.59   0.55   1.16   0.39   0.73   0.40   1.00  

ผลรวมแนวตั้ง  3.1919   5.3556   12.2123  10.3561  14.9043  11.0566  11.7704  

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยหลักที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลอืกปลูกสรšางดšวย

ตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟕. 𝟕𝟖𝟑𝟑 − 𝟕

𝟕 − 𝟏
= 𝟎. 𝟏𝟑𝟎𝟔 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (3.1919 x 0.3013) +(5.3556 

x 0.2193) + (12.2123 x 0.0954) + (10.3561 x 0.1337) + (14.9043 x 0.0699) + (11.0566 x 

0.0959) + (11.7704 x 0.0845) ] เทŠากับ 7.7833 โดยท่ี n คือ ขนาดของเมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 7 

 

ปŦจจัยหลกั 7P 

ผลิ
ตภั

ณ
ฑŤ 

รา
คา

 

ชŠอ
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กา
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Šงเ
สร

ิม

กา
รต

ลา
ด 

บุค
คล

 

ลัก
ษณ

ะท
าง

กา
ยภ

าพ
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ะบ

วน
กา

ร 

คŠา
น้ำ

หน
ัก 

ผลิตภัณฑŤ  0.31   0.48   0.40   0.34   0.21   0.23   0.14   0.3013  

ราคา  0.12   0.19   0.26   0.31   0.25   0.25   0.15   0.2193  

ชŠองทางการจัด

จำหนŠาย 

 0.06   0.06   0.08   0.14   0.12   0.13   0.07   0.0954  

การสŠงเสริม

การตลาด 

 0.09   0.06   0.06   0.10   0.23   0.19   0.22   0.1337  

บุคคล  0.10   0.05   0.04   0.03   0.07   0.08   0.12   0.0699  

ลักษณะทาง

กายภาพ 

 0.12   0.07   0.06   0.05   0.07   0.09   0.21   0.0959  

กระบวนการ  0.19   0.10   0.09   0.04   0.05   0.04   0.08   0.0845  

ผลรวมแนวตั้ง  1.00   1.00   1.00   1.00   1.00   1.00   1.00   1.00  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.1306 / 1.3200 

หรือเทŠากับ 0.0989 ซึ่งมคีŠาไมŠเกิน 0.1000 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšอง

กัน 

นอกจากนี้ ผู šวิจัยทำการตรวจสอบความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยยŠอยในแตŠละ

ปŦจจัยหลัก สามารถแสดงผลการศึกษาไดšดังนี้ 

ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานผลิตภัณฑŤท่ีมีผลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานผลิตภัณฑŤท่ีมีผลตŠอการตัดสินใจเลือก

ปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ผลิตภัณฑŤ) 

ทำเล ออกแบบตัวบšาน ออกแบบตัวบšาน บริการหลังการ

ขาย 

ทำเล 1.00 4.23 4.61 4.92 

ออกแบบตัวบšาน 0.24 1.00 2.29 3.26 

ออกแบบสŠวนกลาง 0.22 0.44 1.00 1.92 

บริการหลังการขาย 0.20 0.31 0.52 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 1.6562 5.9742 8.4276 11.1022 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ผลิตภัณฑŤ) 

ทำเล ออกแบบตัว

บšาน 

ออกแบบตัว

บšาน 

บริการหลัง

การขาย 

คŠาน้ำหนัก 

ทำเล 0.60 0.71 0.55 0.44 0.5757 

ออกแบบตัวบšาน 0.14 0.17 0.27 0.29 0.2190 

ออกแบบสŠวนกลาง 0.13 0.07 0.12 0.17 0.1238 

บริการหลังการขาย 0.12 0.05 0.06 0.09 0.0815 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟐𝟎𝟗𝟗 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟕𝟎𝟎 

 

 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (1.6562 x 0.5757) +(5.9742 

x 0.2190) + (8.4276 x 0.1238) + (11.1022 x 0.0815) ] เทŠากับ 4.2099 โดยที่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0700 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0777 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานราคาที่มีผลตŠอการตัดสินใจ

เลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานราคาที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกปลูก

สรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

 

 

 

 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ดšานราคา) 

ราคาขาย คŠาสŠวนกลาง คŠางวดรายเดือน เงินจอง,ทำ

สัญญา 

ราคาขาย 1.00 3.98 3.23 2.97 

คŠาสŠวนกลาง 0.25 1.00 1.42 2.27 

คŠางวดรายเดือน 0.31 0.70 1.00 2.56 

เงินจอง,ทำสัญญา 0.34 0.44 0.39 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 1.8976 6.1233 6.0411 8.8072 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ดšานราคา) 

ราคาขาย คŠาสŠวนกลาง คŠางวดราย

เดือน 

เงินจอง,ทำ

สัญญา 

คŠาน้ำหนัก 

ราคาขาย 0.53 0.65 0.53 0.34 0.5122 

คŠาสŠวนกลาง 0.13 0.16 0.24 0.26 0.1972 

คŠางวดรายเดือน 0.16 0.12 0.17 0.29 0.1837 

เงนิจอง,ทำสัญญา 0.18 0.07 0.06 0.11 0.1069 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟐𝟑𝟎𝟓 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟕𝟔𝟖 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (1.8976 x 0.5122) +(6.1233 

x 0.1972) + (6.0411 x 0.1837) + (8.8072 x 0.1069) ] เทŠากับ 4.2305 โดยที ่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0768 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0854 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานชŠองทางจัดจำหนŠายที่มีผลตŠอ

การตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานชŠองทางจัดจำหนŠายที่มีผลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ชŠองทางจัดจำหนŠาย) 

สำนักงานขาย จัดบูธนอก

สถานที่ 

จำหนŠายทาง

ออนไลนŤ 

ปŜายโฆษณาและ

สิ่งพิมพŤ 

สำนักงานขาย 1.00 3.59 3.30 3.67 

จัดบูธนอกสถานที่ 0.28 1.00 2.23 3.43 

จำหนŠายทางออนไลนŤ 0.30 0.45 1.00 1.34 

ปŜายโฆษณาและสิ่งพิมพŤ 0.27 0.29 0.74 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 1.8535 5.3348 7.2749 9.4446 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ชŠองทางจัด

จำหนŠาย) 

สำนักงานขาย จัดบูธนอก

สถานที่ 

จำหนŠายทาง

ออนไลนŤ 

ปŜายโฆษณา

และสิ่งพิมพŤ 

คŠาน้ำหนัก 

สำนักงานขาย 0.54 0.67 0.45 0.39 0.5139 

จัดบูธนอกสถานที ่ 0.15 0.19 0.31 0.36 0.2518 

จำหนŠายทางออนไลนŤ 0.16 0.08 0.14 0.14 0.1318 

ปŜายโฆษณาและ

สิ่งพิมพŤ 

0.15 0.05 0.10 0.11 0.1025 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟐𝟐𝟐𝟒 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟕𝟒𝟏 

 

 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (1.8535 x 0.5139) +(5.3348 

x 0.2518) + (7.2749 x 0.1318) + (9.4446 x 0.1025) ] เทŠากับ 4.2224 โดยที ่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0741 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0824 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานการสŠงเสริมการตลาดที่มีผล

ตŠอการตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานการสŠงเสริมการตลาดที่มีผลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(สŠงเสริมการตลาด) 

การโฆษณา ประชาสมัพันธŤ การขายโดย

พนักงาน 

สŠงเสริมการขาย 

การโฆษณา 1.00 1.34 1.35 2.07 

ประชาสมัพันธŤ 0.75 1.00 1.66 2.01 

การขายโดยพนักงาน 0.74 0.60 1.00 1.99 

สŠงเสริมการขาย 0.48 0.50 0.50 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 2.9687 3.4423 4.5116 7.0713 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(สŠงเสริมการตลาด) 

การโฆษณา ประชาสมั 

พันธŤ 

การขายโดย

พนักงาน 

สŠงเสริมการ

ขาย 

คŠาน้ำหนัก 

การโฆษณา 0.34 0.39 0.30 0.29 0.3297 

ประชาสมัพันธŤ 0.25 0.29 0.37 0.28 0.2984 

การขายโดยพนักงาน 0.25 0.18 0.22 0.28 0.2320 

สŠงเสริมการขาย 0.16 0.14 0.11 0.14 0.1400 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟎𝟒𝟐𝟑 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟏𝟒𝟏 

 

 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (2.9687 x 0.3297) +(3.4423 

x 0.2984) + (4.5116 x 0.2320) + (7.0713 x 0.1400) ] เทŠากับ 4.0423 โดยที ่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0141 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0157 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานบุคคลที่มีผลตŠอการตัดสินใจ

เลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานบุคคลที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกปลูก

สรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(บุคคล) 

พนักงานขาย พนักงานตรวจ

รับงาน 

เจšาหนšาที่ดูแล

ความปลอดภัย 

คนดูแลสวนและ

สŠวนกลาง 

พนักงานขาย 1.00 0.46 1.17 1.65 

พนักงานตรวจรับงาน 2.19 1.00 2.41 3.73 

เจšาหนšาที่ดูแลความ

ปลอดภัย 

0.85 0.42 1.00 3.83 

คนดูแลสวนและ

สŠวนกลาง 

0.60 0.27 0.26 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 4.6518 2.1397 4.8368 10.2145 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(บุคคล) 

พนักงานขาย พนักงาน

ตรวจรับงาน 

เจšาหนšาที่ดูแล

ความ

ปลอดภัย 

คนดูแลสวน

และสŠวนกลาง 

คŠาน้ำหนัก 

พนักงานขาย 0.21 0.21 0.24 0.16 0.2080 

พนักงานตรวจรับงาน 0.47 0.47 0.50 0.37 0.4504 

เจšาหนšาที่ดูแลความ

ปลอดภัย 

0.18 0.19 0.21 0.37 0.2399 

คนดูแลสวนและ

สŠวนกลาง 

0.13 0.13 0.05 0.10 0.1018 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟏𝟑𝟎𝟗 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟒𝟑𝟔 

 

 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (4.6518 x 0.2080) +(2.1397 

x 0.4504) + (4.8368 x 0.2399) + (10.2145 x 0.1018) ] เทŠากับ 4.1309 โดยที่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0436 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0485 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานลักษณะทางกายภาพท่ีมีผล

ตŠอการตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานลักษณะทางกายภาพท่ีมีผลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ลักษณะทางกายภาพ) 

บšานมีความ

ปลอดภัย 

บšานมี

บรรยากาศท่ีด ี

บšานมีความ

สะอาด 

พื้นท่ีสŠวนกลาง 

บšานมีความปลอดภยั 1.00 3.24 3.43 4.21 

บšานมีบรรยากาศท่ีดี 0.31 1.00 2.62 4.00 

บšานมีความสะอาด 0.29 0.38 1.00 2.00 

พื้นท่ีสŠวนกลาง 0.24 0.25 0.50 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 1.8375 4.8696 7.5567 11.2103 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(ลักษณะทาง

กายภาพ) 

บšานมีความ

ปลอดภัย 

บšานมี

บรรยากาศท่ีด ี

บšานมีความ

สะอาด 

พื้นท่ี

สŠวนกลาง 

คŠาน้ำหนัก 

บšานมีความปลอดภัย 0.54 0.67 0.45 0.38 0.5098 

บšานมีบรรยากาศท่ีด ี 0.17 0.21 0.35 0.36 0.2693 

บšานมีความสะอาด 0.16 0.08 0.13 0.18 0.1368 

พื้นท่ีสŠวนกลาง 0.13 0.05 0.07 0.09 0.0840 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 
 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟐𝟐𝟑𝟗 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟕𝟒𝟔 

 

 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (1.8375 x 0.5098) +(4.8696 

x 0.2693) + (7.5567 x 0.1368) + (11.2103 x 0.0840) ] เทŠากับ 4.2239 โดยที่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0746 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0829 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานกระบวนการที่มีผลตŠอการ

ตัดสินใจเลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

ตารางแสดงคŠาน้ำหนกัความสำคัญของปŦจจัยยŠอยดšานกระบวนการที่มีผลตŠอการตัดสินใจ

เลือกปลูกสรšางดšวยตัวเองในจังหวัดขอนแกŠน 

 

 

 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(กระบวนการ) 

มีสŠวนรŠวมในการ

ออกแบบ 

มาตรฐานงาน

กŠอสรšาง 

การขอสินเช่ือ การตรวจรับงาน 

มีสŠวนรŠวมในการออกแบบ 1.00 1.81 3.10 2.64 

มาตรฐานงานกŠอสรšาง 0.55 1.00 4.30 3.64 

การขอสินเช่ือ 0.32 0.23 1.00 1.78 

การตรวจรบังาน 0.38 0.28 0.56 1.00 

ผลรวมแนวตั้ง 2.2544 3.3160 8.9606 9.0504 

ปŦจจัยหลกัยŠอย 

(กระบวนการ) 

มีสŠวนรŠวมใน

การออกแบบ 

มาตรฐานงาน

กŠอสรšาง 

การขอสินเช่ือ การตรวจรับ

งาน 

คŠาน้ำหนัก 

มีสŠวนรŠวมในการ

ออกแบบ 

0.44 0.55 0.35 0.29 0.4066 

มาตรฐานงานกŠอสรšาง 0.25 0.30 0.48 0.40 0.3570 

การขอสินเช่ือ 0.14 0.07 0.11 0.20 0.1303 

การตรวจรับงาน 0.17 0.08 0.06 0.11 0.1061 

ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คŠาดัชนีความสอดคลšอง (Consistency Index: C.I.) สามารถคำนวณไดšจากสูตรดังนี้ 

 

𝑪. 𝑰. =  
𝝀𝒎𝒂𝒙 − 𝒏

(𝒏 − 𝟏)
=

𝟒. 𝟐𝟐𝟕𝟗 − 𝟒

𝟒 − 𝟏
= 𝟎. 𝟎𝟕𝟔𝟎 

 

 

เม ื ่อ λmax คือ Maximum Eigen Values เปŨนผลรวมของขšอมูลในแตŠละเวคเตอรŤซึ่ง

คำนวณไดšจากผลรวมของแนวตั้งแตŠละแนวของตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสำคัญของปŦจจัย 

x คŠาน้ำหนักของตารางแสดงคŠาน้ำหนักความสำคญัของปŦจจัยเทŠากับ [ (2.2544 x 0.4066) +(3.3160 

x 0.3570) + (8.9606 x 0.1303) + (9.0504 x 0.1061) ] เทŠากับ 4.2279 โดยที ่ n คือ ขนาดของ

เมตรกิซŤ ซึ่งเทŠากับ 4 

ความสอดคลšองกันของเหตุผลของปŦจจัยหลักท่ีทำการศึกษาสามารถคำนวณไดšจากอัตราสŠวน

ระหวŠางคŠาดัชนีความสอดคลšองกับคŠาดัชนีความสอดคลšองเชิงสุŠม โดยมีคŠาเทŠากับ 0.0760 / 0.9000 

หรือเทŠากับ 0.0844 ซึ่งมีคŠาไมŠเกิน 0.0900 แสดงวŠาการใหšคะแนนของกลุŠมตัวอยŠางมีความสอดคลšองกัน 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ประวัติผูšเขียน 

 

ชื่อ - นามสกุล    นายจิรายุ หาดขุนทด 

วัน เดือน ปŘเกิด     16 กุมภาพันธŤ พ.ศ. 2535 

ท่ีอยูŠ    เลขที่ 300/252 ซอยรŠมเกลšา 6/1 แขวงมีนบุรี  

เขตมีนบุรี จังหวัดกรุงเทพมหานคร 10510 

 

วุฒิการศึกษา     ปŘการศึกษา 2553 : วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต 

     สาขาวิศวกรรมโยธา มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 

 

ตำแหนŠง      วิศวกรประมาณราคาอาวุโส (ประจำสำนักงานใหญŠ) 

บริษัท แสนสิริ จำกัด (มหาชน) 

ประสบการณŤทำงาน   2562 – ปŦจจุบัน: วิศวกรประมาณราคาอาวุโส  

(ประจำสำนักงานใหญŠ) บริษัท แสนสิริ จำกัด (มหาชน) 

2560 – 2562: วิศวกรประมาณราคา 

(ประจำสำนักงานใหญŠ) บริษัท อาศา เฟอรŤนิเจอรŤ จำกัด 

2559 – 2560: วิศวกรโครงการ 

บริษัท พีดีเอ็ม อินเตอรŤเนชั่นแนล ดีไซนŤ จำกัด 

2557 – 2559: วิศวกรโครงการ 

บริษัท เอชเอ็ม โฮลดิ้ง แอสเสทสŤ จำกัด 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 




