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ลาภิศ  เตชธนาเลิศ : ปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันาคอนโดมิเนียมโดยใชก้ระบวนการ
วเิคราะห์เชิงล าดบัชั้น : กรณีศึกษา เมืองกรุงเทพมหานคร (KEY SUCCESS FACTORS 
INFLUENCING CONDOMINIUM  DEVELOPMENT BY USING ANALYTIC 
HIERCHY PROCESS (AHP) : A CASE STUDY OF BANGKOK AREA)  
อาจารยท่ี์ปรึกษา : รองศาสตราจารย ์ดร.อวิรุทธ์ิ  ชินกุลกิจนิวฒัน์ 

 

 การวจิยัน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาหาปัจจยัความส าเร็จและจดัล าดบัความส าคญัของปัจจยั 
มีผลต่อความส าเร็จของการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพ ตามกระบวนการวิเคราะห์เชิงล าดบัชั้น
(Analytic Hierchy Process :AHP) มาเป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ผล โดยเร่ิมจากศึกษางานวิจยั
และทฤษฏี ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) และความรู้ดา้นอสังหาริมทรัพย์ เพื่อก าหนด
ปัจจยัท่ีส าคญัและใช้การส ารวจความเห็นกบัผูเ้ช่ียวชาญในธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์กลุ่มบริษทัดีที 
(DT Group) จ านวน 10 คน โดยใช้โปรแกรม Expert Choice เพื่อช่วยในการสร้างแบบจ าลองและ
วเิคราะห์ตรวจสอบค่าความสอดคลอ้งและค านวณค่าน ้าหนกัความส าคญัของปัจจยั  
 ผลจากการศึกษา สามารถสรุปและล าดับความส าคัญในปัจจัยได้ดังน้ี  การพัฒนา
คอนโดมิเนียม กรุงเทพ ตอ้งให้ความส าคญักบัเร่ืองของปัจจยัหลัก คือ การพฒันาตวัผลิตภณัฑ์ 
(Product) 42.8%  มากกวา่เป็นล าดบัแรก มากกวา่เร่ืองราคาขาย (Price) 36% โดยให้ความส าคญักบั
ปัจจยัรอง ในดา้นการเลือกท าเลท่ีดิน (Location) 70.5% เป็นส าคญัมากท่ีสุด มากกว่าการออกแบบ 
(Design) 19.1%  
 โดยสามารถสรุปรายละเอียดของปัจจยัย่อยในแต่ละดา้นต่างๆ ดงัน้ี ควรเลือกปัจจยัด้าน
ท าเลท่ีดินโดยเลือกใกล้แนวรถไฟฟ้า (Electric Train) 52.2% และให้ความส าคัญกับด้านการ
ออกแบบโดยสามารถใช้พื้ น ท่ีขายได้เต็มประสิทธิภาพ (Design Efficiency) 32.7% และให้
ความส าคญัดา้นก่อสร้าง โดยเลือกใส่ใจในขั้นตอนการควบคุมคุณภาพ (Quality) 45.1% และใน
ดา้นราคา ให้ค  านึงถึงการก าหนดราคาขายให้สามารถแข่งกบัคู่แข่งได ้(Selling Price) 70.5% และ
ในด้านช่องทางการขาย โดยใช้การขายผ่านทางส านักงานขาย (Sale Gallery) 64% และด้านการ
ส่งเสริมการขาย โดยใช้การโฆษณาผ่านส่ือโซเชียล (Website/Facebook) 45% และดา้นสาธารณะ
(Public)โดยส่งเสริมให้เกิดการพฒันาเพื่อสังคมและส่ิงแวดลอ้มไดป้ระโยชน์ดว้ย (Society) 44.8% 
เป็นล าดบัส าคญั  หากสามารถประยกุตใ์ชต้ามสถานการณ์ท่ีเหมาะสม ก็จะท าใหโ้ครงการมีโอกาส
ประสบผลส าเร็จสูง   
  
สาขาวชิา การบริหารงานก่อสร้างและสาธารณูปโภค ลายมือช่ือนกัศึกษา  
ปีการศึกษา 2560                                                           ลายมือช่ืออาจารยท่ี์ปรึกษา  
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 This research aims to study success factors and prioritize key factors affecting 

the development success of Bangkok condominiums, based on Analytic Hierarchy 

Process (AHP) which was used as a data analysis tool. The research was conducted by 

studying researches, theories, marketing mix and knowledge of realestate to determine 

key factors as well as surveying 10 real estate experts in DT Group companies by 

using the Expert Choice program to help create a model, analyze consistency, and 

calculate a mean of the discretion and values of the factors. 

     The results of the study can summarize and prioritize the factors as follows: 

The development of Bangkok condominiums should focus on the main factors 

including product development (42.8%) as the priority, followed by price (36%). And 

the secondary factors should focus on location selection (70.5%) as the priority, 

followed by design (19.1%). 

     In addition, each sub-factor can be summarized as follows: The location 

should be selected near electric train lines (52.2%) and the design efficiency should be 

prioritized in sales areas (32.7%). The construction should be focused on quality 

control process (45.1%) and the price should be considered about selling price to be 

competitive in the market (70.5%). The sales channels should be expanded through 

sales galleries (64%) and the promotion should have social media advertising through 

website / Facebook (45%). In the public aspect, the social and environmental 

development should be implemented for the maximum benefit of society as the 

priority (44.8%) by applying to situations appropriately. These factors will help and 

support the project to have a high chance of success. 

 

 

 

School of Construction and Infrastructure Management Student’s Signature    

Academic Year 2017  Advisor’s Signature   



ค 

 

กติติกรรมประกาศ 
 
โครงงานการศึกษาฉบบัน้ี สามารถส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยดี ตอ้งขอขอบพระคุณ ศาสตราจารย ์

ดร.สุขสันต์ิ หอพิบูลสุข ประธานกรรมการสอบโครงงาน  รองศาสตราจารย ์ดร.อวิรุทธ์ิ ชินกุลกิจ
นิวฒัน์ อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงงานและกรรมการสอบโครงงาน  รองศาสตราจารย  ์ดร.ขวญักมล 
ดอนขวา กรรมการสอบโครงงาน และอาจารย ์ดร.อิทธิกร ภูมิพนัธ์ ท่ีไดส้ั่งสอนและให้ค  าแนะน า
ในการด าเนินโครงงานน้ีใหป้ระสบผลส าเร็จ ทั้งขอ้มูลและการน าเสนอ โดยไดก้รุณาสละเวลาอนัมี
ค่า ตรวจสอบโครงงานวิจยั ใหมี้ความสมบูรณ์ยิง่ข้ึน รวมทั้งผูบ้ริหารในกลุ่มบริษทั ดีที ผูเ้ช่ียวชาญ
ท่ีมีประสบการณ์สูงในธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ท่ีไดร่้วมให้ขอ้มูลและตอบแบบส ารวจ  ให้ขอ้คิดเห็น 
ขอ้เสนอแนะต่าง ๆ ซ่ึงเป็นผลใหโ้ครงงานน้ีส าเร็จลุล่วงดว้ยดี 

ขอบพระคุณ มารดา ญาติพี่นอ้ง และครอบครัว รวมถึงเพื่อนๆทุกคน ท่ีคอยเป็นก าลงัใจให้
ค  าแนะน า ช่วยเหลือดว้ยดี ร่วมฝ่าฟันอุปสรรคต่าง ๆ จนการศึกษาในคร้ังประสบผลส าเร็จไดเ้ป็น
อยา่งดี ขอบพระคุณทุกคน 
 
 

ลาภิศ  เตชธนาเลิศ 
 

 
 
 
 
 
 



ง 
 

สารบัญ 
 
                                                                                                                                                  หนา้ 
บทคดัยอ่ (ภาษาไทย) ก 
บทคดัยอ่ (ภาษาองักฤษ)        ข 
กิตติกรรมประกาศ        ค 
สารบญั        ง 
สารบญัตาราง        ฉ 
สารบญัรูปภาพ        ช 
บทท่ี 

1 บทน า           1 
1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา     1 
1.2 วตัถุประสงค ์        1 
1.3 ขอบเขตของการศึกษา       2 
1.4 ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการวจิยั      2 
1.5 นิยามศพัท ์        3 

2 ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง       4 
2.1 การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนโครงการ (Feasibility Study)   4 
2.2 ศึกษาดา้นการตลาดและความตอ้งการลูกคา้ (Marketing)    5 
2.3 กระบวนการล าดบัชั้นเชิงวเิคราะห์  (Analytical Hierarchy Process: AHP)  9 
2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง        16 

3 วธีิด าเนินการวจิยั        23                                                                                                              
3.1 ขั้นตอนการด าเนินการวจิยั       23 
3.2 ขั้นตอนการด าเนินการศึกษาและส ารวจความเห็น    23 
3.3 การก าหนดปัจจยัต่างๆ ท่ีมีต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม   24 
3.4 การคดัเลือกผูเ้ช่ียวชาญ       26 
3.5 การเก็บรวบรวมขอ้มูล       27 
3.6 การวเิคราะห์ขอ้มูล        28 

4 ผลการศึกษา และวเิคราะห์ผล       29 
4.1 การสร้างแบบส ารวจความเห็นและแบบจ าลอง  
 (Analytical Hierarchy Process: AHP) บนโปรแกรม    29 
4.2 รวบรวมขอ้มูลและสรุปผลการส ารวจความเห็นจากผูเ้ช่ียวชาญ  31 



จ 
 

4.3 ผลการศึกษา และการวเิคราะห์ขอ้มูล     35 
4.3.1 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม  36 
4.3.2 ผลการวเิคราะห์ค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑ ์   37 

5 สรุปและขอ้เสนอแนะ        48 
5.1 สรุปผลการศึกษา        48 
5.2 ปัญหาและอุปสรรค       54 
5.3 ขอ้เสนอแนะจากการศึกษา       55 

เอกสารอา้งอิง          57 
ภาคผนวก  ก ตวัอยา่งแบบส ารวจความเห็นผูเ้ช่ียวชาญ     58 
ประวติัผูเ้ขียน          66 
 
 
 



ฉ 
 

สารบัญตาราง 
 
ตารางท่ี  หนา้ 
2.1  เมทริกซ์ท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบเกณฑเ์ป็นคู่ (Pairwise Comparison)    12 
2.2  ค่า RI จากการสุ่มตวัอยา่ง        14 
2.3  ระดบัความส าคญัและค่าแสดงเป็นตวัเลขของกระบวนการวเิคราะห์ตามล าดบัชั้น 15 
2.4  เมทริกซ์ท่ีแสดงถึงเป้าหมายการตดัสินใจภายใตเ้กณฑใ์นการเปรียบเทียบ  16 
2.5  เกณฑก์ารตดัสินใจ Case Study       17 
2.6  เกณฑส์รุปผลวเิคราะห์ปัจจยั        18 
3.1  ตวัอยา่งการเปรียบเทียบเกณฑแ์ละค าอธิบาย      28 
3.2 ความหมายของตวัเลขในการระบุระดบัความส าคญั     28 
4.1  รายละเอียดผูเ้ช่ียวชาญ จ าแนกตามเพศ      31 
4.2  รายละเอียดผูเ้ช่ียวชาญ จ าแนกตามระดบัการศึกษา     31 
4.3  รายละเอียดผูเ้ช่ียวชาญ จ าแนกตามระดบัต าแหน่งงาน     31 
4.4  รายละเอียดผูเ้ช่ียวชาญ จ าแนกตามประสบการณ์ท างาน    31 
4.5  ค่าความสอดคลอ้งของท่ีไดจ้ากแบบส ารวจความเห็น (ประเมินคร้ังแรก)   33 
4.6  ความถ่ีของความสอดคลอ้งของท่ีไดจ้ากแบบส ารวจความเห็น (ประเมินคร้ังแรก)  
 ผา่นและไม่ผา่น (เกณฑม์าตรฐาน)        34 
4.7  ค่าความสอดคลอ้งท่ีได ้จากการปรับเปล่ียนดุลยพินิจใหม่    34 
4.8  ความถ่ีของความสอดคลอ้งของท่ีไดจ้ากการปรับเปล่ียนดุลยพินิจใหม่   35 
4.9  สรุปการใหค้่าน ้าหนกัความส าคญั ดว้ยค่าเฉล่ียถ่วงน ้าหนกัของปัจจยัความส าเร็จต่อ 
 การพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร      46 
 



ช 
 

สารบัญรูปภาพ 
 
รูปท่ี หนา้ 
2.1  โครงสร้างล าดบัชั้น (Analytical Hierarchy Process : AHP)     11 
3.1   แผนภูมิแสดงขั้นตอนการด าเนินการศึกษา       24 
3.2  แผนภูมิโครงสร้างของเกณฑ์หลกั เกณฑร์องและเกณฑย์อ่ย    26 
4.1  โครงสร้างแบบจ าลอง (Analytical Hierarchy Process)  

สร้างบนโปรแกรม Expert Choice       30 
4.2  รายละเอียดการกรอกขอ้มูลแบบจ าลอง (Analytical Hierarchy Process : AHP)  30 
4.3  ค่าน ้าหนกัความส าคญัของปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพ 36 
4.4  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑห์ลกั ปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันา

คอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร       37 
4.5  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑร์องดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)   38 
4.6  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ย ดา้นท าเลท่ีดิน (Location)   39 
4.7  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ยดา้นการออกแบบ (Design)   40 
4.8  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ยดา้นงานก่อสร้าง (Construction)  41 
4.9  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ยดา้นราคา (Price)    42 
4.10  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ยดา้นช่องทางการขาย (Place)   43 
4.11  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ยดา้นส่งเสริมการขาย (Promotion)  44 
4.12  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ยดา้นสาธารณะ (Public)   45 
4.13  กราฟสรุปค่าน ้าหนกัความส าคญัปัจจยัของเกณฑย์อ่ยทั้งหมด    47 
 
 



1 
 

บทที ่1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 รูปแบบการใช้ชีวิตในเมือง กรุงเทพมหานครในปัจจุบนัมีความเปล่ียนแปลงมาก, ความ
เจริญกา้วหนา้ในดา้นต่าง ๆ  ความตอ้งการท่ีดินในเขตเมืองมีสูง ส่งผลให้ราคาท่ีดินปรับตวัสูงข้ึนจน
ไม่เหมาะกบัการสร้างบา้นพกัอาศยัแนวราบ เป็นท่ีมาของธุรกิจพฒันาคอนโดมิเนียม เพื่อตอบโจทย์
กลุ่มผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้งการท่ีพกัอาศยัท่ีสะดวกสบาย ในท าเลท่ีตอ้งการ บนท่ีดินท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั 
 ธุรกิจพฒันาคอนโดมิเนียม ไดรั้บความสนใจมากจากนกัลงทุน รวมถึงองคก์รท่ีผูว้จิยัท างาน
ในปัจจุบนั ก็ด าเนินธุรกิจเก่ียวกบัการพฒันาอสังหาริมทรัพยแ์ละคอนโดมิเนียมเป็นหลกั สามารถ
สร้างผลตอบแทนการลงทุนสูง แต่ก็มีความเส่ียงสูงจากการแข่งขนั เช่นกนั ซ่ึงจากขอ้มูลศึกษาพบวา่
หลายโครงการท่ีประสบผลส าเร็จ สามารถขายไดห้มดอยา่งรวดเร็วแต่มีอีกหลายโครงการท่ีลม้เหลว 
ขายได้ช้าจนงานก่อสร้างแล้วเสร็จท าประสบปัญหาเร่ืองค่าใช้จ่ายและดอกเบ้ียท่ีเกินจากการ
คาดการณ์   การตัดสินใจลงทุนท่ีผิดพลาดเพียงคร้ังเดียว อาจหมายถึงอนาคตขององค์กร จึง
จ าเป็นตอ้งมีการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส าคญัในหลายดา้น ทั้งปัจจยัภายใน, ปัจจยัภายนอก, ความตอ้งการ
ของนกัลงทุนและการแกไ้ขตามสถานการณ์ อยา่งรอบคอบ ในขั้นตอนการศึกษาเพื่อคน้หาปัจจยัท่ีมี
ความส าคญัและตดัสินใจเลือกแนวทางการพฒันาในช่วงเร่ิมตน้ศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการ 
เพื่อสร้างโอกาสในการประสบผลส าเร็จ ตามท่ีคาดหวงัไวไ้ด ้ซ่ึงการส ารวจความเห็นจากผูเ้ช่ียวชาญ
และมีประสบการณ์สูงในธุรกิจพฒันาคอนโดมิเนียมโดยตรง ก็จะท าให้สามารถทราบถึงแนวคิดและ 
กลยทุธ์ในการตดัสินใจเลือกแนวทางการพฒันาท่ีมีความถูกตอ้งและตรงเป้าหมาย เรียกวา่ เป็นหวัใจ
ของความส าเร็จในธุรกิจการพฒันาคอนโดมิเนียม เมืองกรุงเทพมหานคร 
 
1.2 วตัถุประสงค์ 

1.2.1 เพื่อศึกษาหาปัจจยัส าคญั ท่ีมีผลต่อความส าเร็จของการพฒันาคอนโดมิเนียม ในเมือง
กรุงเทพมหานคร 

1.2.2 เพื่อสามารถล าดบัความส าคญัของปัจจยัของดา้นต่างๆ มีผลต่อความส าเร็จของการ
พัฒนาคอนโดมิเนียมโดยใช้กระบวนการวิ เคราะห์ เชิงล าดับชั้ น  (Analytical 
Hierarchy Process: AHP)  
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1.3 ขอบเขตของกำรศึกษำ 
1.3.1 การศึกษาในคร้ังน้ี มุ่งเน้นการศึกษา เพื่อหาปัจจยัในการพฒันาคอนโดมิเนียม ท่ีมี

ความส าคญัสูงในการพฒันาทั้งส้ิน โดยมุง้เนน้การศึกษาปัจจยัส าคญัหลกัทั้ง 5 ดา้น 
คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการขาย ด้านส่งเสริมการขาย และด้าน
สาธารณะ และปัจจยัส าคญัยอ่ยในดา้นต่างๆ  

1.3.2 ผูว้ิจยัก าหนดการศึกษาเพื่อหาปัจจยั และล าดบัความส าคญัของปัจจยัการพฒันา ใน
ภาพรวมของคอนโดมิเนียมทั้งหมด ในพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อสามารถน า
ขอ้มูลไปปรับใช้งานได้จริง กบัโอกาสของธุรกิจองค์กรท่ีกวา้งข้ึน โดยไม่ก าหนด 
ช่วงของราคา แบรนดสิ์นคา้ หรือ เฉพาะผลิตภณัฑอ์งคก์รใดองคก์รหน่ึง   

1.3.3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนด เพื่อส ารวจความเห็น คือ กลุ่มผูบ้ริหารระดบักลาง (Manager) 
ถึงระดบัสูง (Senior Vice President) สายงานพฒันาอสังหาริมทรัพย ์กลุ่มบริษทัดีที 
(DT Group) Magnolia, Marbury, Whizdom ซ่ึงเป็นผูเ้ช่ียวชาญในการพฒันาธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย ์ประเภทคอนโดมิเนียม ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 10 คน  

1.3.4 การศึกษาน้ี  มุ ้ง เน้นการศึกษาทฤษฏีและงานวิจัย ท่ี เก่ียวข้องกับงานพัฒนา
คอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร โดยการประยกุตใ์ชท้ฤษฎีกระบวนการวเิคราะห์เชิง
ล าดับชั้ น  (Analytical Hierarchy Process: AHP) ท่ี มีความน่าเช่ือถือสูง เพื่ อ เป็น
เคร่ืองมือช่วยในการวเิคราะห์และสรุปผลการล าดบัปัจจยัส าคญั 

1.3.5 ก าหนดระยะเวลาในการศึกษาคร้ังน้ี ด าเนินการในปีการศึกษา 2560 ตั้งแต่วนัท่ี 7 
เมษายน 2560 ถึงวนัท่ี 5 พฤศจิกายน 2560  

 
1.4 ประโยชน์ทีไ่ด้รับจำกกำรวจัิย 

1.4.1 ท าให้ทราบถึงปัจจัยส าคัญและสามารถล าดับความส าคัญของปัจจัย ท่ีมีผลต่อ
ความส าเร็จในการพฒันาคอนโดมิเนียม เมืองกรุงเทพมหานคร เพื่อเพิ่มโอกาสใน
การปรับปรุงผลิตภณัฑ์องค์กร ให้มีความน่าสนใจและสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขนัทางธุรกิจ 

1.4.2 สามารถน าขอ้มูลจากการศึกษา เป็นขอ้มูลพื้นฐานการศึกษา ใหแ้ก่ นกัพฒันารุ่นใหม่
ท่ีเร่ิมเรียนรู้และผูมี้ประสบการณ์ เพื่อการพฒันาคอนโดมิเนียมและตอบโจทย์ลูกคา้
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และมีโอกาสประสบผลส าเร็จในธุรกิจ 
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1.5 นิยำมศัพท์ 
1.5.1 คอนโดมิเนียม หมายถึง อาคารท่ีบุคคลสามารถแบ่งถือกรรมสิทธ์ิออกเป็นส่วน ๆ

โดยแต่ละส่วนประกอบด้วยกรรมสิทธ์ิในทรัพย์ส่วนบุคคล และกรรมสิทธ์ิใน
ทรัพยสิ์นส่วนกลาง  

1.5.2 ธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์หมายถึง  การสร้างมูลค่าเพิ่มหรือการสร้างรายได ้จากการขาย 
การให้เช่า การพัฒนาและบริหาร อาคารหรือ ท่ีดินว่างเปล่าให้เกิดมีรายได้ ใน
รูปแบบต่างๆ เช่น บา้นจดัสรร คอนโดมิเนียม โรงแรม ห้างสรรพสินคา้ เป็นตน้  ทั้ง
ในรูปแบบบุคคลหรือองคก์ร 

1.5.3 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้น
ทางดา้นผลิตภณัฑ ์ราคาท าเลท่ีตั้ง ช่องทางการขาย และการส่งเสริมการตลาด 4p’s 

1.5.4 ผลิตภณัฑ์ (คอนโดมิเนียม)  หมายถึง คุณภาพตวัผลิตภณัฑ์ (ท าเลท่ีตั้งการออกแบบ
ผลิตภณัฑ ์ตวัอาคารงานก่อสร้าง) 

1.5.5 ราคา หมายถึง ความเหมาะสมด้านการก าหนดราคาของคอนโดมิเนียม การให้
ส่วนลดและเง่ือนไขการช าระเงินและสินเช่ือ 

1.5.6 ท าเลท่ีตั้ง หมายถึง สถานท่ีก่อสร้างคอนโดมิเนียม รวมถึงสภาพแวดลอ้มรอบ ๆ ท่ี
ส่งผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียม ได้แก่ความสะดวกสบายในการเดินทาง ท าเลท่ีตั้ง
ใกลแ้หล่งชุมชน ใกลร้ะบบขนส่ง ท าเลท่ีตั้งมีสภาพแวดลอ้มท่ีดี เป็นตน้ 

1.5.7 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การแจง้ข่าวสารและจูงใจผูบ้ริโภคเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ของคอนโดมิเนียม ซ่ึงตอ้งอาศยักระบวนการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและ  
ผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การส่ือสารทางการตลาดไปยงัผูบ้ริโภค
เพื่อกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือไดแ้ก่ การได้เห็นโฆษณาทางโทรทศัน์ การได้
เห็นโฆษณาทางนิตยสาร การไดเ้ห็นโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์ เป็นตน้ 
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บทที ่2 
ทฤษฎแีละงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 งานพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพยป์ระเภท คอนโดมิเนียม คืองานท่ีรวบรวมความรู้ในดา้นทั้ง
ในดา้นงานกลยุทธ์ งานบริหารจดัการองค์กรและบริหารโครงการ งานการตลาด การเงินและงาน
ก่อสร้าง ฯลฯ เพื่อนกัพฒันาอสังหาริมทรัพยส์ามารถรวบรวมประมวลขอ้มูลในทุกๆ ดา้น ไปสู่การ
ก าหนดปัจจยัในการพฒันาโครงการท่ีครอบคลุมในทุก ๆ  ดา้น เพื่อให้ประสบผลส าเร็จและมีผล
ก าไรตามเป้าหมาย การศึกษาทฤษฎีท่ีส าคญัเก่ียวขอ้งในงานพฒันาอสังหาริมทรัพย ์ไดแ้ก่ 
 
2.1 กำรศึกษำควำมเป็นไปได้ในกำรลงทุนโครงกำร (Feasibility Study) 
 ในการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนโครงการพฒันาคอนโดมิเนียม  มีแนวคิดทาง
ทฤษฎีท่ี เก่ียวข้องเพื่อน ามาประยุกต์ใช้ในการวิเคราะห์เพื่อสรุปหา ปัจจัยความส าเร็จ ของ
องค์ประกอบของการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนดา้นเทคนิค ดา้นการตลาด ดา้นการบริหาร
และดา้นการเงิน 

ฐาปนา ฉ่ินไพศาล และ อจัฉรา ชีวะตระกูลกิจ (2549) กล่าวโดยสรุปวา่การวิเคราะห์ความ
เป็นไปไดข้องโครงการจะมีการศึกษาดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 

1. การศึกษาด้านการตลาดหรืออุปสงค์  การวิเคราะห์อุปสงค์จ  าเป็นตอ้งค านึงถึงปัญหา
ดังน้ีคือ อุปสงค์ในผลผลิตของโครงการมีมากน้อยเพียงใด  อุปสงค์ของผลผลิตมี
แนวโน้มเพิ่มข้ึนหรือลดลงมากน้อยเพียงใดและโครงการท่ีก าลงัพิจารณานั้นสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการไดม้ากนอ้ยเพียงใด 

2. การศึกษาดา้นเทคนิค จะมีการวเิคราะห์ในเร่ืองต่าง ๆ ดงัน้ี คือ สถานท่ีตั้งของโครงการ
การออกแบบและวศิวกรรมของโครงการ ขนาดของโครงการและการพิจารณาถึงความ
คาดหวงัของตลาด วสัดุท่ีใชแ้ละส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ปริมาณและคุณภาพของ
แรงงานท่ีตอ้งการ ก าหนดการด าเนินงาน และการประมาณค่าใชจ่้าย 

3. การศึกษาสภาพแวดล้อมของโครงการสภาพแวดล้อม  ท่ีกล่าวถึง คือสภาพแวดล้อม
ภายนอกโครงการอนัไดแ้ก่ กฎระเบียบและขอ้บงัคบัท่ีเก่ียวขอ้ง ภาวะเศรษฐกิจ สังคม 
การเมืองเทคโนโลย ีสาธารณูปโภคต่าง ๆ 

4. การศึกษาดา้นเศรษฐกิจ เป็นการวิเคราะห์วา่โครงการจะให้ผลตอบแทนทางเศรษฐกิจ
โดยส่วนรวมของประเทศหรือไม่  ผลการวิเคราะห์จะแสดงออกมาในรูปของ
ผลตอบแทนท่ีคาดวา่จะไดรั้บเปรียบเทียบกบัค่าใชจ่้ายท่ีลงทุนไป 
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5. การศึกษาดา้นการเงิน เป็นการวิเคราะห์ถึงการลงทุนและผลตอบแทนของโครงการใน
ด้านของเอกชนเป็นส าคัญ  เพราะเป็นการวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงิน  หรือ
ความสามารถในการท าก าไรเพื่อท าให้เกิดความมัน่ใจวา่จะไม่มีปัญหาทางการเงินใน
ทุกขั้นตอนของโครงการ 

6. การศึกษาด้านการบริหาร เป็นการวิเคราะห์เพื่อให้เกิดความมัน่ใจว่าจะมีการบริหาร
โครงการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้

 
2.2 กำรศึกษำด้ำนกำรตลำดและควำมต้องกำรลูกค้ำ (Marketing) 

ฟิลลิป คอตเลอร์ (Kotler Philip, 2003) กูรูด้านการตลาด มีความเช่ือขั้นพื้นฐานว่างาน
ทางด้านการตลาดนั้น ไม่ควรจะมุ่งไปท่ีแนวคิดการขายมากเกินไป แต่ควรจะเป็นการสร้างสรรค์
ผลิตภณัฑ์ใหม่ ซ่ึงไม่จ  าเป็นตอ้งมีการขายกล่าวคือบทบาททางการตลาดท่ีแทจ้ริงก็คือ การผลกัดนั
กลยุทธ์ธุรกิจ (Kotler, 2003) และเปล่ียนวิธีคิดจากท่ีเคยคิดว่า เม่ือมีคนได้ก็ต้องมีคนเสีย (Zero-
Thinking) มาเป็นทุกคนมีแต่ได ้(Positive-Sumthinking) (Kotler Philip, 2003) 

เสรี วงษม์ณฑา (2542) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมี
สินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้และ
ผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรม
การซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิด
พฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 
  สุวสา ชัยสุรัตน์  (2537) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ในการด าเนิน
ธุรกิจทุกประเภทจะมีปัจจยัต่างๆ มากระทบการท างาน  โดยเฉพาะอย่างยิ่งการด าเนินงานทาง
การตลาด จะมี 2 อยา่งคือ  

1.  ปัจจยัภายในของกิจการ (Internal Factors) ผูบ้ริหารหรือผูป้ระกอบการสามารถควบคุม
ใหเ้ป็นไปตามนโยบายของกิจการ คือ ส่วนประสมการตลาด 

2.  ปัจจยัภายนอก (External Factors) ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินงานของกิจการไม่
สามารถควบคุมได้ ดงันั้น ตอ้งปรับปัจจยัภายในให้สอดคลอ้งกบัปัจจยัภายนอก เช่น 
สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ สังคม การเมือง คู่แข่งขนั วฒันธรรม กฎหมาย และ
เทคโนโลย ี

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ  (2546) ก็ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 7 P`S) วา่ เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงใชเ้พื่อตอบสนองความพึง
พอใจ แก่กลุ่มเป้าหมาย 
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 ส่วนผสมการตลาดของการบริการ (Service Marketing Mix) ของสินคา้นั้นโดยพื้นฐานจะ
ประกอบด้วย 4p’s ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด แต่
ส่วนผสมทางการตลาดของตลาดบริการจะแตกต่างจากส่วนผสมทางการตลาดโดยทัว่ไป และได้
เสนอแนวคิดใหม่ในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดส าหรับการบริการโดยเฉพาะส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับบริการดงักล่าวประกอบด้วยส่วนประสมทางการตลาดดั้งเดิม หรือ 4p’s ได้แก่ 
Product, Price, Place และ Promotion รวมกับส่วนประสมอีก 3 ส่วน ได้แก่ People, Process และ 
Physical Evidence ดงันั้นส่วนประสมส าหรับการตลาดบริการ จึงประกอบดว้ย 7p’s  
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึง
บริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงไดก้ล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาด
ไวด้งัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ ให้พึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตน หรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์
จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ารบริหารบุคคล ผลิตภณัฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์มีมูลค่าในสายตาของลูกคา้จึงมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปแบบตวัเงินราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดมา
ถดัจากผลิตภณัฑ์กบัราคา ผลิตภณัฑ์นั้นถา้สูงกว่าราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น
กลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 
2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Product Value) ในสายตาของผูบ้ริโภคซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าผูบ้ริโภค

ยอมรับในคุณค่าของผลิตภณัฑท่ี์วา่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3 การแข่งขนัของคู่แข่งในท่ีมีอยูใ่นตลาดและปัจจยัอ่ืน ๆ 

3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและ
กิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาดสถาบนัท่ีน า
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
การจดัจ าหน่ายซ่ึงประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 
3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์

และกรรมสิทธ์ิถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
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3.2 การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึงกิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชช่้องทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ จึงประกอบดว้ยงานท่ีส าคญั ดงัน้ี 
-   การขนส่ง (Transportation) 
-  การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
-   การบริหารสินคา้คงคลงั (Inventory Management) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Marketing /Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวขอ้งระหวา่ง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสาร อาจใชพ้นกังาน
ท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ ใช้คน  (No Personal 
Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลาย
เคร่ืองมือ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่ง โดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้มีเคร่ืองมือส าคญัดงัต่อไปน้ี 
4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กรและ/

หรือ ผลิตภณัฑ์ บริการหรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ กล
ยุทธ์ในการโฆษณาเก่ียวข้องกับ กลยุทธ์การสร้างสรรค์การโฆษณา (Creative 
Strategy) และกลยทุธ์การโฆษณา (Advertising) กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและ 
จูงใจตลาดโดยบุคคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การขายโดยพนกังานขาย 
(Personal Selling Strategy) การจดัการหน่วยขาย (Sale Force Management) 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขายและการให้ข่าวและการ
ประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ข้ึน
ตอนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการส่งเสริมการขายท่ีมี 3 รูปแบบคือ 
4.3.1 การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
4.3.2 การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 
4.3.3 การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนกังาน 

4.4 การให้ข่ าวสารและการประชาสัมพัน ธ์  (Publicly And Public Relation) การ
ข่าวสารเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน 
ส่วนข่าวประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผน โดยองคก์ารหน่ึง
เพื่อสร้างทศันคติท่ีดี 
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4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response) และการตลาดเช่ือม
ตรง (Online Marketing) เป็นวิธีการติดต่อส่ือสารกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึง วธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดให้ส่งเสริมการตลาด 
ใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู ้ซ้ือ และท าให้เกิดการตอบสนองในพื้นท่ี 
ประกอบดว้ย การขายทางโทรทศัน์ การขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยแคต
ตาล็อค การขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือ หนังสือพิมพ์ ซ่ึงเป็นแรงจูงใจให้ลูกคา้มี
กิจกรรมการตอบสนอง  

5. พนักงานขาย (People) พนักงานขายจะประกอบด้วยบุคคลทั้ งหมดในองค์กรท่ี
ให้บริการนั้น ซ่ึงจะรวมตั้งแต่เจา้ของร้าน ผูบ้ริหาร พนักงานในทุกระดบั ซ่ึงบุคคล
ดงักล่าวทั้งหมดมีผลต่อคุณภาพของการใหบ้ริการ 

6. กระบวนการให้บริการ (Process) กระบวนการให้บริการเป็นส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีความส าคญัมากตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัในการ
ท าให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพ เน่ืองจากการให้บริการ
โดยทั่วไปมักจะประกอบด้วยหลายขั้นตอน ได้แก่ การต้อนรับ การส ารวจข้อมูล
เบ้ืองต้น การให้บริการตามความต้องการ การช าระเงิน ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนต้อง
ประสานเช่ือมโยงกนัอย่างดี หากมีขั้นตอนใด ไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียวย่อมท าให้การ
บริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้ 

7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence ) การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพสภาพแวดลอ้มการออกแบบภาพลกัษณ์ของอาคารสถานท่ีของตวัผลิตภณัฑ์
นั้นว่ามีความเหมาะสมหรือสวยงามเพียงใด ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ อาคารท่ี
ประกอบธุรกิจ เคร่ืองมืออุปกรณ์ การตกแต่งสถานท่ี เคาน์เตอร์ใหบ้ริการ และอ่ืน ๆ ส่ิง
เหล่าน้ีเป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใช้บริการ ดังนั้นส่ิงแวดล้อมทางกายภาพดูดีและ
สวยงามเพียงใดบริการก็ยอ่มจะมีคุณภาพตามดว้ย 

 

ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547) กล่าวว่า  ส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix) 
ของธุรกิจทั่วไปประกอบด้วย 4 P  สินค้า (Product) ราคา (Price)  สถานท่ีจ าหน่าย (Place) การ
ส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) แต่ถา้เป็นธุรกิจบริการจะมีส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มข้ึนอีก 3 
P’s  ไดแ้ก่ กระบวนการให้บริการ (Process) พนกังาน (People) ส่ิงต่างๆภายในส านกังาน (Physical 
Evidence)  ทั้งน้ีเม่ือวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั พบว่า ทั้ง 7p’s นั้นยงัไม่
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เพียงพอต่อการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั เน่ืองจากตอ้ง เขา้ไปเก่ียวขอ้งกบัชุมชน สังคม การเมือง ท า
ใหธุ้รกิจยงัตอ้งค านึงถึง P อีก 2 P’s ไดแ้ก่ สาธารณชน (Public) การเมือง (Political) 
 
2.3 กระบวนกำรล ำดับช้ันเชิงวเิครำะห์ (Analytical Hierarchy Process: AHP) 
 การวิเคราะห์กระบวนการล าดบัชั้นเป็นกระบวนการในการพิจารณาตดัสินใจท่ีเกิดจากการ
พิจารณาแบบเป็นเหตุเป็นผลน้ีได้ถูกคิดค้นข้ึนตั้งแต่ปี ค.ศ.1970 โดยท่านศาสตราจารย ์Thomas 
Saaty แห่งมหาวิทยาลยัเยลประเทศสหรัฐอเมริกาท่านศาสตราจารยไ์ดจ้บการศึกษาระดบัปริญญา
เอกทางดา้นคณิตศาสตร์ดงันั้นแนวทางของ (Analytical Hierarchy Process: AHP) จึงมีรูปแบบแนว
คณิตศาสตร์เป็นหลกั (วิทูรย ์ตนัศิริมงคล, 2557) นัน่คือการแปลงส่ิงท่ีไม่สามารถวดัค่าในทางดา้น
เชิงปริมาณมาใช้ในการพิจารณาทางดา้นเชิงปริมาณให้ไดโ้ดยการก าหนดสเกลการพิจารณาเพื่อให้
ค  าตอบเป็นไปแบบมีเหตุผลโดยการก าหนดเป้าหมายและสร้างโครงสร้างของปัญหาท่ีต้องการ
พิจารณาออกมาเป็นแผนภูมิล าดบัชั้น (Hierarchy) ตามล าดบัของชั้นการพิจารณาจากเกณฑ์หลกัสู่
เกณฑ์รองและเกณฑ์ยอ่ยตามล าดบัจดัเรียงลงมาเป็นชั้นๆจนถึงทางเลือกท่ีตอ้งการแลว้จึงน าปัจจยั
ในแต่ละระดับมาเปรียบเทียบทีละปัจจยัตามล าดับไปตามกระบวนการคณิตศาสตร์ซ่ึงท าให้ผู ้
ตดัสินใจสามารถมองเห็นองคป์ระกอบของปัญหาโดยรวมและเปรียบเทียบปัญหาอยา่งเป็นเหตุเป็น
ผลทุกปัจจยัท่ีพิจารณาอนัท าใหผ้ลการตดัสินใจท่ีไดมี้ค่าถูกตอ้งรัดกุมมากข้ึน 

กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดบัชั้นเป็นหน่ึงในวิธีการตดัสินใจแบบหลายเกณฑ์ (Multiple 
Criteria Decision Making, Mcdm) นัน่คือการตดัสินใจเลือกทางเลือกหรือจดัล าดบัความส าคญัของ
ทางเลือกเม่ือมีเกณฑ์ในการพิจารณาหลายเกณฑ์โดยกระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้ นเป็น
กระบวนการท่ีมีประสิทธิภาพและมีความสะดวกในการจดัล าดบัความส าคญัและช่วยท าให้เกิดการ
ตดัสินใจดีท่ีสุดในสถานการณ์ท่ีตอ้งมีการเลือกซ่ึงสามารถใช้ได้กบัการตดัสินใจท่ีมีความยุ่งยาก
ซบัซ้อนโดยใช้วิธีการเปรียบเทียบกระบวนการวิเคราะห์ตามล าดบัชั้นไม่เพียงแต่ช่วยให้ผูท่ี้ท  าการ
ตดัสินใจไดต้ดัสินใจในส่ิงท่ีดีท่ีสุดแลว้ยงัแสดงถึงเหตุผลอยา่งชดัเจนวา่ท าไมส่ิงท่ีเลือกนั้น 

 ขอ้จ ากดัของกระบวนวเิคราะห์ตามระดบัชั้น 
1. การเก็บขอ้มูลค่อนขา้งยุง่ยากซบัซอ้น 
2. ใช้เวลาค่อนขา้งมากในการเก็บขอ้มูลเน่ืองจากต้องอธิบายการให้ระดับความส าคญั

อยา่งละเอียดและชดัเจนใหเ้ขา้ใจตรงกนัส าหรับกลุ่มผูใ้หข้อ้มูล 
3. ใชเ้วลาในการวเิคราะห์ค่อนขา้งมากหากมีปัจจยัมากจะเกิดความยุง่ยากซบัซอ้นข้ึน 

 ประโยชน์ของ (Analytical Hierarchy Process: AHP)  
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4. ความเป็นหน่ึงเดียว: (Analytical Hierarchy Process: AHP) เป็นกระบวนการท่ีง่ายต่อ
การเขา้ใจและยดืหยุน่ 

5. ความซับซ้อน: (Analytical Hierarchy Process: AHP) แยกโครงสร้างท่ีซับซ้อนออกมา
เป็นส่วนๆใหง่้ายต่อความเขา้ใจ 

6. ความสอดคล้อง: (Analytical Hierarchy Process: AHP) สามารถตรวจสอบดูว่าการ
วนิิจฉยัหาล าดบัความส าคญัมีเหตุผลสอดคลอ้งกนัหรือไม่ 

7. กระบวนการท่ีท าซ ้ าได้: (Analytical Hierarchy Process: AHP) ช่วยให้ผู ้ตัดสินใจ
สามารถท าให้กรอบของปัญหาสมบูรณ์ข้ึนและเพิ่มประสิทธิภาพของการวินิจฉัยโดย
การทบทวนซ ้ าแลว้ซ ้ าอีกได ้

8. การได้มาเสียไป: (Analytical Hierarchy Process: AHP) พิจารณาถึงล าดบัความส าคญั
เปรียบเทียบของปัจจยัต่างๆในระบบและช่วยให้ผูต้ดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสม
ท่ีสุดตรงตามเป้าหมาย 

9. การวดัผล: (Analytical Hierarchy Process: AHP) สามารถวดัคุณสมบติัท่ีเป็นนามธรรม
ไดแ้ละมีผลของการตดัสินใจอยูใ่นรูปของล าดบัความส าคญั 

10. โครงส ร้ าง ท่ี เป็ น แผน ภู มิ ระดับ ชั้ น : (Analytical Hierarchy Process: AHP) เป็ น
กระบวนการท่ีคลา้ยคลึงกบัความคิดของมนุษยซ่ึ์งท าใหง่้ายต่อการใชแ้ละความเขา้ใจ 

11. การวินิจฉัยและประชามติ: (Analytical Hierarchy Process: AHP) ไม่เน้นเร่ืองการลง
ประชามติแต่จะเนน้เร่ืองการสังเคราะห์ขอ้มูลท่ีมาจากการวนิิจฉยัของทุกๆ คนในกลุ่ม 

การด าเนินการของวิธี  (Analytical Hierarchy Process: AHP) ประกอบด้วยขั้ นตอน  4 
ประการ คือ 

1. การสลายปัญหาท่ีซับซ้อน (Decomposition) ให้อยู่ในรูปของแผนภูมิโครงสร้างเป็น
ล าดบัชั้น (Hierarchy Structure) แต่ละระดบัชั้นประกอบไปดว้ยเกณฑ์ในการตดัสินใจ
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหานั้นระดบัชั้นบนสุดเรียกวา่เป้าหมายโดยรวมซ่ึงมีเพียงปัจจยัเดียว
เท่านั้นระดบัชั้นท่ี 2 อาจมีหลายปัจจยัข้ึนอยู่กบัว่าแผนภูมินั้นมีทั้งหมดก่ีระดบัชั้นท่ี
ส าคัญท่ีสุดปัจจัยต่างๆในระดับชั้ นเดียวกันต้องมีความส าคัญทัดเทียมกันถ้ามี
ความส าคญัแตกต่างกนัมากควรแยกเอาปัจจยัท่ีมีความส าคญันอ้ยกวา่ลงไปอยูร่ะดบัชั้น
ท่ีอยู่ถัดลงไปตัวอย่างแผนภูมิชั้ นโครงสร้าง (Analytical Hierarchy Process: AHP) 
แสดงดงัรูป 2.1 
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รูปท่ี 2.1 โครงสร้างล าดบัชั้น (Analytical Hierarchy Process: AHP) (วทูิรย ์ตนัศิริมงคล, 2557) 
 

2. การหาล าดับความส าคัญ  (Prioritization)โดยการเปรียบเทียบความสัมพันธ์ทีละคู่ 
(Pairwise Comparisons) จากปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อเกณฑ์การตัดสินใจในแต่ละ
ระดับชั้ นโครงสร้างโดยใช้วิธี Principle Of Hierarchic Composition การวินิจฉัยจะ
แสดงออกมาในรูปของมาตราส่วนของระดบัความพึงพอใจท่ีเป็นตวัเลข 1 ถึง 9 ใน
ตารางเมทริกซ์เน่ืองจากตารางเมทริกซ์ คือเคร่ืองมือท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการเปรียบเทียบ
ในลกัษณะเป็นคู่ๆหรือจบัคู่นอกจากจะช่วยอธิบายเก่ียวกบัการเปรียบเทียบแลว้ตาราง
เมทริกซ์ยงัสามารถทดสอบความสอดคลอ้งกนัของการวนิิจฉยัและสามารถวเิคราะห์ถึง
ความอ่อนไหวของลาดบัความส าคญัเม่ือการวนิิจฉยัเปล่ียนแปลงไปไดอี้กดว้ย 

3. การสังเคราะห์  (Synthesis) โดยการพิจารณาจากล าดับความส าคัญทั้ งหมดจากการ
เปรียบเทียบวา่ทางเลือกใดควรไดรั้บเลือก 

4. การวิเคราะห์ความอ่อนไหวของทางเลือกท่ีมีต่อปัจจัยในการวินิจฉัย (Sensitivity 
Analytical) จะท าการทดสอบหลงัจากเสร็จจากกระบวนการทั้งหมดเป็นการพิจารณาวา่
เม่ือขอ้มูลมีการเปล่ียนแปลงทางดา้นเกณฑ์การตดัสินใจหรือปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงจะท า
ให้อนัดบัความส าคญัของทางเลือกมีการเปล่ียนแปลงหรือไม่ขั้นตอนต่างๆของทฤษฎี 
(Analytical Hierarchy Process: AHP)  

หลกัเกณฑ ์ หลกัเกณฑ ์

เป้าหมาย 

หลกัเกณฑ ์ หลกัเกณฑ ์

ทางเลือก ทางเลือก ทางเลือก 
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กระบวนกำรวเิครำะห์ของ (Analytical Hierarchy Process: AHP)  

1. การวเิคราะห์เมทริกซ์แสดงดงัสมการ 
 

 
 
 
ตารางท่ี 2.1  ตารางเมทริกซ์ท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบเกณฑเ์ป็นคู ่(Pairwise Comparison)  
 (วทูิรย ์ตนัศิริมงคล, 2557)  

เป้ำหมำยกำรตัดสอนใจ 
หลกัเกณฑ์ 

A1 A2  An 
A1 
A2 

 
หลกัเกณฑ ์An 

1                       3                 -                -                 - 
1/3                    1                 -                -                 - 

 
-                        -                   -                -                 - 

 
จากตารางท่ีภายใตเ้ป้าหมายการตดัสินใจเกณฑ์ A1ในแถวซ้ายมือบนสุดจะถูกเปรียบเทียบ

กบัเกณฑ์ A2 ถึง A1ในแถวนอนของ A1 การเปรียบเทียบก็ด าเนินการเช่นเดียวกนัในแถวนอนท่ี 2 ใน
การเปรียบเทียบนั้นผูต้ดัสินใจจะเกิดค าถามวา่เกณฑท่ี์มีความส าคญัหรือมีอิทธิพลมากกวา่เกณฑ์อ่ืน
ท่ีถูกน ามาเปรียบเทียบในระดบัไหน ตามตาราง 2.1 

2. การวิเคราะห์ค่าเฉล่ียทางเรขาคณิต (Geometric Mean Method) ค่าเฉล่ียเรขาคณิตเกิด
จากการน าเอาตวัเลขท่ีตอ้งการหาค่าเฉล่ียมาคูณกนัแลว้น าเอาผลคูณนั้นมาถอดรากตาม
จ านวนตวัเลขนั้นแสดงไดด้งัสมการ 

 

     ...........(2.1) 
 

เม่ือ Aij = ค่าตวัเลขในตารางเมทริกซ์ 
  Vi= ค่าเฉล่ียทางเรขาคณิต 

  N=จ านวนตวัเลขท่ีน ามาหาค่าเฉล่ีย 
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3. การวิเคราะห์ค่าน ้ าหนักคะแนนของรูปแบบทางเลือกคือการวิเคราะห์หาน ้ าหนัก
คะแนนของแต่ละรูปแบบทางเลือกนั้นเกิดจากการสังเคราะห์ข้อมูลแต่ละรูปแบบ
ทางเลือกดงัสมการ  
 

       ............(2.2) 

 

  และ  
 เม่ือ Wi =น ้าหนกัคะแนนของแต่ละเกณฑ ์

  Vi =ค่าเฉล่ียทางเรขาคณิต 
  N =จ านวนตวัเลขท่ีน ามาหาค่าเฉล่ีย 
 

4. การวิเคราะห์ความสอดคลอ้งวธีิการค านวณหาความสอดคลอ้งกนัของเหตุผลในการให้
คะแนนโดยใช้การเปรียบเทียบเกณฑ์ทีละคู่ของเกณฑ์ทั้ งหมดท่ีถูกก าหนดโดยน า
ผลรวมของค่าวินิจฉัยของแต่ละเกณฑ์ในแถวตั้ งแต่ละแถวมาคูณด้วยผลรวมของ
ค่าเฉล่ียในแถวนอนแต่ละแถวแลว้น าเอาผลคูณท่ีไดม้ารวมกนัผลลพัธ์จะเท่ากบัจ านวน
เกณฑท์ั้งหมดท่ีถูกน ามาเปรียบเทียบผลรวมน้ีเรียกวา่ Eigen Values สูงสุด  

 
 

     .........(2.3)
  

ถา้ตารางเมทริกซ์มีความสอดคลอ้งกนัของเหตุผลสมบูรณ์100%  = จ  านวนเกณฑ์ท่ีถูก
น ามาเปรียบเทียบ (N) 
ถา้ตารางเมทริกซ์ไม่มีความสอดคลอ้งกนั จ านวนเกณฑท่ี์ถูกน ามาเปรียบเทียบ 

ดชันีความสอดคลอ้ง (Consistency Index : Ci) 
 

                                                 ...........(2.4) 

 
เม่ือ  N = จ  านวนปัจจยั 
อตัราส่วนความสอดคลอ้ง (Consistency Ratio : CR) 
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                                   ..........(2 .5 )

                                                                    
ค่า CR ท่ีไดจ้ะมีเกณฑใ์นการวนิิจฉยัวา่มีความสอดคลอ้งของเหตุผลโดยดูจากจ านวนปัจจยัดงัน้ี 

 จ านวนปัจจยั          3  ปัจจยัค่า CR ไม่ควรเกิน 5%  
 จ านวนปัจจยั          4    ปัจจยัค่า CR ไม่ควรเกิน 9%  
จ านวนปัจจยัเกินกวา่    5    ปัจจยัค่า CR ไม่ควรเกิน 10% 

ถา้ค่า CR เกินกวา่มาตรฐานดงักล่าวแสดงวา่ความสอดคลอ้งกนัของเหตุผลไม่มีความสอดคลอ้งกนั 
ผูว้ินิจฉัยตอ้งทบทวนการวินิจฉัยท่ีได้ท าไปแล้วใหม่ซ่ึงแนวทางในการแก้ไขปัญหาของความไม่
สอดคล้องกนัก็คือเรียงล าดบัปัจจยัตามน ้ าหนักท่ีได้จากการวินิจฉัยในคร้ังแรกต่อจากนั้นก็สร้าง
ตารางเมทริกซ์ เพื่อวินิจฉัยหาล าดบัความส าคญัใหม่โดยดูว่าอนัดบัเปล่ียนไปจากเดิมหรือไม่ซ่ึงถา้
เปล่ียนไปในทางท่ีเป็นเหตุผลและตรงกบัสถานการณ์ของปัญหาก็ยอ่มหมายถึงความสอดคลอ้งกนั
ของเหตุผลก็จะสูงข้ึน 
 ค่า RI (Random Index) ไดม้าจากการทดลองโดยการสุ่มตวัอยา่งจากตารางเมทริกซ์จ านวน 
64,000 ตวัอยา่ง ตามตารางท่ี 2.2 
 

ตารางท่ี 2.2 ค่า RI จากการสุ่มตวัอยา่ง (วทูิรย ์ตนัศิริมงคล, 2557) 

ขนำดตำรำงเมทริกซ์ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

ค่า RI 0.00 0.00 0.58 0.90 1.12 1.24 1.32 1.41 1.45 1.49 

  
 การให้ระดบัความส าคญัของเกณฑ์ในการตดัสินใจในแต่ระดบัชั้นให้พิจารณาเปรียบเทียบ
ความส าคญัของเกณฑต่์างๆ ในระดบัชั้นเดียวกนัโดยการวเิคราะห์เปรียบเทียบเกณฑ์หรือทางเลือกที
ละคู่ (Pairwise Comparison) ตามตารางล าดบัความส าคญัน้ี ตามตารางท่ี 2.3 
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ตารางท่ี 2.3 ระดับความส าคญัและค่าแสดงเป็นตวัเลขของกระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้ น   
  (วทูิรย ์ตนัศิริมงคล, 2557) 

ระดับควำมส ำคัญ ค่ำแสดงเป็นตัวเลข 
เท่ากนั (Equally Preferred) 
เท่ากนัถึงปานกลาง (Equally To Moderately Preferred) 
ปานกลาง (Moderately Preferred) 
ปานกลางถึงค่อนขา้งมาก (Moderately To Strongly Preferred) 
ค่อนขา้งมาก (Strongly Preferred) 
ค่อนขา้งมากถึงมากกวา่ (Strongly To Very Strongly Preferred) 
มากกวา่ (Very Strongly Preferred) 
มากกวา่ถึงมากท่ีสุด (Very Strongly To Extremely Preferred) 
มากท่ีสุด (Extremely Preferred) 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

 
 การวิเคราะห์หาล าดบัความส าคญัในการวิเคราะห์หาล าดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีท าการ
เปรียบเทียบนั้นมีขั้นตอนต่างๆดงัต่อไปน้ี 
 หาผลรวมของตวัเลขในแถวตั้งของแต่ละแถวของตารางเมทริกซ์ตวัอยา่งเช่นในตารางท่ี 2.4 
ในแถวตั้ง A1มีค่าผลรวม = (1+2+4 = 7) ในแถวตั้ง A2มีค่าผลรวม = (1/2+1+2 = 3.5) ในแถวตั้ง A3 
มีค่าผลรวม = (1/4+1/2+1 = 1.75)  
 น าตวัเลขแต่ละช่องของแถวตั้งแต่ละแถวหารดว้ยผลรวมของตวัเลขในแถวตั้งนั้นเพื่อให้ได้
ตารางเมทริกซ์ของค่าเฉล่ียซ่ึงจะเป็นนัยส าคญัท่ีใช้เปรียบเทียบระหว่างปัจจยัต่างๆตวัอย่างเช่นใน
แถวตั้ ง  A1 = 1/7, 2/7, 4/7 ใน แถวตั้ ง  A2 = (1/2)/3.5, 1/3.5, 2/3.5 ใน แถวตั้ ง  A3 = (1/4)/1.75, 
(1/2)/1.75, 1/1.75 
 การหาค่าเฉล่ียของตวัเลขในแถวนอนแต่ละแถวโดยน าเอาผลรวมของตวัเลขทั้งหมดในแต่
ละแถวนามาหารดว้ยจ านวนตวัเลขท่ีมีอยูใ่นแต่ละแถวนอนนั้นตวัอยา่งเช่นในตารางท่ี 2.4 แถวนอน 
A1มีค่าเฉล่ีย = [(1/7)+0.1428+0.1428]/3 = 0.143  
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ตารางท่ี 2.4  เมทริกซ์ท่ีแสดงถึงเป้าหมายการตดัสินใจภายใตเ้กณฑใ์นการเปรียบเทียบ  
 (วทูิรย ์ตนัศิริมงคล, 2557) 
เป้าหมายในการตดัสินใจ A1 A2 A3 ล าดบัความส าคญั 

A1 1 ½ ¼ 0.143 

A2 2 1 ½ 0.286 

A3 4 2 1 0.571 

∑ 7 3.5 1.75  

 
2.4 งำนวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 เอกสิทธ์ิ จีรชีวีกุล (2550) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม โดย
ท าการออกแบบและใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือส ารวจเก็บรวบรวมข้อมูล จากกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 400 คน ประชาชนทัว่ไปชายและหญิง โดยก าหนดปัจจยัส่วนบุคคล (ตวัแปรอิสระ) เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน แลว้น าผลจากแบบสอบถามท่ีไดม้าวิเคราะห์และ
ประมวลผลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ก าหนดปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาด (Marketing Mix 4p’s) ตวัแปรตาม 

ผลการวิเคราะห์พบวา่ ในส่วนของการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม พบบทสรุปในประเด็นท่ี
เก่ียวขอ้ง ว่าวตัถุประสงค์ในการซ้ือคอนโดมิเนียมส่วนใหญ่เพื่อพกัอาศยั คิดเป็นร้อยละ 52.2 ใน
ดา้นส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุด 
3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ แบบแปลน การจดัวางต าแหน่งของห้องต่างๆ สวยงาม ไดป้ระโยชน์ใชส้อยครบ
คุม้ราคา คุณภาพของวสัดุ อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสร้างคอนโดมิเนียม และส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ 
ภายในอาคาร เช่น พื้นท่ีจอดรถมีเพียงพอ ในดา้นราคาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 3 
ล าดบัแรก ไดแ้ก่ ราคาของคอนโดมิเนียมมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ ค่าบริการส่วนกลางรายเดือน
เม่ือเขา้พกัอาศยัแลว้ และเง่ือนไขในการช าระเงินดาวน์ ในดา้นท าเลท่ีตั้ง กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญั
มากท่ีสุด 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ การเดินทางสะดวกสบาย เช่น ใกลส้ถานีรถไฟฟ้า มีรถประจ าทางผา่น
หลายสาย ใกลท่ี้ท างาน และมีมูลค่าเพิ่มและราคาสูงข้ึนในอนาคต และในดา้นการส่งเสริมการขาย
นั้น เร่ืองท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุด 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ ส่วนลดพิเศษ มีเฟอร์นิเจอร์แถม
ครบ และการใหค้  าปรึกษาแกปั้ญหาและบริการหลงัการขาย 

ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอย่าง จ าแนกตามระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจากการศึกษาพบว่า กลุ่ม
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ตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.16 และเม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 รองลงมาคือ ดา้นท าเลท่ีตั้ง 
ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 4.14 และ 4.13 ตามล าดบั 
 กิตติพจน์ ศรีจนัทรา (2552) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์
กรณีศึกษาเปรียบเทียบบ้านเด่ียวและคอนโดมิเนียม โดยให้ผูต้อบแบบสอบถาม ระบุคะแนน
ความส าคญัของปัจจยัหลกัท่ีมีผลต่อการพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ 10 ปัจจยั จ  านวน 25 คน ใน
ท่ีน้ีครอบคลุมอสังหาริมทรัพยทุ์กประเภท โดยแบ่งให้สัดส่วนความส าคญัของปัจจยัทั้ง 10 ปัจจยั 
(รวมกนัเท่ากบั 100 คะแนน) การให้คะแนนดงักล่าวสามารถระบุไดว้่าปัจจยัใดมีผลต่อการพฒันา
ธุรกิจอสังหาริมทรัพยไ์ด้มากท่ีสุด รองลงมาและน้อยท่ีสุดตามระดับคะแนนความส าคัญ โดย
สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี เรียงตามล าดบัสัดส่วนความส าคญัจากมากไปนอ้ย ตามตารางท่ี 2.5 

อนัดบั 1  ไดแ้ก่ ท าเลท่ีดินส าหรับพฒันา ไดค้ะแนนเฉล่ีย 17.1 คะแนน 
อนัดบั 2  ไดแ้ก่ ราคาท่ีดิน ไดค้ะแนนเฉล่ีย 13.8 คะแนน 
อันดับ 3  ได้แก่ ต้นทุนการก่อสร้าง และ ภาวะเศรษฐกิจ มีคะแนนเฉล่ียเท่ากัน  12.4 
คะแนน 
อนัดบั 5  ไดแ้ก่ การออกแบบสินคา้ ไดค้ะแนนเฉล่ีย 9.7 คะแนน 
อนัดบั 6  ไดแ้ก่ อตัราดอกเบ้ียเงินกู ้อตัราผลตอบแทน ไดค้ะแนนเฉล่ีย 8.0 คะแนน 
อนัดบั7  ไดแ้ก่ การเมืองและปัจจยัอ่ืนๆ (สร้างเอกลกัษณ์,ความสามารถของลูกคา้ ตลาด

อสังหาฯ อุปสงคแ์ละอุปทาน ความน่าเช่ือถือ และคู่แข่ง) ไดค้ะแนนเฉล่ีย 7.4 คะแนนเท่ากนั 
อนัดบั 9  ไดแ้ก่ กฎหมาย ไดค้ะแนนเฉล่ีย 6.1 คะแนน 
อนัดบั 10 ไดแ้ก่ นโยบายการปล่อยกู ้ไดค้ะแนนเฉล่ีย 5.7 คะแนน 
 

ค่าเฉล่ียสัดส่วนของปัจจยัหลกัท่ีมีผลต่อการพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์
 

ตารางท่ี 2.5  เกณฑก์ารตดัสินใจ Case Study (กิตติพจน์ ศรีจนัทรา, 2552) 
ปัจจัยหลกัทีม่ีผลต่อกำรพฒันำธุรกจิอสังหำริมทรัพย์ ค่ำเฉลีย่/สัดส่วน 

- ภาวะเศรษฐกิจ 
- สถานการณ์การเมือง 
- กฎหมาย 

12.4 
7.4 
6.1 
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ตารางท่ี 2.5  (ต่อ) 
ปัจจัยหลกัทีม่ีผลต่อกำรพฒันำธุรกจิอสังหำริมทรัพย์ ค่ำเฉลีย่/สัดส่วน 

- ตน้ทุนการก่อสร้าง 
- ราคาท่ีดิน 
- ท าเลท่ีดินส าหรับพฒันา 
- อตัราดอกเบ้ียเงินกู ้อตัราผลตอบแทน 
- นโยบายการปล่อยกู ้
- การออกแบบสินคา้ 
- ปัจจยัหลกัอ่ืนๆ ได้แก่ การสร้างเอกลกัษณ์และจุดเด่นให้โครงการ

หรือองคก์รท่ีแตกต่างไปจากองคก์รอ่ืน ความสามารถของกลุ่มลูกคา้ 
ตลาดอสังหาริมทรัพย์ อุปสงค์และอุปทาน ความน่าเช่ือถือของ 
Developer  และคู่แข่ง 

12.4 
13.8 
17.1 
8.0 
5.7 
9.7 
7.4 

 
สาเหตุของการลงทุนพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทบ้านเด่ียวระดับหรูและ

คอนโดมิเนียม ผูว้จิยัไดจ้ดัท าการจดักลุ่มค าตอบเชิงคุณภาพใหเ้ป็นเชิงปริมาณไดท้ั้งหมด 10 กลุ่ม 
เพื่อแบ่งให้ชดัเจนวา่มีกลุ่มสาเหตุใดบา้ง ไดแ้ก่ ท าเล คู่แข็ง องค์กร พฤติกรรมผูบ้ริโภค กลุ่มลูกคา้ 
สินคา้ ตราสินคา้ เศรษฐกิจ กฎหมาย ตน้ทุนการก่อสร้าง ซ่ึงการท าออกมาให้เป็นรูปแบบเชิงปริมาณ
จะสามารถเรียงล าดบัไดว้า่ สาเหตุใดมีผูต้อบมากสาเหตุใดมีผูต้อบนอ้ย 

ล าดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพยบ์า้นเด่ียวระดบัหรู
และคอนโดมิเนียม ตามตารางท่ี 2.6 
 

ตารางท่ี 2.6  เกณฑส์รุปผลวเิคราะห์ปัจจยั (กิตติพจน์ ศรีจนัทรา, 2552) 
ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรพฒันำโครงกำร ล ำดับ ค่ำเฉลีย่ ล ำดับ ค่ำเฉลีย่ 

ปัจจยัดา้นภาวะเศรษฐกิจ 
- ภาวะเศรษฐกิจท่ีดีมีอตัราการเติบโตสูง 
- การส่งออกมีอตัราขยายตวัจากปีท่ีแลว้ 
- ก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคเพิ่มข้ึน 
- อตัราการวา่งงานเพิ่มข้ึน 
- วกิฤตการเงินของสหรัฐอเมริกา 
- การลงทุนในประเทศของชาวต่างชาติ 

 
1 
3 
2 
6 
5 
4 

 
9.17 
5.08 
7.75 
1.75 
2.58 
3.67 

 
1 
4 
2 
6 
5 
3 

 
9.08 
4.25 
7.75 
1.83 
2.17 
4.92 
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ตารางท่ี 2.6  (ต่อ) 
ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรพฒันำโครงกำร ล ำดับ ค่ำเฉลีย่ ล ำดับ ค่ำเฉลีย่ 

ปัจจยัดา้นสถานการณ์การเมือง 
- รัฐบาลมีเสถียรภาพท่ีมัน่คงในการบริหาร 
- การบริหารงานของรัฐบาลชุดปัจจุบนั 
- ภาวะการเมืองท่ีมีการประทว้งอยา่งต่อเน่ือง 
- นโยบายท่ีสนบัสนุนการลงทุนภาค อสังหาฯ 

 
1 
3 
4 
2 

 
7.78 
2.78 
2.64 
6.81 

 
1 
4 
3 
2 

 
7.50 
2.64 
2.78 
7.08 

ปัจจยัดา้นกฎหมาย 
- ขอ้ก าหนด กฎหมายผงัเมือง 
- ขอ้ก าหนด กฎหมายจดัสรรท่ีดิน 
- การออกกฎหมายท่ีเอ้ือประโยชน์ในการลงทุน 
- ขอ้ก าหนดในการวเิคราะห์ส่ิงแวดลอ้ม (EIA) 

 
1 
3 
2 
4 

 
7.64 
5.28 
5.83 
1.25 

 
1 
4 
3 
2 

 
6.39 
3.75 
4.86 
5.00 

ปัจจยัดา้นตน้ทุนการก่อสร้าง 
- ราคาวสัดุก่อสร้าง 
- การเพิ่มของราคาน ้ามนัในตลาด 
- ตน้ทุนค่าด าเนินการ 

 
1 
2 
3 

 
8.33 
4.17 
2.50 

 
1 
2 
3 

 
8.13 
4.38 
2.50 

ปัจจยัดา้นราคาท่ีดิน 
- ราคาตน้ทุนท่ีดินท่ีซ้ือมีราคาสูง 
 (กรณีท่ีดินท่ีซ้ืออยูเ่ขตท่ีมีศกัยภาพ) 

- ราคาท่ีดินท่ีมีอยูแ่ลว้มีราคาเพิ่มสูงข้ึน 
   (กรณีเป็นท่ีดินท่ีซ้ือเก็บไวน้านแลว้) 

 
1 
 

2 
 

 
7.50 

 
2.5 

 
1 
 

2 

 
7.92 

 
2.08 

ปัจจยัดา้นท าเลท่ีดินส าหรับพฒันา 
- ท าเลท่ีดิน กลางเมือง (CBD) 
- ท าเลท่ีดิน กลางเมืองทัว่ไป 
- ท าเลท่ีดิน กลางเมืองตามแนวรถไฟฟ้า 
- ท าเลท่ีดิน ตามแนวรถไฟฟ้าในอนาคต 
- ท าเลท่ีดิน ชานเมืองท่ีมีศกัยภาพการพฒันา 
- ท าเลท่ีดิน ชานเมืองทัว่ไป 

 
4 
2 
5 
3 
1 
6 

 
4.83 
6.58 
3.33 
5.67 
7.42 
2.17 

 
2 
4 
1 
3 
5 
6 

 
7.75 
5.17 
8.08 
5.58 
2.58 
0.83 
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ตารางท่ี 2.6  (ต่อ) 
ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรพฒันำโครงกำร ล ำดับ ค่ำเฉลีย่ ล ำดับ ค่ำเฉลีย่ 

ปัจจยัดา้นอตัราดอกเบ้ียเงินกู ้อตัราผลตอบแทน 
- อตัราดอกเบ้ียเงินกู ้
- อตัราผลตอบแทนการลงทุน Gross Profit  

 
2 
1 

 
2.92 
7.08 

 
2 
1 

 
3.33 
6.67 

ปัจจยัดา้นนโยบายการปล่อยกู ้
- การเขม้งวดในการปล่อยกูสิ้นเช่ือโครงการ 
- การเขม้งวดในการปล่อยกูสิ้นเช่ือรายยอ่ย 

 
1 
2 

 
7.08 
2.92 

 
1 
2 

 
5.65 
4.35 

ปัจจยัดา้นการออกแบบสินคา้ 
- การออกแบบ Function รวมรูปลกัษณ์สินคา้ 
- ก าหนดราคาสินคา้ 
- รูปแบบสโมสรและส่ิงอ านวยความสะดวก 
- การเลือกวสัดุงานสถาปัตยแ์ละงานตกแต่ง 
- ก าหนดรูปแบบสวนสาธารณะ สวนส่วนกลาง 
- การก าหนดระบบความปลอดภยัจากอคัคีภยั 
- การออกแบบสภาพแวดลอ้มทางเขา้โครงการ 

 
1 
3 
4 
2 
5 
7 
6 

 
9.13 
6.01 
4.42 
7.03 
3.55 
2.46 
2.54 

 
1 
2 
4 
3 
6 
5 
7 

 
8.12 
7.50 
4.44 
6.74 
2.85 
3.82 
1.53 

 
จากส่ิงท่ีไดแ้สดงในผลการศึกษาสามารถสรุปสาระหลกัจากผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
1. ปัจจยัหลกัท่ีมีผลต่อการพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพยส์ าหรับปัจจยัหลกัท่ีผูบ้ริหารและ

ผูเ้ช่ียวชาญมองถึงความส าคญัของปัจจยัหลกัท่ีมีผลต่อการพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์
ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด คือ ท าเลท่ีดินส าหรับพฒันา อนัดบัสอง คือ ราคาท่ีดิน อนัดบัสาม 
คือ ต้นทุนในการก่อสร้าง จากผลการศึกษาท าให้ทราบได้ว่าส่ิงท่ีผู ้บริหารและ
ผูเ้ช่ียวชาญในวงการอสังหาริมทรัพยใ์ห้ความส าคญัส าหรับเร่ืองดงักล่าวมากท่ีสุดและ
เม่ือมีการพฒันาอสังหาริมทรัพยใ์ดๆ ข้ึน จะสังเกตไดว้า่ทุกๆ โครงการท่ีด าเนินการอยู ่
ณ ปัจจุบนันั้นไดด้ าเนินการตรงตามหลกัท่ีน้ีทั้งส้ิน 

2. สาเหตุของการลงทุนพฒันาโครงการนอกเหนือจากเหตุผลทางก าไรแลว้ ผูบ้ริหารและ
ผูเ้ช่ียวชาญให้ความเห็นว่า สาเหตุทางด้านกลุ่มลูกค้า เช่น การเพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาด การขยายกลุ่มลูกคา้ หรือ การมองเห็นโอกาสในการจบการขายท่ีมีโอกาสสูง
กว่าจากระดบัฐานะของลูกคา้ท่ีดี เป็นเหตุผลส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจลงทุนพฒันา
โครงการ ซ่ึงจะแตกต่างกับสาเหตุของการลงทุนคอนโดมิเนียม ซ่ึงคอนโดมิเนียม
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สาเหตุแรกท่ีลงทุนพฒันานอกเหนือจากผลก าไร คือ ท าเลท่ีตั้งโครงการ โดยได้ให้
ความส าคญักบัการได้รับท่ีดินมีท าเลท่ีดีส าหรับพฒันา เดินทางสะดวก ใกลร้ถไฟฟ้า 
หรือการท่ีได้ซ้ือท่ีดินในราคาท่ีต ่า และหากมองสาเหตุรองลงมาส าหรับการลงทุน
พัฒนาอสังหาริมทรัพย์บ้านเด่ียวระดับหรูท่ีนอกเหนือจากผลก าไร พบว่า สาเหตุ
ทางด้านองค์กร เช่น การท่ีองค์กรมีความเช่ียวชาญและความพร้อมในการพัฒนา
อสังหาริมทรัพยบ์า้นเด่ียวระดบัหรูอยูแ่ลว้ หรือเพื่อรักษา Positioning ขององค์กรเป็น
การสร้างภาพพจน์ท่ีดีของบริษทั เช่นกนัในส่วนของคอนโดมิเนียมสาเหตุรองท่ีลงทุน
พฒันานอกเหนือจากผลก าไร คือ พฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงหมายถึงพฤติกรรมความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความสะดวกสบาย ตอ้งการรูปแบบการอยู่อาศยัแบบ
ใหม่ หรือไลฟ์สไตลข์องคนท างานในเมืองปัจจุบนั 

 ธงชยั ชูสุ่น (2556) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม หลงัจากท่ี
ไดมี้การทบทวนวรรณกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งแลว้ ผูว้จิยัไดเ้ลือกตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม ดงัน้ี 

- ข้อมูลส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ  สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

- ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด(4p) 
ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ 

- ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม  
ประกอบดว้ยส่วนประสมทางการตลาด ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์มีลกัษณะเป็นค าถามปลาย

ปิดแบบ Interval Scale มีจ านวน 26 ขอ้ โดยแบ่งเป็น 5 ระดบัซ่ึงก าหนดระดบัคะแนนดงัน้ี 
ระดบัคะแนน 5 หมายถึง ความส าคญัมากท่ีสุด 
ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ความส าคญัมาก 
ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ความส าคญัปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ความส าคญันอ้ย 
ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
น าขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์โดยใช้คอมพิวเตอร์ในการค านวณ โดยใช้โปรแกรมวิเคราะห์

ขอ้มูลทางสถิติ สรุปผลการวจิยัตามวตัถุประสงคมี์ดงัน้ี 
1.  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

มีอายุต  ่ากว่า 25 ปี เป็นนักศึกษา สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน มีรายไดเ้ฉล่ีย 20,001-40,000 บาท มีท่ี
อยู่อาศยัเดิม คือ อพาร์ทเมนท์/แมนชั่น มีงบประมาณในการซ้ือคอนโดมิเนียมอยู่ท่ี 
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1.51-2 ล้านบาท ตอ้งการพื้นท่ีใช้สอย 31-40ตารางเมตร มีแหล่งท่ีใช้ในการคน้ขอ้มูล 
คือ อินเตอร์เน็ต ระยะเวลาท่ีใช้ตดัสินใจซ้ือหลงัจากเยี่ยมชม 1-3 เดือน มีผูท่ี้มีอิทธิพล
ในการตดัสินใจซ้ือ คือ บิดา-มารดา/ญาติพี่นอ้ง 

2.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม โดย
ให้ ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาทุกตวัแปรจะเห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัสูงสุด  3 อนัดบัแรก 
คือ ความหลากหลายของส่ิงอ านวยความสะดวก ความสะดวกในการเดินทาง และการ
มอบส่วนลดพิเศษ ตามล าดบั 

3.  ปัจจยัดา้นช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม โดย
ให้ความส าคญักับปัจจยัด้านช่ือเสียงและภาพลักษณ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือ
พิจารณาทุกตวัแปรจะเห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัสูงสุด 3 อนัดบัแรก 
คือ มั่นใจในช่ือเสียงของบริษัท ความมีช่ือเสียงของบริษัทจะท าให้ท่านได้รับการ
บริการท่ีดี และภาพลกัษณ์ของคอนโดมิเนียมมีความทนัสมยัสวยงาม ตามล าดบั 

4.  ปัจจยัด้านการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม โดยให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาทุกตวัแปร
จะเห็นวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ ท่านตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมเพราะขนาดพื้นท่ีใชส้อยและการจดัวางต าแหน่งของห้อง ท่านตดัสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียมเพราะเหมาะสมกบัการด าเนินชีวิตของท่าน และท่านตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมเพราะความสะดวกสบายต่างๆท่ีจะไดรั้บ ตามล าดบั 
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บทที ่3 
 วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 
3.1  ขั้นตอนกำรด ำเนินกำรวจัิย 

1. ศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลและทฤษฏีการบริหารจดัการ เพื่อสรุปเป็นปัจจัย ท่ีมีผลต่อ 
การตดัสินใจในธุรกิจพฒันาคอนโดมิเนียม  

2. สร้างแบบส ารวจความเห็น ถึงปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม ด้วย
วธีิการวิเคราะห์เชิงล าดบัชั้น(Analytical Hierarchy Process: AHP) โดยการเปรียบเทียบ
ทีละคู่ 

3. การก าหนดเลือกผูเ้ช่ียวชาญท่ีใช้ในการศึกษาและส ารวจความเห็น โดยเป็นการเลือก
กลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ซ่ึงแตกต่างจากวิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 
โดยก าหนดผูใ้ห้ความเห็นเป็นผูเ้ช่ียวชาญในธุรกิจคอนโดมิเนียม จ านวน 10 คน ซ่ึงมี
ความเหมาะสม ท าให้กระชับเวลาการให้ความเห็นและไม่ยืดเยื้อเกินไป โดยก าหนด
เป็นผูบ้ริหารในระดบักลางและระดบัสูง สายงานพฒันาอสังหาริมทรัพย ์กลุ่มบริษทัดีที 
(DT Group) Magnolia, Marbury, Whizdom ท่ีมีประสบการณ์สูง เคยผ่านงานพัฒนา
คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร ทั้งส้ิน 

4. น าแบบส ารวจความเห็นดงักล่าวกลบัไปให้ผูเ้ช่ียวชาญในธุรกิจพฒันาอสังหาริมทรัพย ์
ใหน้ ้าหนกัวา่ปัจจยัใดมีความส าคญัมากนอ้ยกวา่กนั โดยท าการเปรียบเทียบปัจจยัทีละคู่ 
ทั้งหมด แลว้น าขอ้มูลท่ีไดม้าบนัทึกลงในแบบจ าลองในโปรแกรม Expert Choice เพื่อ
ค านวณหาค่าน ้ าหนัก และค านวณตรวจสอบค่าความสอดคล้องของการใช้ดุลยพินิจ
จากผูเ้ช่ียวชาญ หากค่าความสอดคลอ้งท่ีไดจ้ากการเปรียบเทียบปัจจยัเป็นคู่ ไดค้่าเกิน
กว่ามาตรฐานท่ียอมรับได้ ผู ้เช่ียวชาญจะต้องปรับเปล่ียนดุลยพินิจใหม่จนกว่า
อตัราส่วนความสอดคลอ้งจะอยูใ่นระดบัท่ียอมรับได ้

5. ท าการมาวิเคราะห์ข้อมูลและจัดล าดับล าดับความส าคัญของแต่ละปัจจัย โดยใช้
กระบวนการล าดับชั้ นเชิงวิเคราะห์ (Analytical Hierarchy Process : AHP) และสรุป
ผลการวจิยั 

 
3.2 ขั้นตอนกำรด ำเนินกำรศึกษำและส ำรวจควำมเห็น 
 การหาล าดบัความส าคญั (Prioritization)โดยการเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ทีละคู่ (Pairwise 
Comparisons) ดว้ยกระบวนการล าดบัชั้นเชิงวเิคราะห์ (Analytical Hierarchy Process: AHP) 
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รูปท่ี 3.1 แผนภูมิแสดงขั้นตอนการด าเนินการศึกษา (วทูิรย ์ตนัศิริมงคล, 2557) 
 

3.3 กำรก ำหนดปัจจัยต่ำง ๆ ทีม่ีต่อกำรพฒันำคอนโดมิเนียม  
  การศึกษาเพื่อสามารถก าหนดปัจจยัต่างๆท่ีมีต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม  กรุงเทพมหานคร 
ให้มีความถูกตอ้งและมีความความส าคญั ดว้ยการศึกษาขอ้มูลงานวิจยัและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งและ
ขอ้มูลจากผูเ้ช่ียวชาญ โดยการก าหนดเป้าหมาย (Goal) ความส าเร็จของธุรกิจพฒันาคอนโดมิเนียม 
คือ ความสามารถในการขายโครงการไดห้มดก่อนงานก่อสร้างแลว้เสร็จโอนไดต้ามก าหนด (จะท า
ไดผ้ลตอบแทนตามเป้าท่ีก าหนด)โดยสามารถสรุปโครงสร้างและก าหนดปัจจยั ไดด้งัน้ี  ตามรูป 3.2 
ปัจจัยหลกั  

ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร (ท่ีเก่ียวขอ้งกบังาน
ในช่วงของการพฒันาธุรกิจ) โดยมีปัจจยัหลกัทั้งหมด 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) 2. ราคา 
(Price)  3. ช่องทางการขาย (Place) 4. การตลาด(Marketing) 5. สาธารณชน (Public) 

ศึกษาขอ้มูลจากทฤษฎีและเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์

ก าหนดเลือกผูเ้ช่ียวชาญธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์จ  านวน 10 ท่านเพื่อส ารวจความเห็น 

ก าหนดเลือกปัจจยัส าคญั มีผลต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม  
น าปัจจยัจดัท าแบบส ารวจลงความเห็น ตามกระบวนการ (Analytical Hierarchy 

Process: AHP) 
 

น าแบบส ารวจให้ผูเ้ช่ียวชาญลงความเห็นใหน้ ้าหนกัความส าคญั 

น าขอ้มูลส ารวจท่ีไดม้าวเิคราะห์ล าดบัความส าคญัของแต่ละปัจจยั 
โดยใชก้ระบวนการล าดบัชั้นเชิงวเิคราะห์ (AHP) 

สรุปประมวลผลคะแนนและวเิคราะห์ผล ล าดบัความส าคญัของปัจจยั          

สรุปผลงานวจิยัและจดัท ารายงาน 
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ปัจจัยรอง ด้ำนผลติภัณฑ์ (Product) 
การจดัล าดบัความส าคญัของปัจจยัรอง ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการพฒันาคอนโดมิเนียม 

กรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัรองดา้นผลิตภณัฑ์มีทั้งหมด 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1. ปัจจยัการเลือกท าเลท่ีดิน 
(Location) 2.ปัจจยัดา้นงานออกแบบ (Design)  3.ปัจจยัดา้นงานก่อสร้าง (Construction) 
ปัจจัยย่อย ด้ำนกำรเลือกกำรท ำเลทีด่ิน ( Location) 

มีปัจจยัยอ่ยจ านวน 5 ปัจจยั ไดแ้ก่  1. ใกลส้ถานีรถไฟฟ้า (Electric Train) 2. ใกลท้างข้ึนลง
ทางด่วน (Express Way) 3.ใกล้ห้างสรรพสินค้า (Department Store) 4.ใกล้ตึกส านักงาน (Office 
Building) 5. ใกลม้หาวทิยาลยั ( University) 
ปัจจัยย่อย ด้ำนงำนออกแบบ (Design) 

มีปัจจัยย่อยจ านวน 4 ปัจจัย  ได้แก่ 1. การออกแบบใช้พื้นท่ีขายได้เหมาะสม (Design 
Efficiency)  2. การออกแบบฟังชัน่ตอบโจทยลู์กคา้ (Function)  3. การเลือกใช้วสัดุท่ีดีและทนทาน 
(Material)  4. การสร้างจุดขายและความแตกต่าง (Selling Point) 5. การสร้างนวตักรรมการอยูอ่าศยั 
(Innovation) 
ปัจจัยย่อย ด้ำนงำนก่อสร้ำง ( Construction ) 

มีปัจจยัยอ่ย จ านวน 2 ปัจจยั ไดแ้ก่  1.ก่อสร้างไดเ้สร็จตามก าหนดเวลา (Time)  2.ก่อสร้าง
ไดต้ามงบประมาณ (Cost) 3.คุณภาพของงานก่อสร้างท่ีดี (Quality) 
ปัจจัยย่อย ด้ำนรำคำ (Price) 

มีปัจจยัย่อยจ านวน 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1. การควบคุมตน้ทุนโครงการ (Cost Control) 2. การตั้ง
ราคาเทียบกบัคู่แข่งได ้( Selling Price) 
ปัจจัยย่อย ด้ำนช่องทำงกำรขำย ( Place) 

ปัจจยัย่อยจ านวน 3 ปัจจยั ได้แก่ 1. ขายผ่านตัวแทน(Agency) 2. ขายผ่านทางออนไลน์ 
(Online)  3.ขายตรงผา่นทาง (Sale Gallery) 
ปัจจัยย่อย ด้ำนส่งเสริมกำรตลำด (Marketing/Promotion) 

ปัจจยัย่อยจ านวน 3 ปัจจยั ได้แก่ 1.โฆษณาผ่านทางโทรทัศน์/วิทยุ (To/Radio) 2. ใช้ส่ือ
ออนไลน(์Web Site/ Facebook) 3. จดังานแสดงสินคา้ (Event) 
ปัจจัยย่อย ด้ำนสำธำรณชน (Public) 
 มีปัจจัยย่อยจ านวน 3 ปัจจัย ได้แก่ 1.ส่งเสริมการสร้างสังคมและส่ิงแวดล้อมท่ีดีข้ึน 
(Society) 2. พฒันาเพื่อการยอมรับ (ได้รางวลัหรือใบรับรองต่าง ๆ) (Award/Certificate)  3. พฒันา
อยา่งมีจริยธรรมและกฎหมาย (Ethical/Legal) 
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รูปท่ี 3.2  แผนภูมิแสดงโครงสร้างของเกณฑห์ลกั เกณฑ์รองและเกณฑย์อ่ย 
 

3.4  กำรคัดเลือกผู้เช่ียวชำญ 
การเลือกกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัเป็นขั้นตอนท่ีมีความส าคญัเน่ืองจากเป็นการเลือกตวัแทน

เพื่อส ารวจความเห็น และผลจากการศึกษาท่ีไดจ้ะสรุปอา้งอิงไปยงัประชากร ดงันั้นถา้กลุ่มตวัอยา่งท่ี
ไดไ้ม่เป็นตวัแทนท่ีดีผลวจิยัท่ีอา้งอิงไปยงัประชากรก็ไม่ถูกตอ้งตามความเป็นจริงการ 

3.4.1 เทคนิคการสุ่มตวัอยา่ง (Random Sampling Technique)  
 เทคนิคการสุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีเลือกใช้เทคนิคการสุ่มตวัอย่าง แบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) ซ่ึงเป็นการสุ่มโดยใชดุ้ลพินิจของผูว้จิยัเอง วา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกมาน้ี
เป็นไปตามวตัถุประสงค์ของการวิจยัการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (ตามกระบวนการวิเคราะห์เชิง

Key Success Development 
Condominium in Bangkok            

(Sale & Profit) 

Product  Price  Place  Promotion  Public  

Location  Design   Construction  

Priority of Key Success Factor 

Electric Train     

Express Way  

Good Materiel  

Design Efficient  

Selling Point  

Innovation  

Time  Cost  
Control 

Cost  

Agency TV&Radio  

Selling Price  

Society  

Online Website/FB  
 

Award/ 
Certificate 

Quality  Sale Gallery  Event 

 

Ethical /Legal  

University  

 

Department 
Store 

 

Function  

Office Building  

 



27 
 

ล าดับชั้ น  (Analytical Hierarchy Process: AHP) การศึกษาท่ีต้องใช้ความรู้มีความช านาญใน
เป้าหมายหลกัของปัญหา ในเร่ืองนั้น ๆ จากหน่วยตวัอย่างท่ีผูว้ิจยัเลือกไดห้รือท่ีเรียกวา่ผูเ้ช่ียวชาญ 
(Expert)  

3.4.2  กลุ่มตวัอยา่งและผูเ้ช่ียวชาญ 
 กลุ่มตวัอยา่ง โดยก าหนดผูใ้ห้ความเห็น เป็นผูเ้ช่ียวชาญในธุรกิจคอนโดมิเนียม เป็น
ผูบ้ริหารในระดบักลางและระดบัสูง สายงานพฒันาอสังหาริมทรัพย ์กลุ่มบริษทัดีที (DT Group) 
Magnolia, Marbury, Whizdom ท่ี มีป ระสบการณ์ สู ง  เคยผ่านงานพัฒนาคอนโดมิ เนี ยมใน
กรุงเทพมหานคร ทั้ งส้ิน จ านวน 10 คน แตกต่างจากวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างทั่วไป ซ่ึงมีความ
เหมาะสมท าใหส้ามารถกระชบัเวลาการใหค้วามเห็น และไม่ยดืเยื้อเกินไป   

3.4.3  การก าหนดเกณฑห์รือปัจจยัและการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ีคือแบบส ารวจความเห็น โดยการ
สร้างแบบส ารวจความเห็นดงัต่อไปน้ี 

1.  การศึกษาขอ้มูลจากทฤษฎีและเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งรวมถึงการสัมภาษณ์
ผู ้เช่ี ยวชาญใน เบ้ื องต้น เพื่ อระบุ เกณฑ์ห รือปั จจัย ท่ี มี ผล ต่อการพัฒนา
คอนโดมิเนียม  

2.  ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาสามารถน ามารวบรวมวิเคราะห์ และก าหนดแจกแจง
หัวข้อของปัจจยัในการตดัสินใจดังกล่าวในมุมมองของนักพฒันา ให้มีความ
ครอบคลุมทั้งหมดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจทั้งปัจจยัภายในและปัจจยั 

3.  น าปัจจยัท่ีระบุได้แลว้มาจดัท าแบบส ารวจความเห็น ปัจจยัความส าเร็จต่อการ
พฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทฯ ประกอบไปดว้ย 3 ส่วน คือ 

   ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูเ้ช่ียวชาญ 
   ส่วนท่ี 2 แบบส ารวจความเห็นความคิดเห็นถึง การเปรียบเทียบเกณฑ ์
   ส่วนท่ี 3 แบบส ารวจความเห็นเพิ่มเติม 
 

3.5  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 น าแบบส ารวจความเห็นดังกล่าวกลับไปสัมภาษณ์ผู ้เช่ียวชาญโดยในส่วนของการ
เปรียบเทียบความส าคญัของเกณฑ์หรือปัจจยัดา้นต่างๆนั้นจะให้ผูเ้ช่ียวชาญเปรียบเทียบปัจจยัทีละคู่
โดยตวัอย่างการเปรียบเทียบและค าอธิบายแสดง  ดังตารางท่ี 3.1 และตารางท่ี 3.2 ตวัอย่างการ
เปรียบเทียบเกณฑแ์ละค าอธิบายส่วนตวัเลขในการระบุระดบัความส าคญัของเกณฑ ์  
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ตารางท่ี 3.1  ตวัอยา่งการเปรียบเทียบเกณฑแ์ละค าอธิบาย (วทูิรย ์ตนัศิริมงคล, 2557) 
ตวัอยา่งการเปรียบเทียบ ค าอธิบาย 

1. (X) A1 เปรียบเทียบกบั (X) A2 
    ระดบัความส าคญั........ 
2. (X) A1 เปรียบเทียบกบั ( ) A2 
ระดบัความส าคญั...3... 
3. ( ) A1 เปรียบเทียบกบั (X) A2 
ระดบัความส าคญั...4... 

1. ท่านใหค้วามส าคญักบัปัจจยั A1 และ A2     
    เท่ากนั 
2. ท่านใหค้วามส าคญักบัปัจจยั A1 มากกวา่ A2  
    ปานกลาง 
3. ท่านใหค้วามส าคญักบัปัจจยั A2 มากกวา่ A1  
    อยูร่ะหวา่งปานกลางถึงมาก 

 
ตารางท่ี 3.2  ความหมายของตวัเลขในการระบุระดบัความส าคญั (วทูิรย ์ตนัศิริมงคล, 2557) 

ระดบัความส าคญั ความหมาย ค าอธิบาย 

1 ส าคญัเท่ากนั ทั้งสองปัจจยัมีความส าคญัมาก 
3 ส าคญักวา่ปานกลาง ปัจจยัหน่ึงส าคญัมากกวา่อีกปัจจยัหน่ึงปานกลาง 
5 ส าคญักวา่มาก ปัจจยัหน่ึงส าคญัมากกวา่อีกปัจจยัหน่ึงมาก 
7 ส าคญักวา่มากท่ีสุด ปัจจยัหน่ึงส าคญัมากกวา่อีกปัจจยัหน่ึงมากท่ีสุด 
9 ส าคญักวา่สูงสุด ปัจจยัหน่ึงส าคญัมากกวา่อีกปัจจยัหน่ึงสูงสุด 

2,4,6,8 ส าคญักวา่(เพื่อลด
ช่องวา่งระหวา่งค่า  

ปัจจยัหน่ึงส าคญัมากกวา่อีกปัจจยัหน่ึงในลกัษณะ
ท่ีก ้าก่ึงกนั(ไม่สามารถอธิบายไดช้ดัเจน) 

 
3.6 กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
   การวิเคราะห์เพื่อการจดัล าดบัความส าคัญปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม 
จากดุลยพินิจของผู ้เช่ียวชาญ 10 ราย เป็นผู ้บริหารระดับกลางและระดับสูง สายงานพัฒนา
อสังหาริมทรัพย ์กลุ่มบริษทัดีที (DT Group) Magnolia, Marbury, Whizdom ซ่ึงเป็นผูเ้ช่ียวชาญใน
การพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ประเภทคอนโดมิเนียม ในกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิเคราะห์
จะสามารถล าดบัความส าคญั ของปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพฯได ้โดย
การใช้วิธีการเปรียบเทียบปัจจัยเป็นคู่ๆตามกระบวนการวิเคราะห์เชิงล าดับชั้ น  (Analytical 
Hierarchy Process :AHP) ของเกณฑ์ย่อยเกณฑ์รองและเกณฑ์หลกั และท าการการวิเคราะห์ขอ้มูล
ดว้ยโปรแกรม Expert Choice และสรุปน าเสนอขอ้มูล 
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บทที ่4 
ผลกำรศึกษำ  และวเิครำะห์ผล 

 
บทน้ีน าเสนอผลการวิเคราะห์ การจดัล าดบัความส าคญัปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันา

คอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร จากดุลยพินิจของผูเ้ช่ียวชาญ 10 ราย เป็นผูบ้ริหารระดบักลางและ
ระดบัสูง สายงานพฒันาอสังหาริมทรัพย ์กลุ่มบริษทัดีที (DT Group) Magnolia, Marbury, Whizdom
ซ่ึงเป็นผูเ้ช่ียวชาญในการพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ประเภทคอนโดมิเนียม ในกรุงเทพมหานคร  

ผลการวิเคราะห์ท าให้สามารถล าดับความส าคัญของปัจจัยความส าเร็จต่อการพัฒนา
คอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร โดยใชว้ิธีการเปรียบเทียบปัจจยัเป็นคู่ๆตามกระบวนการวิเคราะห์
เชิงล าดับชั้ น (Analytical Hierarchy Process :AHP) ทั้ งหมดของเกณฑ์ย่อย เกณฑ์รองและเกณฑ์
หลกั และท าการการวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยโปรแกรม Expert Choice โดยใช้เคร่ืองมือสถิติพรรณนา 
ไดแ้ก่ ตารางแผนภูมิและแผนภาพ เพื่อช่วยในการวเิคราะห์และน าเสนอขอ้มูลท่ีชดัเจน 

  
4.1 กำรสร้ำงแบบส ำรวจควำมเห็นและแบบจ ำลอง (Analytical Hierarchy Process: AHP) บน

โปรแกรม 
หลงัจากท่ีไดศึ้กษาขอ้มูลงานวิจยัและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อสามารถก าหนดปัจจยัต่างๆท่ี

ส าคญัของการพฒันาคอนโดมิเนียม ในกรุงเทพมหานคร ไดอ้ยา่งถูกตอ้งแลว้จึงท าการออกแบบและ
สร้างเป็นแบบส ารวจความเห็นส าหรับผูเ้ช่ียวชาญลงบนกระดาษ เพื่อใชส้ ารวจความเห็นผูเ้ช่ียวชาญ 
ล าดบัต่อมาจึงน าขอ้มูล ไปสร้างแบบจ าลองบนคอมพิวเตอร์ดว้ยโปรแกรม Expert Choice ดงัรูปท่ี 
4.1-4.2  เม่ือท าการเก็บขอ้มูลแบบส ารวจความเห็นจากกระดาษแลว้เสร็จ ก็น าขอ้มูลท่ีไดม้าบนัทึกลง
ในแบบจ าลองในโปรแกรม เพื่อค านวณหาค่าน ้ าหนกั และค านวณตรวจสอบค่าความสอดคลอ้งของ
การใช้ดุลยพินิจจากผูเ้ช่ียวชาญ หากค่าความสอดคลอ้งท่ีไดจ้ากการเปรียบเทียบปัจจยัเป็นคู่ ไดค้่า
เกินกว่ามาตรฐานท่ียอมรับได ้ผูเ้ช่ียวชาญจะตอ้งปรับเปล่ียนดุลยพินิจใหม่จนกว่าอตัราส่วนความ
สอดคลอ้งจะอยูใ่นระดบัท่ียอมรับได ้
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รูปท่ี 4.1  โครงสร้างแบบจ าลอง (Analytical Hierarchy Process: AHP)  
 ท่ีสร้างบนโปรแกรม Expert Choice 

 

 

รูปท่ี 4.2  รายละเอียดการกรอกขอ้มูลแบบจ าลอง (Analytical Hierarchy  
 Process: AHP)  
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4.2 รวบรวมข้อมูลและสรุปผลกำรส ำรวจควำมเห็นจำกผู้เช่ียวชำญ 
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการรวบรวมขอ้มูลจากผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 10 ราย ซ่ึงเป็นผูบ้ริหารระดบักลาง

และระดบัสูง สายงานพฒันาอสังหาริมทรัพย ์กลุ่มบริษทัดีที  Magnolia, Marbury, Whizdom ซ่ึงเป็น
ผูเ้ช่ียวชาญในการพฒันาธุรกิจคอนโดมิเนียม ในกรุงเทพมหานคร ตามตารางท่ี 4.1-4.4 

 

ตารางท่ี 4.1 รายละเอียดผูเ้ช่ียวชาญ จ าแนกตามเพศ 
Description Number Percentage 

Female 1 10% 
Male 9 90% 

รวม 10 100% 
 
ตารางท่ี 4.2 รายละเอียดผูเ้ช่ียวชาญ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

Description Number Percentage 
Master Degree Or Higher 5 50% 
Bachelor 5 50% 
Lower Degree 0 0% 

รวม 10 100% 
 

ตารางท่ี 4.3 รายละเอียดผูเ้ช่ียวชาญ จ าแนกตามระดบัต าแหน่งงาน 
Description Number Percentage 

Vice President And Higher 5 50% 
Senior Manager 3 30% 
Manager 2 20% 

รวม 10 100% 
 

ตารางท่ี 4.4 รายละเอียดผูเ้ช่ียวชาญ จ าแนกตามประสบการณ์ท างาน  
Description Number Percentage 

Work Experience Of Over 5 Years 10 100% 
Work Experience Of Least 5 Years 0 0% 

รวม 10 100% 
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ขั้นตอนกำรเกบ็ข้อมูล  
ขั้นตอนที ่1 กำรแนะน ำและช้ีแจงข้อมูลแบบส ำรวจ 

ผูว้ิจยัไดท้  าการนัดหมายผูเ้ช่ียวชาญเป็นรายบุคคล เพื่อน าเสนอขอ้มูลแบบส ารวจและอธิบาย
ขอ้มูลทฤษฎีกระบวนการวิเคราะห์เชิงล าดบัชั้น (Analytical Hierarchy Process :AHP) ความหมาย
ของมาตราวดัมูลฐานและโครงสร้างล าดบัชั้นของปัจจยัการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร 
วิธีการเปรียบเทียบปัจจัยทีละคู่ๆของเกณฑ์ พร้อมวิธีประเมินและตัวอย่างการประเมินเพื่อ
ประกอบการพิจารณา และตอบขอ้ซกัถามต่างๆใหผู้เ้ช่ียวชาญมีความเขา้ใจ 

  
ขั้นตอนที ่2 กำรเกบ็ข้อมูลผ่ำนแบบส ำรวจควำมเห็น 

ผูว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มูลดุลยพินิจจากผูเ้ช่ียวชาญในแต่ละราย ตามแบบส ารวจความเห็นโดยการ
เปรียบเทียบปัจจยัเป็นคู่ๆของเกณฑ ์จากเกณฑ์หลกั เกณฑร์องและเกณฑ์ยอ่ย ตามล าดบัทั้งหมด เพื่อ
เปรียบเทียบกบัเป้าหมาย (Goal) คือ ความส าเร็จของการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร 

 
ขั้นตอนที ่3 กำรตรวจสอบควำมสอดคล้องของดุลยพนิิจ 
  ผูว้ิจยัได้น าขอ้มูลดุลยพินิจท่ีได้จากแบบส ารวจความเห็นบนัทึกลงในโปรแกรม Expert 
Choice อีกคร้ัง เพื่อใช้โปรแกรมตรวจสอบค่าความสอดคล้องของดุลยพินิจ (Consistency Ratio: 
C.R) ของ ผูเ้ช่ียวชาญแต่ละราย ตามตารางท่ี 4.5  โดยการพิจารณาข้อมูลท่ีได้จากดุลยพินิจของ
ผูเ้ช่ียวชาญแต่ละรายควรมีความสอดคล้องกนัในตวัเอง แมว้่ากระบวนการวิเคราะห์เชิงล าดบัชั้น
(Analytical Hierarchy Process : AHP) จะไม่ไดบ้งัคบัให้ดุลยพินิจของผูเ้ช่ียวชาญตอ้งสอดคลอ้งกนั
อย่างสมบูรณ์ก็ตาม ความไม่สอดคลอ้งอาจเกิดจากหลายสาเหตุ เช่น การขาดความเอาใจใส่  ความ
ไม่เขา้ใจในขอ้มูล หรือโครงสร้างของแบบจ าลองไม่เหมาะสม เป็นตน้ อยา่งไรก็ตามการพยายามท า
ให้ค่า C.R. ต ่าไม่ใช่เป้าหมายของการเปรียบเทียบ ตราบท่ีดุลยพินิจนั้นๆ ยงัมีความถูกตอ้ง (อดิศกัด์ิ 
ธีรานุพฒันา และ ชูศรี เท้ียศิริเพชร, 2553)  ตามตารางท่ี 4.6  จะแสดงค่าความสอดคล้อง (C.R.) ท่ี
ผา่นและไม่ผ่านเกณฑ์มาตรฐาน จากการใช้ดุลยพินิจของผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 90 ชุดค าถาม พบวา่มี 
47 ชุด (52%) ท่ีมีค่าความสอดคล้องของดุลยพินิจในระดบัท่ีผ่านและมี 43 ชุดค าถาม (47%) จาก
ผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 10 ราย ท่ีค่าไม่ผา่น ตอ้งมีการปรับเปล่ียนดุลยพินิจใหม่ เพื่อให้มีค่าความสอดคลอ้ง
(C.R.) ไดต้ามเกณฑม์าตรฐานท่ีก าหนดโดย 
ค่าความสอดคลอ้ง (C.R.) ไม่ควรเกิน 10% (C.R.) ≤ 0.10 (ส าหรับการวนิิจฉยัท่ีมี 5 ปัจจยัข้ึนไป) 
ค่าความสอดคลอ้ง (C.R.) ไม่ควรเกิน  9% (C.R.) ≤ 0.09 (ส าหรับการวนิิจฉยัท่ีมี 4 ปัจจยั) 
ค่าความสอดคลอ้ง (C.R.) ไม่ควรเกิน  5% (C.R.) ≤ 0.05 (ส าหรับการวนิิจฉยัท่ีมี 3 ปัจจยั) 
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ถา้ค่าความสอดคลอ้ง (C.R.) ท่ีไดจ้ากการค านวณไดเ้กินกวา่มาตรฐานดงักล่าว หมายความว่า การ
วินิจฉัยไม่มีความสอดคล้องกันของเหตุผล ดังนั้ น ผู ้ตัดสินใจต้องทบทวนการวินิจฉัยและ
ปรับเปล่ียนดุลยพินิจใหม่อีกคร้ัง 
 
ขั้นตอนที ่4 กำรปรับเปลีย่นดุลยพนิิจ 
  เม่ือตรวจสอบความสอดคลอ้งของดุลยพินิจแลว้ พบวา่ ค่าความสอดคลอ้ง (C.R.) ของดุลย
พินิจท่ียงัไม่ผ่านเกณฑ์ (จ  านวน 43 ชุดค าถาม จากผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 10 ราย) ผูว้ิจยัไดท้  าการนัดหมาย
ผูเ้ช่ียวชาญเพื่อให้ผูเ้ช่ียวชาญทบทวนดุลยพินิจของตนเองใหม่ โดยในการทบทวนดุลยพินิจคร้ังน้ี 
ท าการประเมินผ่านโปรแกรม Expert Choice โดยตรง เพื่อให้โปรแกรมค านวณค่า C.R. ออกมา
ทันที ซ่ึงข้อดีของการประเมินผ่านโปรแกรม Expert Choice นั้ น จะช่วยให้ผูเ้ช่ียวชาญสามารถ
ปรับเปล่ียนดุลยพินิจของตนเองไดท้นัที หากผูเ้ช่ียวชาญเห็นวา่ผลลพัธ์ท่ีโปรแกรมแสดงออกมาไม่
สอดคลอ้งกบัความเห็นของตนเอง ตามตารางท่ี 4.7-4.8 
 

ตาราง 4.5 ค่าความสอดคลอ้งของท่ีไดจ้ากแบบส ารวจความเห็น(ประเมินคร้ังแรก) 
Amount C.R. C.R.

Question
Agree

≤
LP RW AC NP VK SS AN PS AW NW Mean

Goal: Key Success 
Development Condo

5 0.10 0.02 0.08 0.04 0.33 0.17 0.25 0.16 0.37 0.28 0.29 0.20

Product   3 0.05 0.00 0.00 0.28 0.02 0.22 0.20 0.01 0.28 0.35 0.21 0.16

Price 2 0.05 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Place 3 0.05 0.00 0.13 0.01 0.21 0.01 0.28 0.23 0.00 0.18 0.02 0.11

Promotion 3 0.05 0.08 0.04 0.03 0.16 0.00 0.32 0.07 0.28 0.01 0.08 0.11

Public 3 0.05 0.06 0.03 0.00 0.28 0.00 0.28 0.01 0.00 0.05 0.00 0.07

Main Factor
Consistency Ratio: C.R.(by name )

 
 

Amount C.R. C.R.

Question Agree LP RW AC NP VK SS AN PS AW NW Mean

Location 5 0.10 0.07 0.12 0.22 0.35 0.15 0.36 0.07 0.11 0.14 0.31 0.19

Design 5 0.10 0.08 0.04 0.06 0.07 0.06 1.08 0.11 0.14 0.06 0.18 0.19

Construction 3 0.05 0.01 0.00 0.00 0.04 0.00 0.28 0.35 0.00 0.21 0.01 0.09

Secondary 

Factor:Product

Consistency Ratio: C.R.(by name )
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ตารางท่ี 4.6  ความถ่ีของความสอดคลอ้งของท่ีไดจ้ากแบบส ารวจความเห็น (ประเมินคร้ังแรก) ผา่น
และไม่ผา่นเกณฑม์าตรฐาน 

Amount C.R. C.R.

Question Agree LP RW AC NP VK SS AN PS AW NW Mean

Key success factor 
development condo

5 0.10 √ √ √ ꭓ ꭓ ꭓ ꭓ ꭓ ꭓ ꭓ ꭓ

Product   3 0.05 √ √ ꭓ √ ꭓ ꭓ √ ꭓ ꭓ ꭓ ꭓ

Price 2 0.05 √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √

Place 3 0.05 √ ꭓ √ ꭓ √ ꭓ ꭓ √ ꭓ √ ꭓ

Promotion 3 0.05 √ √ √ ꭓ √ ꭓ √ ꭓ √ √ ꭓ

Public 3 0.05 √ √ √ ꭓ √ ꭓ √ √ √ √ √

Main Factor
Consistency Ratio: C.R.(by name )

 
 

Amount C.R. C.R.

Question Agree LP RW AC NP VK SS AN PS AW NW Mean

Location 5 0.10 √ ꭓ ꭓ ꭓ ꭓ ꭓ √ ꭓ ꭓ ꭓ ꭓ

Design 5 0.10 √ √ √ √ √ ꭓ ꭓ ꭓ √ ꭓ ꭓ

Construction 3 0.05 √ √ √ √ √ ꭓ ꭓ √ ꭓ √ ꭓ

Secondary 

Factor:Product

Consistency Ratio: C.R.(by name )

 
หมายเหตุ หมายถึง ผา่นเกณฑม์าตรฐานของ C.R. 
    X หมายถึง ไม่ผา่นเกณฑม์าตรฐานของ C.R. 
 

ตารางท่ี 4.7 ค่าความสอดคลอ้งท่ีได ้จากการปรับเปล่ียนดุลยพินิจใหม่ 
Amount C.R. C.R.

Question Agree≤ LP RW AC NP VK SS AN PS AW NW Mean

Goal: Key Success 
Development Condo

5 0.10 0.02 0.08 0.04 0.06 0.08 0.08 0.06 0.01 0.07 0.09 0.06

Product   3 0.05 0.00 0.00 0.03 0.02 0.03 0.01 0.01 0.01 0.01 0.02 0.01

Price 2 0.05 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Place 3 0.05 0.00 0.00 0.01 0.01 0.01 0.03 0.01 0.00 0.04 0.02 0.01

Promotion 3 0.05 0.03 0.04 0.03 0.02 0.00 0.02 0.01 0.00 0.01 0.00 0.02

Public 3 0.05 0.01 0.03 0.00 0.04 0.00 0.03 0.01 0.00 0.02 0.00 0.01

Main Factor
Consistency Ratio: C.R.(by name )
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ตารางท่ี 4.7 (ต่อ) 
Amount C.R. C.R.

Question Agree LP RW AC NP VK SS AN PS AW NW Mean

Location 5 0.10 0.07 0.08 0.08 0.08 0.08 0.06 0.07 0.07 0.07 0.09 0.08

Design 5 0.10 0.08 0.04 0.06 0.07 0.06 0.05 0.06 0.04 0.06 0.05 0.06

Construction 3 0.05 0.01 0.00 0.00 0.04 0.00 0.03 0.01 0.00 0.01 0.01 0.01

Secondary 

Factor:Product

Consistency Ratio: C.R.(by name )

 
 
ตารางท่ี 4.8  ความถ่ีของความสอดคลอ้งของท่ีไดจ้ากการปรับเปล่ียนดุลยพินิจใหม ่

Amount C.R. C.R.

Question Agree LP RW AC NP VK SS AN PS AW NW Mean

Key success factor 
development condo

5 0.10 √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √

Product   3 0.05 √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √

Price 2 0.05 √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √

Place 3 0.05 √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √

Promotion 3 0.05 √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √

Public 3 0.05 √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √

Main Factor
Consistency Ratio: C.R.(by name )

 
 

Amount C.R. C.R.

Question Agree LP RW AC NP VK SS AN PS AW NW Mean

Location 5 0.10 √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √

Design 5 0.10 √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √

Construction 3 0.05 √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √

Secondary 

Factor:Product

Consistency Ratio: C.R.(by name )

 
 

4.3  ผลกำรศึกษำ และกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 ผลลพัธ์จากการรวมดุลยพินิจของผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 10 ราย ท่ีเป็นผูบ้ริหารระดบักลางและ
ระดบัสูง สายงานพฒันาอสังหาริมทรัพย ์กลุ่มบริษทัดีที (DT Group) ผา่นการเปรียบเทียบปัจจยัเป็น
คู่ๆและวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม Expert Choice ตามกระบวนการวิเคราะห์เชิงล าดับชั้ น
(Analytical Hierarchy Process : AHP) ท าให้สามารถวิเคราะห์และจดัล าดบัความส าคญัของปัจจยั
ต่าง ๆ ดงัน้ี 
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 4.3.1 ผลกำรวเิครำะห์ปัจจัยควำมส ำเร็จต่อกำรพฒันำคอนโดมิเนียม  
 ผลการวิเคราะห์จากแบบจ าลอง แสดงให้เห็นถึงค่าน ้ าหนักความส าคญั ของเกณฑ์
ยอ่ย เกณฑร์องและเกณฑ์หลกั ของแบบจ าลองตามโครงสร้าง ดงัรูปท่ี 4.3  เป้าหมายของแบบจ าลอง 
คือ การแสดงผลการวิเคราะห์ค่าน ้ าหนักความส าคญัของเกณฑ์ เพื่อจดัล าดับความส าคญัปัจจยั 
ความส าเร็จต่อการพฒันาคอนโดมิเนียมกรุงเทพมหานคร (โดยสามารถขายคอนโดได้หมดใน
ก าหนดเวลาและมีก าไร)  ตวัเลขในวงเล็บทา้ยเกณฑ ์คือค่าความส าคญัของส่วนยอ่ยแต่ละส่วนนั้นๆ 
 

    
 
 
 
 
 

 
 
 

  
 

  
    
   
    
   

 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 4.3  ค่าน ้าหนกัความส าคญัของปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพ 

Key Success Development 
Condominium in Bangkok            

(Sale & Profit) 

Product 
(0.428) 

Price 
(0.360) 

Place 
(0.083) 

Promotion 
(0.080) 

Public 
(0.049) 

Location 
(0.302) 

Design 
(0.082) 

 Construction 
(0.045) 

Priority of Key Success Factor 

Electric Train    
(0.158) 

Express Way 
(0.042) 

Good Materiel 
(0.013) 

Design Efficient 
(0.027 

Selling Point 
(0.013) 

Innovation 
(0.006) 

Time  
(0.014) 

Cost  
(0.106) 
Control 

Cost  
(0.010) 

Agency 
0.021) 

TV&Radio 
(0.019) 

Selling Price 
(0.254) 

Society 
(0.022)           

Online 
(0.009) 

Web/Facebook 
(0.036) 

 

Award/Certifica
te (0.009) 

Quality  
(0.020) 

Sale Gallery 
(0.053) 

Event (0.025) 
 

Ethical /Legal 
(0.018) 

University 
(0.015) 

 

Department 
Store (0.068) 

 

Function 
(0.023) 

Office Building 
(0.019) 
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 4.3.2  ผลกำรวเิครำะห์ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ 
 ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์หลกั 
 ผลการวิเคราะห์ในระดบัท่ีสอง แสดงให้เห็นค่าน ้ าหนกัของเกณฑ์หลกั ท่ีเป็นปัจจยั
ความส าเร็จต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์(Product) เป็นปัจจยั
หลกัท่ีส าคญัท่ีสุด 42.8% รองลงมาคือ ดา้นราคา(Price) 36% ดา้นช่องทางการขาย(Place) 8.3% ดา้น
การส่งเสริมการขาย(Promotion) 8%  และน้อยท่ีสุดคือ ดา้นสาธารณะ(Public) 4.9% โดยมีค่าความ
สอดคล้อง Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.06 (ค่าไม่ เกิน 0.10 ) แสดงว่าผลการวิเคราะห์ข้อมูล
ถูกตอ้งและผา่นเกณฑ ์ดงัรูปท่ี 4.4 
 

 
 

 รูปท่ี 4.4  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑห์ลกั ปัจจยัความส าเร็จ 
  ต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 
 

Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.06 
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 ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์รองด้ำนผลติภัณฑ์ (Product) 
 ผลการวิเคราะห์ในระดับท่ีสาม แสดงให้เห็นค่าน ้ าหนักของเกณฑ์รองด้านตัว
ผลิตภณัฑ์(Product) ท่ีเป็นปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร พบว่า
ผู ้เช่ียวชาญให้ความส าคัญด้านการเลือกท าเลท่ีดิน(Location) เป็นปัจจัยท่ีส าคัญท่ีสุด 70.5% 
รองลงมาคือ ด้านงานออกแบบ(Design) 19.1% และน้อยท่ีสุดคือ ด้านงานก่อสร้าง(Construction) 
10.4% โดยมีค่าความสอดคลอ้ง Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.01 (ค่าไม่เกิน 0.05 ) แสดงวา่ผลการ
วเิคราะห์ขอ้มูลและผา่นเกณฑ ์ดงัรูปท่ี 4.5 

 

 
 

รูปท่ี 4.5  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑร์องดา้นผลิตภณัฑ(์Product) 
 
 
 
 
 
 
 
 

Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.01 
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 ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อย 
 ค่าน ้ าหนกัความส าคญัของเกณฑ์ยอ่ย ท่ีอยูใ่นระดบัท่ีส่ีของแบบจ าลอง ผูว้จิยัไดส้รุป
ค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ยทั้งหมด แต่ละดา้น ดงัน้ี 
 ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนท ำเลทีด่ิน (Location) 
 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นค่าน ้ าหนักของเกณฑ์ย่อย ด้านการเลือก ท าเลท่ีดิน 
(Location) ท่ีเป็นปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูเ้ช่ียวชาญ
ให้ความส าคญักบัการเลือกท าเลใกลส้ถานีรถไฟฟ้า(Electric Train) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด 52.2% 
รองลงมาคือ ใกล้ห้างสรรพสินค้า (Department Store) 22.7% ใกล้ทางข้ึนลงทางด่วน (Express 
Way) 14% ใกล้อาคารส านักงาน (Office Building) 6.2% และน้อยท่ีสุดคือ ใกล้มหาวิทยาลัย 
(University) 4.9% โดยมีค่าความสอดคล้อง Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.08 (ค่าไม่เกิน 0.10 ) 
แสดงวา่ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลและผา่นเกณฑ ์ดงัรูปท่ี 4.6 
 

 
 

รูปท่ี 4.6  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ย ดา้นท าเลท่ีดิน (Location) 
 
 
 
 

Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.08 
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 ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนงำนออกแบบ (Design) 
 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นค่าน ้ าหนกัของเกณฑ์ยอ่ยดา้นงานออกแบบ (Design) ท่ี
เป็นปัจจัยความส าเร็จต่อการพัฒนาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู ้เช่ียวชาญให้
ความส าคญัด้านการออกแบบเพื่อใช้พื้นท่ีได้เต็มประสิทธิภาพ(Design Efficiency) เป็นปัจจยัท่ี
ส าคญัท่ีสุด 32.7% รองลงมาคือ การใช้งานตรงความต้องการ(Function) 28.7% เลือกใช้วสัดุท่ีดี
(Good Material) 16% ส ร้างจุดขายท่ีแตกต่าง(Selling Point) 15.3% และน้อยท่ี สุดคือ การใส่
นวตักรรม (Innovation) 7.3% โดยมีค่าความสอดคล้อง Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.06 (ค่าไม่
เกิน 0.10 ) แสดงวา่ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลและผา่นเกณฑ ์ดงัรูปท่ี  4.7 
 

 
 

รูปท่ี 4.7  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ยดา้นการออกแบบ (Design) 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.06 
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 ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนงำนก่อสร้ำง (Construction) 
 ผลการวิ เคราะห์แสดงให้ เห็นค่ าน ้ าหนักของเกณฑ์ ย่อยด้านงาน ก่อส ร้าง
(Construction)ท่ี เป็นปัจจัยความส าเร็จต่อการพัฒนาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูเ้ช่ียวชาญให้ความส าคญัด้านคุณภาพงาน (Quality) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด 45.1% รองลงมาคือ 
เสร็จตามก าหนดเวลา (Time)31.4% และนอ้ยท่ีสุดคือ ตามงบประมาณ (Cost) 23.5%โดยมีค่าความ
สอดคลอ้ง Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.01 (ค่าไม่เกิน 0.05 ) แสดงว่าผลการวิเคราะห์ขอ้มูลและ
ผา่นเกณฑ ์ดงัรูปท่ี 4.8 
 

 
 

รูปท่ี 4.8 กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ยดา้นงานก่อสร้าง(Construction) 
 

 
 
 
 
 
 
 

Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.01 
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ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนรำคำ (Price) 
ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นค่าน ้ าหนกัของเกณฑ์ย่อย ดา้นราคา (Price) เป็นปัจจยั

ความส าเร็จต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูเ้ช่ียวชาญให้ความส าคญัในการ
ตั้งราคาขายเทียบคู่แข่ง (Selling Price) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด 70.5% รองลงมาคือ การควบคุม
งบประมาณ (Cost Control) 29.5% โดยมีค่าความสอดคลอ้ง Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.00 (ค่า
ไม่เกิน 0.05 ) แสดงวา่ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลและผา่นเกณฑ ์ดงัรูปท่ี 4.9 
 

 
 

รูปท่ี 4.9  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ยดา้นราคา(Price) 
 

  
 
 
 
 
 
 
 

Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.009 
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 ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนช่องทำงกำรขำย (Place) 
 ผลการวเิคราะห์แสดงให้เห็นค่าน ้ าหนกัของเกณฑ์ยอ่ยดา้นช่องทางการขาย(Place) ท่ี
เป็นปัจจัยความส าเร็จต่อการพัฒนาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู ้เช่ียวชาญให้
ความส าคญัดา้นการขายผา่นส านกังานขาย (Sale Gallery) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด 64% รองลงมาคือ 
ขายผ่านตวัแทน(นายหน้า) (Agency)24.8% และน้อยท่ีสุดคือ ขายผ่านทางส่ือออนไลน์ (Online) 
11.2% โดยมีค่าความสอดคลอ้ง Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.01 (ค่าไม่เกิน 0.05 ) แสดงวา่ผลการ
วเิคราะห์ขอ้มูลและผา่นเกณฑ ์ดงัรูปท่ี 4.10 

 

 
 

รูปท่ี 4.10  กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ยดา้นช่องทางการขาย (Place) 
 
 
 
 
 
 
 
 

Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.01 
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ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนส่งเสริมกำรขำย (Promotion) 
ผลการวิเคราะห์แสดงให้ เห็นค่าน ้ าหนักของเกณฑ์ย่อยด้านส่งเสริมการขาย 

(Promotion) ท่ี เป็นปัจจัยความส าเร็จต่อการพัฒนาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูเ้ช่ียวชาญใหค้วามส าคญัในการใชส่ื้อเวบ็ไซด์/เฟสบุ๊ค (Website/Facebook) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด 
45% รองลงมาคือ การจัดงานแสดง (Event) 31.5% และน้อยท่ีสุดคือ การใช้ส่ือทีวีและวิทย ุ
(TV&Radio) 23.5% โดยมีค่าความสอดคล้อง Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.02 (ค่าไม่เกิน 0.05 ) 
แสดงวา่ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลและผา่นเกณฑ ์ดงัรูปท่ี 4.11 

 

 
 

รูปท่ี 4.11 กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ยดา้นส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 
 
 
 
 
 
 
 

Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.02 
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ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนสำธำรณะ(Public) 
ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นค่าน ้ าหนกัของเกณฑ์ยอ่ยดา้นสาธารณะ(Public) ท่ีเป็น

ปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร พบวา่ผูเ้ช่ียวชาญให้ความส าคญัใน
การพัฒนาเพื่อสังคมและส่ิงแวดล้อมท่ีดี (Society) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด 44.8% รองลงมาคือ 
ปฏิบติัตามกฎหมายและจริยธรรม(Ethical & Legal) 36.4% และน้อยท่ีสุดคือเพื่อการยอมรับและ
รางวลั (Award/Certificate) 18.8% โดยมีค่าความสอดคล้อง Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.01 (ค่า
ไม่เกิน 0.05 ) แสดงวา่ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลและผา่นเกณฑ ์ดงัรูปท่ี 4.12 
 

 
 

รูปท่ี 4.12 กราฟแสดงค่าน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑย์อ่ยดา้นสาธารณะ(Public) 
 
  
สรุปผลกำรวเิครำะห์ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญเกณฑ์ 
 จากผลการวิเคราะห์ขา้งตน้ ไดแ้สดงให้เห็นค่าน ้ าหนักความส าคญัของเกณฑ์หลกั 
เกณฑ์รองและเกณฑ์ย่อยทั้งหมด ในการจดัล าดับความส าคญั  ปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันา
คอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร จากการค านวณดว้ยโปรแกรม Expert Choice โดยผูว้ิจยัไดท้  าการ
ให้ค่าน ้ าหนกัความส าคญัดว้ยค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกัของเกณฑ์ ตามตารางท่ี 4.9 และสรุปค่าน ้ าหนัก
ความส าคญัของปัจจยัของเกณฑย์อ่ยทั้งหมดจ านวน 24 ปัจจยั  ดงัรูปท่ี 4.13 

Inconsistency Ratio (C.R.) = 0.01 



46 
 

ตารางท่ี 4.9 สรุปการให้ค่าน ้ าหนักความส าคญั ด้วยค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนักของปัจจยัความส าเร็จต่อ
การพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร 

 

Main Factor Priority 
Secondary 

Factor 
Priority Sub Factor Priority 

Compare 
Priority 

Rank 

Product    0.428 

Location 0.705 

Electric Train 0.522 0.163 2 
Express Way  0.14 0.044 6 

Department Store 0.227 0.071 4 
Office Building 0.062 0.019 17 

University 0.049 0.015 20 

Design 0.191 

Design Efficiency 0.327 0.044 6 
Functions 0.287 0.039 9 

Good Material 0.16 0.021 15 
Different Selling Point 0.153 0.021 15 

Innovation 0.073 0.01 23 

Construction 0.104 
Time 0.314 0.017 18 
Cost 0.235 0.012 21 

Quality 0.451 0.024 12 

Price 0.36   
Cost Control 0.295 0.081 3 
Selling Price 0.705 0.194 1 

Place 0.083   
Agency 0.248 0.017 18 
Online 0.112 0.008 24 

Sale Gallery 0.64 0.045 5 

Promotion 0.08   
TV&Radio 0.235 0.022 13 

Website/Facebook 0.45 0.043 8 
Event 0.315 0.03 10 

Public 0.049   
Society 0.448 0.027 11 

Award Or Certificate 0.188 0.011 22 
/Ethical& Legal 0.364 0.022 13 

  1   1     1  
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รูปท่ี 4.13 กราฟสรุปค่าน ้าหนกัความส าคญัปัจจยัของเกณฑย์อ่ยทั้งหมด 
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บทที ่5 
สรุปและข้อเสนอแนะ 

 
5.1 สรุปผลกำรศึกษำ 

ผลจากการศึกษาน้ี สามารถตอบวตัถุประสงค์ของงานวิจัยทั้ ง 2 ส่วนท่ีก าหนดไว ้ คือ 
สามารถก าหนดปัจจยัต่างๆท่ีมีความส าคญัต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม ในกรุงเทพมหานคร และ
สามารถจดัล าดบัความส าคญัของปัจจยัต่างๆ ปัจจยัท่ีเป็นปัจจยัหลกั ปัจจยัรองและปัจจยัยอ่ยในแต่
ละดา้น ท าใหไ้ดข้อ้มูลรายละเอียด ท่ีจะเป็นประโยชน์ต่อการท าไปพฒันาคอนโดมิเนียมไดจ้ริง 

5.1.1 สำมำรถก ำหนดปัจจัยต่ำงๆทีม่ีควำมส ำคัญต่อกำรพฒันำคอนโดมิเนียม กรุงเทพ 
  ผลการศึกษาข้อมูลวิจัยและทฤษฎีท่ี เก่ียวข้อง รวมถึงสอบถามความเห็นจาก
ผูเ้ช่ียวชาญ และประสบการณ์ส่วนบุคคลของผูว้ิจยั ท าให้สามารถสรุปก าหนดปัจจยัส าคญัต่างๆ ท่ีมี
ผลต่อการพฒันาคอนโดมิเนียม ในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่   
  ปัจจัยหลัก จ ำนวน 5 ปัจจัย ได้แก่  1. ผลิตภณัฑ์ (Product)  2. ราคา (Price)  3. ช่อง
ทางการขาย (Place)  4. ส่งเสริมการตลาด (Marketing/Promotion)  5. สาธารณชน (Public) 
  ปัจจัยรองด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) จ านวน 3 ปัจจยั ได้แก่ 1.ปัจจยัการเลือกท าเล
ท่ีดิน (Location) 2.ปัจจยัดา้นงานออกแบบ (Design) 3.ปัจจยัดา้นงานก่อสร้าง (Construction) 
  ปัจจัยย่อยด้ำน ท ำเลที่ดิน (Location) จ  านวน 5 ปัจจยั ไดแ้ก่  1. ใกลส้ถานีรถไฟฟ้า 
(Electric Train) 2. ใกล้ทางข้ึนลงทางด่วน  (Express Way) 3. ใกล้ห้างสรรพสินค้า  (Department 
Store) 4. ใกลตึ้กส านกังาน (Office Building) 5. ใกลม้หาวทิยาลยั ( University) 
  ปัจจัยย่อยด้ำนออกแบบ (Design) จ  านวน 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1. การออกแบบใชพ้ื้นท่ีขาย
ได้เหมาะสม  (Design Efficiency)   2. การออกแบบฟังชั่นห้องได้ดีตอบโจทย์ลูกค้า (Function)        
3. การเลือกใชว้สัดุท่ีดีและทนทาน (Material)  4. การสร้างจุดขายและความแตกต่าง (Selling Point) 
5. การสร้างนวตักรรมการอยูอ่าศยั (Innovation) 
  ปัจจัยย่อยด้ำนก่อสร้ำง (Construction) จ  านวน 3 ปัจจยั ได้แก่  1. ก่อสร้างไดเ้สร็จ
ตามก าหนดเวลา (Time)  2. ก่อสร้างได้ตามงบประมาณ  (Cost) 3. คุณภาพของงานก่อสร้างท่ีดี 
(Quality) 
  ปัจจัยย่อยด้ำนรำคำ (Price) จ  านวน 2 ปัจจยั ได้แก่ 1. การควบคุมตน้ทุนโครงการ 
(Cost Control) 2. การตั้งราคาเทียบกบัคู่แข่งได ้( Selling Price) 
  ปัจจัยย่อยด้ำนช่องทำงกำรขำย (Place) จ  านวน 3 ปัจจยั ได้แก่ 1. ขายผ่านตวัแทน
(Agency)  2. ขายผา่นทางออนไลน์ (Online) 3. ขายตรงผา่นทาง (Sale Gallery) 
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ปัจจัยย่อย ด้ำนส่งเสริมกำรตลำด (Marketing/Promotion) จ  านวน 3 ปัจจยั ได้แก่         
1. โฆษณาผ่านทางโทรทศัน์/วิทยุ (To/Radio) 2. ใช้ส่ือออนไลน์(Web Site/ Facebook) 3. จดังาน
แสดงสินคา้ (Event) 

ปัจจัยย่อย ด้ำนสำธำรณะ (Public) จ  านวน 3 ปัจจยั ไดแ้ก่  1.ส่งเสริมการสร้างสังคม
และส่ิงแวดล้อมท่ี ดี ข้ึน (Society) 2.พัฒนาเพื่ อการยอมรับ  (ได้รางว ัลหรือใบรับรองต่างๆ ) 
(Award/Certificate) 3. พฒันาอยา่งมีจริยธรรมและกฎหมาย (Ethical/Legal) 
  ผลการส ารวจความเห็นผูเ้ช่ียวชาญ ท่ีมีต่อแบบจ าลองและความสมบูรณ์ของปัจจยัท่ี
ก าหนดเลือกมาระบุในแบบส ารวจ (โดยผา่นการพิจารณากลัน่กรอง ทดสอบและแกไ้ขมาแลว้อยา่ง
ถ่ีถว้นนั้น) ผลสรุปพบวา่ ไดรั้บการยืนยนัจากกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญ ตรงกนัวา่แบบส ารวจ มีความสมบูรณ์
ในเน้ือหา การส่ือสารและการใชค้  าศพัทเ์พื่ออธิบายไว ้มีความถูกตอ้ง ชดัเจน และการก าหนดเลือก
ปัจจัยมีความส าคัญในระดับสูงในธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ประเภทคอนโดมิเนียม 
กรุงเทพมหานคร และมีความสัมพนัธ์กนั ท าให้ขอ้มูลส ารวจท่ีไดต้รงประเด็นและเกิดประโยชน์ใน
การศึกษาสูงสุด 

5.1.2 สำมำรถล ำดับควำมส ำคัญของปัจจัยของด้ำนต่ำงๆ มีผลต่อควำมส ำเร็จของกำร
พฒันำคอนโดมิเนียม กรุงเทพ   
ผลจากการศึกษา ท าให้สามารถล าดบัความส าคญัของปัจจยัส าคญัของดา้นต่างๆ มีผล

ต่อความส าเร็จของการพฒันาคอนโดมิเนียม  กรุงเทพมหานคร โดยแยกการจดัล าดบัส าคญั ของแต่
ละดา้นแยกย่อย เพื่อท าให้ทราบถึงรายละเอียดของปัจจยัย่อยการพฒันาท่ีชดัเจนและเป็นรูปธรรม 
ทั้งในปัจจยัหลกั ปัจจยัรอง และปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้น 

ด้ำนปัจจัยหลกั ปัจจัยควำมส ำเร็จต่อกำรพฒันำคอนโดมิเนียม 
ผลการศึกษาพบวา่ ผูเ้ช่ียวชาญคอนโดมิเนียมใหค้วามส าคญัในดา้นการพฒันาดา้นตวั

สินคา้/ผลิตภณัฑ์ (Product) 42.8% เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด เหตุผลเพราะตวัผลิตภณัฑ์ เป็นเหตุผล
แรกท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมนั้นๆ หากวา่การพฒันาตวัผลิตภณัฑ์ท า
ไดดี้ตรงใจผูบ้ริโภค แมมี้ราคาขายสูง ก็มีความเป็นไดสู้งท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ โดยรายละเอียด
ของตวัผลิตภณัฑ์ (Product) ในธุรกิจคอนโดมิเนียม ผูว้ิจยัไดแ้ยกยอ่ยไดเ้ป็น 3 ส่วนท่ีส าคญัรวมอยู่
ในตวัผลิตภณัฑ ์คือ การเลือกท าเลท่ีดี การออกแบบไดดี้ งานก่อสร้างท่ีดี 

เป็นผลขอ้มูลท่ีสอดคล้องกบัการคาดการณ์ในตลาดธุรกิจคอนโดมิเนียม ปัจจุบนัท่ี
ราคาคอนโดมิเนียม มีการปรับตวัสูงข้ึนมาก (Nexus Property Marketing Co; Ltd (21 Dec2016, Post 
Today Online 4 Jan2017) ส่วนหน่ึงมาจากการปรับตวัของการแข่งขนัในการพฒันาตวัผลิตภณัฑ์ให้
ดีข้ึนเหนือคู่แข่งในตลาด ทั้งการเลือกท าเลท่ีดีท่ีสุด เพื่อการเดินทางสะดวก ออกแบบไดส้วยงาม 
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หรือการใส่นวตักรรมต่างๆ เป็นตน้ ทั้งหมดลว้นเป็นตน้ทุนการพฒันาและส่งผลให้ราคาขายสินคา้
สูงข้ึนทั้งส้ิน เช่นกนั แต่ผลของการปรับตวัในแนวคิดน้ี กลบัยงัไดรั้บการตอบสนองจากผูบ้ริโภคท่ีดี
และมีการคาดการณ์ถึงแนวโนม้ท่ีดีมากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง  เราจึงพบการพฒันาโครงการระดบับน ไฮ
เอนด์ (High-End) ลกัชัวร่ี (Luxury) และซุบเปอร์ลกัชัวร่ี (Super Luxury) มากข้ึนในตลาดและยงั
ความต้องการอย่างต่อเน่ือง เช่น โครงการ 98 Wireless ของแสนสิริ ท่ีมีราคาขายเฉล่ีย 550,000- 
630,000 บาท ต่อตารางเมตร ก็ยงัคงขายไดดี้ และเป็นท่ีสนในในกลุ่มผูบ้ริโภค เป็นตน้ 

ขณะเดียวกนัปัจจยัดา้นท่ีรองลงมา อยา่งการให้ความส าคญัในด้านการตั้งราคาขาย 
(Price) 36% ก็มีค่าความส าคญัท่ีสูงมากเช่นเดียวกนั เป็นเหตุผลในทางธุรกิจ คือ การควบคุมตน้ทุน
เพื่อความสามารถในการแข่งขนัในตลาด หากนักพฒันาทุกรายใส่รายละเอียดของการพฒันาตวั
ผลิตภณัฑไ์ดดี้คลา้ยกนัแลว้ ตวัตดัสินในการชนะในธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์จึงเป็นเร่ืองของราคาขาย 
ท่ีจะถูกเปรียบเทียบกันโดยตรงระหว่างสินค้า น่ีจึงเป็นเหตุผลท่ีนักพฒันาให้ความส าคัญมาก
เช่นเดียวกนั  

รองลงมาคือ  ด้าน ช่องทางการขาย  (Place) 8.3% ด้านการส่ ง เส ริมการขาย 
(Promotion) 8%  และน้อยท่ีสุดคือ ดา้นสาธารณะ (Public) 4.9% ซ่ึงจากการศึกษาและวิเคราะห์ท า
ให้พบ ปัจจยัด้านสาธารณะ (Public) ซ่ึงเป็นเร่ืองใหม่ ท่ีนักพฒันาอสังหาริมทรัพย์ ในตลาดให้
ความส าคญัมากข้ึนกวา่แต่ก่อน เร่ืองของแนวทางการพฒันาเพื่อใหเ้กิดประโยชน์ของสังคมส่วนรวม
และส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน อีกทั้ง ยงัสามารถใช้เป็นการประชาสัมพนัธ์และสร้างภาพลกัษณ์ (CSR) 
หรือจุดขายใหแ้ก่องคก์รและโครงการไดดี้อีกดว้ย  

ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์รองด้ำนผลติภัณฑ์ (Product) 
ผลการศึกษาพบวา่ รายละเอียดของตวัผลิตภณัฑ์ (Product)ในธุรกิจคอนโดมิเนียม ท่ี

ผูว้จิยัไดแ้ยกยอ่ยไดเ้ป็น 3 ส่วนท่ีส าคญัรวมอยูใ่นตวัผลิตภณัฑ์ ตามท่ีไดแ้สดงไว ้พบวา่ ผูเ้ช่ียวชาญ 
ให้ความส าคญัในการเลือกท าเลท่ีดิน (Location) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด 70.5% ซ่ึงมีค่าท่ีสูงกว่า
ปัจจยัอ่ืนมาก เน่ืองจาก หัวใจของการพฒันาคอนโดมิเนียม ท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีแทจ้ริงแล้วภายใตต้วั
ผลิตภณัฑ์ท่ีผูเ้ช่ียวชาญให้ความเห็น คือ ท าเลท่ีดิน  ท่ีผูโ้ภคส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกซ้ือคือโครงการ 
เราจึงเห็นว่าในตลาดของธุรกิจคอนโดมิเนียมท่ีประสบผลส าเร็จ ขายไดห้มดอย่างรวดเร็ว จึงเป็น
โครงการท่ีอยู่ในท าเลท่ีดี ใกลส้ถานีรถไฟฟ้าหรืออยู่กลางเมือง CBD เป็นตน้ แมจ้ะส่งผลให้ราคา
ขายปรับตวัสูงข้ึนตามราคาท่ีดินท่ีหายากและมีราคาสูงข้ึนก็ตาม 

รองลงมาคือ การให้ความส าคญัในด้านงานออกแบบ (Design) 19.1% และในดา้น
งาน ก่อส ร้าง  (Construction) 10.4% ก็ ย ังคงเป็ น ปั จจัย ท่ี มี ความส าคัญทั้ ง คู่  ในการพัฒนา
คอนโดมิเนียม 
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ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนท ำเลทีด่ิน (Location) 
ผลการศึกษาพบว่า ผูเ้ช่ียวชาญคอนโดมิเนียมให้ความส าคญัในรายละเอียด ในด้าน

ของการเลือกท าเลท่ีดินโครงการ โดยเลือกท าเลใกล้สถานีรถไฟฟ้า (Electric Train) 52.2% มาก
ส าคญัท่ีสุด ห่างจากปัจจยัอ่ืนๆ เหตุผลเพราะว่า การเลือกท าเลใกลส้ถานีรถไฟฟ้า จะสามารถตอบ
โจทยผ์ูบ้ริโภคในการใชชี้วติในเมืองท่ีเร่งรีบไดอ้ยา่งตรงประเด็นท่ีสุด กบัรูปแบบการใชชี้วิตท่ีตอ้ง
มีการเดินทางไปท างานในทุกวนั ในช่วงเวลาท่ีเร่งรีบรถติดในกรุงเทพ อีกทั้งยงัแสดงถึงความ
ทนัสมยัและรูปแบบการใชชี้วติกบัรถไฟฟ้าของกลุ่มลูกคา้คนรุ่นใหม่ในเมืองอีกดว้ย  สอดคลอ้งกบั
กลยทุธ์การพฒันาของหลายๆ องคก์รในตลาดอสังหาริมทรัพย ์ท่ีมุง้เนน้การพฒันาโครงการบนท่ีดิน
ท่ีติดสถานีรถไฟฟ้า BTS  เป็นหลกั ส่งผลให้แทบจะไม่มีท่ีดินในบริเวณรอบสถานีรถไฟฟ้าเหลืออยู่
ในปัจจุบนัหรือแปลงท่ีเหลือก็จะขยบัห่างออกไปและมีราคาท่ีสูงมาก  โดยยกตวัอยา่งแนวทางการ
พฒันาธุรกิจของ  บริษทั อนนัดา ดีเวลล็อปเมน้ท ์จ ากดั (มหาชน) ภายใต ้Brand IDEO  เนน้จบักลุ่ม
ตลาดวยัรุ่นและวยัท างาน ก็เป็นบริษทัพฒันาชั้นน าอนัดบัตน้ๆในตลาดอสังหาริมทรัพย ์ท่ีมีการ
ก าหนดและระบุวิสัยทศัน์การพฒันาธุรกิจท่ีชัดเจนในเร่ืองน้ี คือ “การพฒันาในท าเลใกล้ระบบ
ขนส่งมวลชนสาธารณะ”  ส่งผลให้องค์กรประสบผลส าเร็จอย่างสูงในตลาดคอนโดมิเนียมอย่าง
รวดเร็ว เป็นตน้ 

รองลงมาคือ  ใกล้ห้ างสรรพ สินค้า (Department Store) 22.7% ก็ เป็น ปั จจัย ท่ี
ผูเ้ช่ียวชาญให้ความส าคญัในระดบัท่ีมากรองลงมาเช่นเดียวกนั จึงท าให้เห็น คอนโดมิเนียมเกิดข้ึน
รอบๆ บริเวณห้างสรรพสินคา้ชั้นน ามากมายเพราะไดรั้บการตอบรับอยา่งดียิง่จากกลุ่มผูบ้ริโภค เป็น
ตน้วา่ โครงการ Whizdom ท่ีตั้งอยูต่รงขา้มกบั ห้างสรรพสินคา้ The Mall ท่าพระ ท่ีสามารถเปิดจอง 
หมดได้ในเวลารวดเร็วโดยใช้เวลาไม่ก่ีวนั หรือกลยุทธ์ท่ีนักพฒันาอสังหาริมทรัพย ์ปรับใช้ใน
ปัจจุบนัมากข้ึน คือการสร้างเป็นโครงการ Mix Use ท่ีสร้างห้างสรรพสินคา้ข้ึนเองในบริเวณ ตวั
โครงการคอนโดมิเนียมก็ไดรั้บความนิยมในตลาดอสังหาริมทรัพยใ์นปัจจุบนั เป็นตน้ 

รองลงมาใกลท้างข้ึนลงทางด่วน (Express Way) 14% ใกลอ้าคารส านกังาน (Office 
Building) 6.2% และใกล้มหาวิทยาลัย (University) 4.9% ทั้งหมดก็เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัและ
น่าสนใจในการเลือกท าเลท่ีดินในการพฒันาคอนโดมิเนียม ในล าดบัรองลงมา ซ่ึงทั้งหมดถือวา่เป็น
ท าเลท่ีดีท่ีมีโอกาสประสบผลส าเร็จสูงเช่นเดียวกนั 

ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนงำนออกแบบ (Design) 
ผลการศึกษาพบว่า ผูเ้ช่ียวชาญให้ความส าคัญในรายละเอียดด้านงานออกแบบ 

(Design) โดยให้ความส าคญัการออกแบบให้ใชพ้ื้นท่ีไดอ้ยา่งเต็มประสิทธิภาพ (Design Efficiency) 
32.7% เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัท่ีเป็นหวัใจส าคญัของท่ีมารายไดโ้ดยตรง หมายถึง 
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ความสามารถในการออกแบบอาคารให้มีพื้นห้องส าหรับขายได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ ( Design 
Efficiency : De) หรือมีความเหมาะสม โดยให้มีความสอดคล้องกับข้อกฎหมายท่ีก าหนดขนาด
อาคาร  แมอ้าจไม่ไดห้มายถึง การท าให้มีพื้นท่ีขายมากท่ีสุดเสมอไป แต่ความส าคญัของ ( Design 
Efficiency : De) หมายถึง การออกแบบเพื่อสร้างอาคารให้มีพื้นท่ีขาย (ห้องและระเบียง) ให้มี
สัดส่วนพื้นท่ี ท่ี เหมาะสมเม่ือเทียบกับสัดส่วนพื้นท่ีให้บริการสาธารณะ (Free) โถงทางเดิน 
คลบัเฮา้ส์ ฟิตเนส สระวา่ยน ้า ฯลฯ ซ่ึงจะไม่สามารถน ามาคิดเป็นราคาขายไดเ้หมือนพื้นท่ีหอ้ง ความ
ยากจึงเป็นการสร้างความสมดุลระหวา่งพื้นท่ีส่วนกลางเป็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคและพื้นท่ีขาย
ท่ีเป็นความตอ้งการของนกัลงทุน ใหมี้ความสมดุลสร้างความพึงพอใจแก่ทั้งสองฝ่าย 

รองลงมาคือ การให้ความส าคญัในดา้นการออกแบบ ฟังชัน่การใชง้าน ให้ตรงความ
ตอ้งการผูบ้ริโภค (Function) 28.7% เพราะว่าเป็นการสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภค อย่างตรง
ประเด็นเช่นเดียวกนั ปัจจยัในดา้นการออกแบบเหล่าน้ี ถือเป็นเทคนิคการออกแบบ (ขั้นสูง) ของการ
พัฒนาคอนโดมิเนียมท่ีใช้การออกแบบเพื่อสร้างมูลค่าให้แก่ตัวสินค้ามากท่ีสุด โดยการใช้
งบประมาณท่ีตอ้งจ่ายอยูแ่ลว้เท่าเดิม แต่กลบัสามารถสร้างคุณค่าและความน่าสนใจในตวัสินคา้ได้
มากข้ึน ตอบโจทยค์วามตอ้งการผูบ้ริโภคได ้ เช่นเดียวกบัปัจจยัล าดบัถดัมา อยา่งการเลือกใชว้สัดุท่ี
ดี (Good Material) 16% สร้างจุดขายท่ีแตกต่าง (Selling Point) 15.3% และน้อยท่ีสุดคือ การใส่
นวตักรรม (Innovation) 7.3% ท่ีนับเป็นเทรนใหม่ของการพฒันาคอนโดมิเนียม ท่ีไดรั้บความนิยม
มากข้ึนและความเช่ือวา่จะเป็นการสร้างโอกาสท่ีมากข้ึนในการแข่งขนัทางธุรกิจ ดว้ยนวตักรรม  

ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนงำนก่อสร้ำง (Construction) 
ผลการศึกษาและวิเคราะห์ พบว่า ผูเ้ช่ียวชาญให้ความส าคญัในรายละเอียดย่อยดา้น

งานก่อสร้าง (Construction) โดยให้ความส าคญัในด้านคุณภาพงาน (Quality) 45.1% เป็นปัจจยัท่ี
ส าคญัท่ีสุด รองลงมาคือ เพราะแนวทางการพฒันาอสังหาริมทรัพยใ์นปัจจุบนัท่ีมุ่งเน้นลูกคา้เป็น
ส าคัญ การสร้างความพึงพอใจในด้านคุณภาพห้อง ท่ีจะส่งให้แก่ลูกค้าจึงมีความส าคญัในการ
ค านึงถึง เป็นล าดบัตน้ๆ ก่อนทั้งส้ิน จะเห็นจากหลายๆ องคก์รท่ีพยายามหาวธีิการท างานและการส่ง
มอบหอ้งท่ีไดคุ้ณภาพสูงใหแ้ก่ลูกคา้มากข้ึน เช่น การพฒันาระบบการออกแบบและก่อสร้างโดยการ
ใช้โปรแกรม BIM เพื่อมาแกปั้ญหาคุณภาพงานก่อสร้าง หรือ การใชเ้ทคโนโลยีโปรแกรม Novade, 
Trello เพื่อติดตามและควบคุมคุณภาพงาน (QA/QC) หรือ การสร้างแคมเปญการส่งมอบท่ีมีคุณภาพ 
เช่น Zero Defect เป็นตน้ 

และให้ความส าคญัล าดบัถดัมา คือการเสร็จตามก าหนดเวลา (Time) 31.4% และนอ้ย
ท่ีสุดคือ ตามงบประมาณ (Cost) 23.5% ล าดบัสุดทา้ย 
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ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนรำคำ (Price) 
ผลการศึกษาและวิเคราะห์ พบว่า ผูเ้ช่ียวชาญให้ความส าคญัในรายละเอียดดา้นราคา 

(Price) โดยให้ความส าคญัในด้านการตั้งราคาขายเทียบคู่แข่ง (Selling Price) 70.5% เป็นปัจจยัท่ี
ส าคญัท่ีสุด เพราะเหตุผลในการการแข่งขนัเป็นส าคญั โดยขั้นตอนในการพฒันาโดยทัว่ไปจึงมกัให้
ความส าคญัมากในการส ารวจขอ้มูลตลาดคู่แข่งเพื่อเช็คราคาขายของโครงการคู่แข่งในพื้นท่ีนั้น เป็น
อนัดบัแรกๆ ซ่ึงเป็นการตรวจสอบขอ้มูลระดบัความตอ้งการหรือก าลงัซ้ือของลูกคา้ในพื้นท่ีนั้นๆ 
ไปในตวั และจะท าให้การพฒันาคอนโดมิเนียม สามารถก าหนดเพดานของการตั้งราคาขายและยอด
รับรู้รายได ้( Finance Feasibility Study) ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีความเป็นไปไดสู้ง 

รองลงมาคือ การควบคุมงบประมาณในการพฒันาและงานก่อสร้าง (Cost Control) 
29.5% ก็จะท าใหก้ารตั้งราคาขาย เป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้(การไม่สามารถควบคุมงบประมาณใหอ้ยู ่
Budget ท่ีจะส่งผลต่อการปรับเพิ่มราคาขาย ส่งผลใหสู้ญเสียความสามารถในการแข่งขนั 

ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนช่องทำงกำรขำย (Place) 
ผลการศึกษาและวิเคราะห์ พบว่า ผูเ้ช่ียวชาญให้ความส าคญัในรายละเอียดย่อยดา้น

ช่องทางการขาย (Place) โดยให้ความส าคญัในการขายผ่านส านกังานขาย (Sale Gallery) 64% เป็น
ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด ซ่ึงเป็นตวัเลขท่ีสูงมากกว่าปัจจยัอ่ืนๆ เพราะมีประสิทธิภาพสูง โดยเป็นการ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ได้โดยตรง และลูกคา้สามารถสัมผสักบัห้องตวัอย่างจริง เป็นการสร้างความพึง
พอใจให้ผูบ้ริโภคไดดี้ เป็นส าคญั ประเด็นการควบคุมการขาย การการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีและการ
สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ไดดี้ดว้ยเช่นเดียวกนั 

รองลงมาคือ รองลงมาคือ ขายผ่านตวัแทนนายหน้า (Agency) 24.8% ก็เป็นท่ีนิยม
เช่นเดียวกันแต่มกัเป็นช่องทางเสริมจากการขายผ่านส านักงาน ในรูปแบบปกติมากกว่า และให้
ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ขายผา่นทางออนไลน์ (Online) 11.2% ก็เป็นแนวทางการขายใหม่ๆโดยการ
ปรับตวักบัยคุดิจิตอลโดยการน าเสนอโครงการและสามารถขายและจองผา่นทางเวบ็ไซด์ ในระบบ
ออนไลน์ไดเ้ลย ก็เป็นช่องทางการขายท่ีน่าสนใจ น ามาเสริม ไดเ้ช่นเดียวกนั  

ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนส่งเสริมกำรขำย (Promotion) 
ผลการศึกษาและวิเคราะห์ พบว่า ผูเ้ช่ียวชาญให้ความส าคญัในรายละเอียดย่อยดา้น

ส่งเสริมการขาย(Promotion) โดยให้ความส าคญัในการใช้ส่ือเวบ็ไซด์/เฟสบุ๊ค (Website/Facebook) 
45% เป็นปัจจัยท่ีส าคัญท่ีสุด ด้วยเหตุผลของการเลือกใช้ส่ือการตลาดท่ีมีความเหมาะสมมี
ประสิทธิภาพ การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้สมยัใหม่และราคาเป็นส าคญั โดยเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองของการใช้
งบประมาณด้านการตลาด (Marketing Budget) แมว้่าการใช้ส่ือด้านอ่ืนๆอาจจะมีประสิทธิภาพมา
กว่า อย่างเช่น ทีวีหรือวิทยุแต่ก็ใช้งบประมาณท่ีสูงข้ึนมากเช่นเดียวกนั เราจึงเห็นการ ท าการตลาด
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และประชาสัมพนัธ์ โครงการคอนโดมิเนียมส่วนใหญ่ ผา่นทางส่ือโซเชียล (Social Media) มากกวา่
อยา่งอ่ืน ทั้งจากเวบ็ไซดข์ององคก์รเอง หรือ เฟสบุค๊ (Website/Facebook) เป็นตน้ 

รองลงมาคือ การจัดงานแสดง (Event) 31.5% ก็ใช้งบประมาณท่ีไม่สูงมากนัก
เช่นเดียวกนั และนอ้ยท่ีสุดคือ การใชส่ื้อทีวแีละวิทย ุ(TV&Radio) 23.5% ดว้ยเหตุผลขา้งตน้ท่ีมีราคา
สูง จึงสามารถเห็นการน าเสนอ (Promote) ผ่านทางทีวีและวิทยุ ส าหรับโครงการใหญ่ ตวัองค์กร
หรือBrand มากกวา่ท่ีจะน าเสนอการตลาด ในระดบัโครงการยอ่ย 

ค่ำน ำ้หนักควำมส ำคัญของเกณฑ์ย่อยด้ำนสำธำรณะ (Public) 
ผลการศึกษาและวิเคราะห์ พบวา่ ผูเ้ช่ียวชาญส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในรายละเอียด

ดา้นสาธารณะ (Public) โดยให้ความส าคญัในการพฒันาท่ีเกิดประโยชน์แก่สังคมและส่ิงแวดลอ้ม 
(Society) 44.8% เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด ซ่ึงถือเป็นเร่ืองท่ีนกัพฒันาอสังหาริมทรัพยใ์ห้ความส าคญั
กว่าแต่ก่อนมากข้ึน แมว้่าประเด็นท่ีมาของ เร่ืองส่ิงแวดลอ้มดงักล่าวจะมีท่ีมาจาก มาตรการบงัคบั
ตามขอ้กฎหมาย เช่น การรายงานผลกระทบส่ิงแวดลอ้ม EIA ในโครงการขนาดใหญ่ หรือมาตรการ
ส่งเสริมในด้านส่ิงแวดล้อมมากข้ึน (Certificate: LEED, Tree, Well, Smart City เป็นตน้)  โดยการ
เลือกท่ีจะลงทุนเพิ่มอีกเพียงเล็กน้อย เพื่อเป็นการช่วยเหลือและส่งเสริมสังคมและส่ิงแวดล้อมให้
มากข้ึนกวา่ท่ีกฎหมายก าหนด ก็ยงัสามารถใช้เป็นการประชาสัมพนัธ์และสร้างภาพลกัษณ์ (CSR) 
หรือเพิ่มจุดขายให้แก่องค์กรไดดี้อีกทางดว้ย  ยกตวัอย่าง วิสัยทศัน์หรือกลยุทธ์ ขององค์กรพฒันา
อสังหาริมทรัพยช์ั้นน า หลายรายในตลาด ก็มีมุ่งเน้นให้ความส าคญัในเร่ืองสังคมและส่ิงแวดลอ้ม
มากข้ึน ยกตวัอย่างเช่น บริษทั อนันดา: “เราจะมุ่งมัน่...ท่ีให้ความส าคญัต่อพนักงาน สังคมและ
ส่ิงแวดลอ้ม”  , บริษทั แสนสิริ: “มุ่งมัน่..พนัธมิตรทางธุรกิจและชุมชน รับผดิชอบต่อสังคมและเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม” , DT Group: “เราเป็นองค์กรสากลอมตะ ท่ีสร้างสังคมแห่งคนเก่งท่ีมีจิตใจดี
งาม และค านึงถึงประโยชน์ของคนหมู่มาก” และมีนโยบายบริจาครายได ้2% โดยไม่ไดห้กัค่าใชจ่้าย
ใดๆเพื่อการกุศล เป็นต้น น่ีแสดงให้เห็นถึงแนวโน้มธุรกิจ ท่ีให้ความส าคัญในด้านสังคม
ส่ิงแวดลอ้มมากยิง่ข้ึน 

รองลงมาคือ ปฏิบติัตามกฎหมายและจริยธรรม (Ethical & Legal) 36.4% และน้อย
ท่ีสุดคือเพื่อการยอมรับและรางวลั (Award/Certificate) 18.8% ทั้งหมดก็ลว้นมีความสอดคลอ้งกนั
ทั้งหมดตามท่ีอธิบายไวข้า้งตน้ 
 

5.2 ปัญหำและอุปสรรค  
5.2.1 การประเมินตามกระบวนการวิเคราะห์เชิงล าดบัชั้นแมเ้ป็นวิธีการท่ีมีประสิทธิภาพ

สูง ในวิธีการประเมินเทียบปัจจยัเป็นคู่ๆ แต่รูปแบบการประเมินก็พบปัญหาในการ
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ใช้ดุลยพินิจของผูเ้ช่ียวชาญ กรณีท่ีมีการเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีหลายเกณฑ์ย่อยมาก 
(4-5 เกณฑ์ย่อย) หรือเกณฑ์มีความส าคญัมากๆทั้งส้ิน จะท าให้ผูเ้ช่ียวชาญเกิดความ
สับสนกบัการใช้ดุลยพินิจของตนเอง ส่งผลให้ค่า (C.R.) ท่ีได้ไม่สอดคล้องกนัใน
ตวัเอง  

5.2.2 การก าหนดกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญในช่วงแรก ผูว้ิจยัต้องการส ารวจความเห็นของกลุ่ม
ตวัอยา่งจากผูเ้ช่ียวชาญจากหลากหลายองคก์ร ทัว่กรุงเทพฯ แต่ก็พบอุปสรรคของการ
เขา้ถึงข้อมูลและการขอเขา้สัมภาษณ์ระดับผูบ้ริหาร เน่ืองจาก เร่ืองท่ีท าการศึกษา 
ค่อนขา้งเป็นความเส่ียงและอ่อนไหว เก่ียวกบัขอ้มูลเชิงกลยุทธ์ธุรกิจองค์กร ท าให้
ตอ้งท าการเปล่ียนแปลงการก าหนดกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญ เป็นผูบ้ริหารของบริษทัท่ีตนเอง
ท างาน ในกลุ่มบริษทัดีที (DT Group) แทน 

5.2.3 แมผู้ว้ิจยัได้ท าการอธิบายแก่ผูเ้ช่ียวชาญ การใช้ดุลยพินิจท่ีเป็นกลางในมุมมองของ
นกัพฒันาอสังหาริมทรัพยท์ัว่ไป โดยไม่ให้ยึดติดกบัตวัแบรนด์สินคา้หรือองคก์รใด
องคก์รหน่ึง แต่การท่ีกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญท่ีเป็นผูบ้ริหารท่ีท างานอยูใ่นกลุ่มบริษทัเดียวกนั
ใน ปั จจุบัน  (ก ลุ่มบ ริษัท ดี ที  DT Group, Brand: Magnolia, Marbury, Whizdom)  
แมว้า่ผูเ้ช่ียวชาญส่วนใหญ่จะเคยมีประสบการณ์ในหลายองคก์รมาก่อนก็ตาม (ไดแ้ก่ 
พฤกษา, อนันดา, แลนแอนเฮ้าส์, แสนสิริ เป็นต้น) แต่การท างานในกลุ่มบริษัท
เดียวกนัก็อาจท าให้ผูเ้ช่ียวชาญมีความเห็น ท่ีอาจเอนเอียงหรือคล้อยตามวิสัยทศัน์ 
(Vision) และพนัธกิจ (Mission) ของกลุ่มบริษทัได้  ดงันั้นส าหรับผูท่ี้สนใจในการ
ท าการศึกษาวิจัยคร้ังต่อไป ผู ้วิจ ัยมีข้อเสนอแนะว่าควรศึกษาความเห็นของ
ผูเ้ช่ียวชาญจากหลากหลาย บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในกรุงเทพมหานคร 
เพิ่มเติม เพื่อท่ีจะสามารถสะท้อนความคิดเห็นของการพัฒนาคอนโดมิเนียมใน
กรุงเทพมหานคร ในภาพรวมไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

 
5.3 ข้อเสนอแนะจำกกำรศึกษำ  

5.3.1  การศึกษางานวจิยัคร้ังน้ี แมผู้ว้ิจยัก าหนดใหศึ้กษาขอ้มูลจากความเห็นจากผูเ้ช่ียวชาญ
ท่ีมีประสบการณ์ในธุรกิจท่ีเคยประสบผลส าเร็จมาแล้วในการพฒันาจริง มาแลว้ก็
ตาม ซ่ึงผูว้ิจยัมองว่าจะเป็นผูท่ี้สามารถรวบรวมขอ้มูลความตอ้งการจากทุกดา้นไว้
แลว้อยา่งครบถว้นทุกดา้นก็ตาม แต่มีขอ้เสนอแนะแก่ผูท่ี้ศึกษาในคร้ังต่อไป สามารถ
เพิ่มการศึกษาความต้องการจากผูบ้ริโภค เพื่อสามารถรวบรวมข้อมูลทั้งหมด มา
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ก าหนดปัจจยัต่างๆไดอ้ยา่งสมบูรณ์ยิง่ข้ึนและมีโอกาสประสบผลส าเร็จในการพฒันา
โครงการ 

5.3.2 จากการศึกษา พบวา่ ทุกปัจจยัการพฒันาทั้งหมด ลว้นมีความส าคญัมากทั้งส้ินในการ
พฒันาคอนโดมิเนียม การพฒันาท่ีดีควรตอ้งค านึงถึงปัจจยัเหล่านั้นในทุกดา้น แต่ใน
ความจริงบางสถานการณ์กลบัไม่สามารถท าไดค้รบทุกปัจจยั อาจตอ้งตดัสินใจเลือก
ท าได้เพียงบางอย่างเท่านั้ น ฉะนั้ นการศึกษาล าดับความส าคัญของปัจจัยท่ี มี
ความส าคญัมากกวา่ จึงเป็นเร่ืองส าคญั 

5.3.3 เพื่อรวบรวมและเรียนรู้แนวความคิดของผูเ้ช่ียวชาญนกัพฒันา ท่ีมีประสบการณ์สูง ท่ี
ผา่นการพฒันาโครงการให้ประสบผลส าเร็จมาแลว้ทั้งส้ิน ฉะนั้นการรวบรวมขอ้มูล
จากการศึกษาดงักล่าวจึงนบัไดว้า่ เป็นทางลดัในการเรียนรู้จากประสบการณ์จริงท่ีมี
ประโยชน์อยา่งยิ่งเป็นองคค์วามรู้และประสบการณ์ส่วนบุคคล ท่ีจะท าให้ผูว้ิจยัหรือ
นักพฒันาคอนโดมิเนียมรุ่นใหม่ ไดใ้ช้เป็นขอ้มูลพื้นฐาน ในการเรียนรู้ได้โดยง่าย
และปรับใชใ้นการท างานพฒันาโครงการไดจ้ริง 

 5.3.4 จากผลการศึกษา ไดข้อ้มูลสรุปจากการสัมภาษณ์ผูเ้ช่ียวชาญ ถึงแนวทางการน าผล
การศึกษาไปประยกุตใ์ชง้านในองคก์ร ซ่ึงไดรั้บการยืนยนัวา่ ขอ้มูลท่ีไดเ้ป็นขอ้มูลท่ี
มีประโยชน์สูงตรงกบัแนวทางการพฒันาคอนโดมิเนียมในตลาดปัจจุบนั สามารถ
น ามาเป็นขอ้มูลพื้นฐานให้กบันักพฒันาอสังหาริมทรัพยรุ่์นใหม่หรือรุ่นเก่าก็ตาม 
โดยการถ่ายทอดข้อมูลการศึกษาน้ีเพื่อให้เป็นกลยุทธ์ (Strategic) และเป็นแนว
ทางการพฒันาขององค์กรต่อไป และตวัผูว้ิจยัเองก็ไดน้ าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาน้ี 
มาใชใ้นงานพฒันาใหม่ ๆ ในองคก์ร ซ่ึงถือเป็นประโยชน์อยา่งมากต่อการท างานทั้ง
ของตนเองและทีมงาน ท่ีจะท าให้การพฒันาโครงการมีโอกาสประสบผลส าเร็จ
สูงข้ึน    
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ตัวอย่ำงแบบส ำรวจควำมเห็นผู้เช่ียวชำญ 
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แบบส ำรวจควำมเห็น  ปัจจัยควำมส ำเร็จต่อกำรพฒันำคอนโดมเินียม  
โดยใช้กระบวนกำรวเิครำะห์เชิงล ำดับช้ัน : กรณศึีกษำ กรุงเทพมหำนคร 

 
เป็นส่วนหน่ึงของกำรศึกษำตำมหลกัสูตรปริญญำวศิวกรรมศำสตร์มหำบัณฑิต 

สำขำวชิำกำรบริหำรงำนก่อสร้ำงและสำธำรณูปโภค 
มหำวทิยำลยัเทคโนโลยสุีรนำรี 

 

  การพฒันาคอนโดมิเนียม ในเมืองกรุงเทพมหานคร ให้ประสบความส าเร็จเป็นเร่ืองทา้ทาย 
การศึกษาขอ้มูลปัจจยัจากความตอ้งการลูกคา้ด้านเดียวอาจไม่ครอบคลุม ผูว้ิจยัจึงได้ศึกษาทฤษฎีและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งปัจจยัภายในและภายนอกและความรู้ดา้นธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์เพื่อก าหนดปัจจยั
การพฒันาคอนโดมิเนียมให้ครอบคลุมทุกดา้น แลว้น าขอ้มูลมาออกแบบส ารวจความเห็นกบัผูเ้ช่ียวชาญ
นกัพฒันาอสังหาริมทรัพยท่ี์มีประสบการณ์ ท่ีเสมือนเป็นผูร้วบรวมขอ้มูลความตอ้งการจากลูกคา้และนกั
ลงทุนให้สมดุล  แล้วน าปัจจยัและความต้องการมาวิเคราะห์จดัล าดับความส าคัญด้วยกระบวนการ
วิเคราะห์เชิงล าดับชั้ น  (Analytical Hierarchy Process: AHP)โดยการเปรียบเทียบปัจจัยทีละคู่  และ
วเิคราะห์ผลเชิงล าดบัชั้น 

  โดยขอ้มูลจากแบบส ารวจน้ี จะเป็นขอ้มูลความลบัทุกประการและผลของการการศึกษาน้ี จะ
ถูกน าไปใชเ้พื่อประโยชน์ต่อวชิาการงานคน้ควา้อิสระเท่านั้น  

 

 

ขอขอบพระคุณท่ีตอบแบบส ารวจความเห็น 
นายลาภิศ เตชธนาเลิศ 

ผูท้  าการศึกษา 
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แบบส ำรวจควำมเห็น ปัจจัยควำมส ำเร็จต่อกำรพฒันำคอนโดมเินียม  
โดยใช้กระบวนกำรวเิครำะห์เชิงล ำดับช้ัน (Analytical Hierarchy Process: AHP)   

กรณศึีกษำ กรุงเทพมหำนคร 
รำยละเอยีดแบบส ำรวจ  
ประกอบดว้ยชุดค าถามจ านวน 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูเ้ช่ียวชาญ 
ส่วนท่ี 2 แบบส ารวจความคิดเห็น ล าดบัความส าคญัของปัจจยัหลกัและปัจจยัรอง 
ส่วนท่ี 3 แบบส ารวจความเห็นเพิ่มเติม  

ส่วนที ่1 ข้อมูลเบื้องต้นของผู้เช่ียวชำญ 
ช่ือ สกุล :       ต  าแหน่งงาน      
บริษทั    ประสบการณ์พฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพ     ปี 
ส่วนท่ี 2 แบบส ารวจความคิดเห็นและการล าดบัความส าคญัของปัจจยั 
 ในการพิจาณาเปรียบเทียบปัจจยัจะท าการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ และก าหนดการเปรียบเทียบ
ระดบัความส าคญัดว้ยตวัเลข 1 ถึง 9 โดยความหมายตวัเลขจะแสดงความส าคญั ตามตาราง 

ระดับควำมส ำคัญ ควำมหมำย 
1 ส าคญั เท่ากนั 
2  
3 ส าคญัมากกวา่ เลก็นอ้ย 
4  
5 ส าคญัมากกวา่ ระดบัปานกลาง 
6  
7 ส าคญัมากกวา่ ค่อนขา้งมาก 
8  
9 ส าคญัมากกวา่ มากท่ีสุด 

หมายเหตุ : โดยระดบั 2,4,4,6,8 สามารถใชเ้พื่อลดช่วงการพิจารณาใหเ้หมาะสม 
ค าช้ีแจง:ใหก้รอกแบบส ารวจโดยท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง โดยเปรียบเทียบปัจจยัเป็นคู่ (โดย
ใชค้่าคะแนน 1-9) โดย 9 ส าคญัมากท่ีสุด ,1 คือส าคญันอ้ยสุด ตามตารางท่ี 2 
ปัจจัย คะแนนเปรียบเทยีบของปัจจัย ปัจจัย 

ปัจจยั A 9 8 7 6  5 

 

4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 ปัจจยั B 
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เป้าหมาย/ Goal 

ปัจจยัรอง 
Secondary 
Factor 

ปัจจยัหลกั 
Main Factor 

ปัจจยัยอ่ย  
Sub-Factor 

ผลลพัธ์ Result 

Product 
ผลติภัณ

ฑ์ 

Price 
ราคา 

Place 
ช่องทางขาย 

Marketing 
การตลาด 

Public 
 สารธารณ
ชน 

Location 
ท าเลที่ดนิ 

Design 
งานออกแบบ 

Construction
งานก่อสร้าง 

จัดล าดับความส าคัญของปัจจัยการพฒันา
คอนโดมิเนียม ในเมืองกรุงเทพมหานคร 

ห้างสรรพสินค้า 

ตึกส านักงาน 

ใกล้รถไฟฟ้า 

ใกล้ทางด่วน 

ตึกส านักงาน 

เลือกใช้วัสดุท่ีดี
ทนทาน 

สร้างจุดขาย
แตกต่างแตกต่าง 

ใช้พท.ขาย
ได้หมาะสม(DE) 

ฟังช่ันตอบโจทย์ 

สร้างนวัตกรรม
การอยู่อาศัย 
 

คุณภาพของ
งานก่อสร้าง 
 

เสร็จตามเวลา 
 

ก่อสร้างได้ตาม
งบประมาณ 

 

ควบคุมต้นทุน 
 

การตั้งราคาขาย
(เทียบคู่แข่งได้) 

 
ขายตรงผ่าน 
Sale Gallery 

 

ขายผ่านตัวแทน
ขาย (Agency) 

 
ขายผ่านออนไลน์ 
(Online) 

โฆษณาทาง
โทรทัศน์/วิทยุ 

 
ใช้ส่ือออนไลน์ 
(Website/FB) 

 
จัดงานแสดง
สินค้า(Event) 

 

สร้างสังคมและ
ส่ิงแวดล้อมที่ดี 

พฒันาเพื่อการ
ยอมรับ(รางวัล
ใบรับรอง) 

พฒันาอย่างมี
จริยธรรมและ
กฎหมาย 

 

ความส าเร็จในการพฒันา

คอนโดมิเนียม ในเมือง

กรุงเทพมหานคร  
(ขายหมดเร็ว/ได้ก าไรตามเป้า) 

ค าช้ีแจง : ใส่ค่าคะแนนน ้าหนกัเพื่อแสดงล าดบัของปัจจยัท่ีควรพิจารณาในการจดัล าดบัแผนงาน
บ ารุงรักษาทาง *** โดย 9 = ส าคญัมากท่ีสุด , 1 = ส าคญันอ้ยท่ีสุด 
โครงสร้ำง Hierarchy Structure แสดงล ำดับช้ันของปัจจัยหลกัและปัจจัยรอง ทีม่ีผลต่อควำมส ำเร็จ
ในกำรพฒันำคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหำนคร 
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กำรจัดล ำดับควำมส ำคัญของปัจจัยหลกั  
ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการพฒันาคอนโดมิเนียม กรุงเทพมหานคร ท่ีเก่ียวข้องกับงาน

ในช่วงของการพัฒนาธุรกิจ คอนโดมิเนียมเท่านั้ น โดยมีปัจจัยหลักทั้ งหมด 5 ปัจจัย ได้แก่               
1. ผลิตภัณฑ์  (Product) 2. ราคา (Price) 3. ช่องทางการขาย (Place) 4. การตลาด  (Marketing)           
5. สาธารณชน (Public) 
 

9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9

ผลิตภณัฑ/์Product   (ท ำเลท่ีดิน,

งำนออกแบบ,งำนก่อสร้ำง)
รำคำ/Price

ผลิตภณัฑ/์Product   (ท ำเลท่ีดิน,

งำนออกแบบ,งำนก่อสร้ำง)
ช่องทำงขำย /Place

ผลิตภณัฑ/์Product   (ท ำเลท่ีดิน,

งำนออกแบบ,งำนก่อสร้ำง)
ส่งเสริมกำรขำย/Promotion

ผลิตภณัฑ/์Product   (ท ำเลท่ีดิน,

งำนออกแบบ,งำนก่อสร้ำง)
สำรธำรณชน /Public

รำคำ/Price ช่องทำงขำย /Place
รำคำ/Price ส่งเสริมกำรขำย/Promotion
รำคำ/Price สำรธำรณชน /Public

ช่องทำงขำย /Place ส่งเสริมกำรขำย/Promotion
ช่องทำงขำย /Place สำรธำรณชน /Public

ส่งเสริมกำรขำย/Promotion สำรธำรณชน /Public

ปัจจัยหลกั
คะแนนเปรียบเทียบของปัจจัยหลกั

ปัจจัยหลกั

 
 

กำรจัดล ำดับควำมส ำคัญปัจจัยรอง ด้ำนผลติภัณฑ์ (Product) 
การจดัล าดบัความส าคญัของปัจจยัรอง ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการพฒันาคอนโดมิเนียม 

กรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัรองดา้นผลิตภณัฑ์มีทั้งหมด 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1. ปัจจยัการเลือกท าเลท่ีดิน 
(Location) 2. ปัจจยัดา้นงานออกแบบ (Design) 3. ปัจจยัดา้นงานก่อสร้าง (Construction) 
 

9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9

ท ำเลท่ีดิน/Location) งำนออกแบบ/Design

ท ำเลท่ีดิน/Location) งำนก่อสร้ำง /Construction

งำนออกแบบ/Design งำนก่อสร้ำง /Construction

ปัจจัยรอง
คะแนนเปรียบเทียบของปัจจัยรอง

ปัจจัยรอง
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กำรจัดล ำดับควำมส ำคัญปัจจัยย่อย 
การจดัล าดบัความส าคญัปัจจยัยอ่ย ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการพฒันาคอนโดมิเนียม 

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีปัจจยัยอ่ยรวมทั้งหมด 22 ปัจจยั ไดแ้ก่ 
1. ปัจจยัยอ่ยดา้นการเลือกท าเลท่ีดิน มีปัจจยัรองจ านวน 5 ปัจจยั 
2. ปัจจยัยอ่ยดา้นออกแบบ มีปัจจยัการรองจ านวน 4 ปัจจยั 
3. ปัจจยัยอ่ยดา้นงานก่อสร้าง มีปัจจยัรองจ านวน 2 ปัจจยั 
4. ปัจจยัยอ่ยดา้นราคา มีปัจจยัรองจ านวน 2 ปัจจยั 
5. ปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการขาย มีปัจจยัรองจ านวน 3 ปัจจยั 
6. ปัจจยัยอ่ยดา้นส่งเสริมการขาย มีปัจจยัรองจ านวน 3 ปัจจยั 
7. ปัจจยัยอ่ยดา้นสาธารณชน มีปัจจยัรองจ านวน 3 ปัจจยั 

กำรจัดล ำดับควำมส ำคัญของปัจจัยย่อย ด้ำนกำรเลือกกำรท ำเลทีด่ิน ( Location) 
มีปัจจยัย่อยจ านวน 5 ปัจจยั ไดแ้ก่  1.ใกลส้ถานีรถไฟฟ้า (Electric Train) 2.ใกลท้างข้ึนลง

ทางด่วน (Express Way) 3.ใกล้ห้างสรรพสินค้า (Department Store) 4.ใกล้ตึกส านักงาน (Office 
Building) 5.ใกลม้หาวทิยาลยั (University) 
 

9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9

ใกล้สถำนีรถไฟฟ้ำ ใกล้ทำงข้ึนลงทำงด่วน

ใกล้สถำนีรถไฟฟ้ำ ใกล้หำ้งสรรพสินคำ้

ใกล้สถำนีรถไฟฟ้ำ ใกล้ตึกส ำนกังำน

ใกล้สถำนีรถไฟฟ้ำ ใกล้มหำวิทยำลยั

ใกล้ทำงข้ึนลงทำงด่วน ใกล้หำ้งสรรพสินคำ้

ใกล้ทำงข้ึนลงทำงด่วน ใกล้ตึกส ำนกังำน

ใกล้ทำงข้ึนลงทำงด่วน ใกล้มหำวิทยำลยั

ใกล้หำ้งสรรพสินคำ้ ใกล้ตึกส ำนกังำน

ใกล้หำ้งสรรพสินคำ้ ใกล้มหำวิทยำลยั

ใกล้ตึกส ำนกังำน ใกล้มหำวิทยำลยั

ปัจจัยย่อย
คะแนนเปรียบเทียบของปัจจัยย่อย

ปัจจัยย่อย
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กำรจัดล ำดับควำมส ำคัญของปัจจัยย่อย ด้ำนงำนออกแบบ (Design) 
มีปัจจัยย่อยจ านวน 4 ปัจจัย  ได้แก่ 1. การออกแบบใช้พื้นท่ีขายได้เหมาะสม (Design 

Efficiency)  2. การออกแบบฟังชัน่ตอบโจทยลู์กคา้ (Function)  3. การเลือกใช้วสัดุท่ีดีและทนทาน 
(Material)  4. การสร้างจุดขายและความแตกต่าง (Selling Point) 5. การสร้างนวตักรรมการอยูอ่าศยั 
(Innovation) 

9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9

ใช้พ้ืนท่ีขำยได้เหมำะสม(DE) ออกแบบฟังชัน่ได้ดีตอบโจทยลู์กคำ้

ใช้พ้ืนท่ีขำยได้เหมำะสม(DE) เลือกใช้วสัดุท่ีดีและทนทำน

ใช้พ้ืนท่ีขำยได้เหมำะสม(DE) สร้ำงจุดขำยและควำมแตกต่ำง

ใช้พ้ืนท่ีขำยได้เหมำะสม(DE) กำรสร้ำงนวตักรรมกำรอยูอ่ำศยั

ออกแบบฟังชัน่ได้ดีตอบโจทยลู์กคำ้ เลือกใช้วสัดุท่ีดีและทนทำน

ออกแบบฟังชัน่ได้ดีตอบโจทยลู์กคำ้ สร้ำงจุดขำยและควำมแตกต่ำง

ออกแบบฟังชัน่ได้ดีตอบโจทยลู์กคำ้ กำรสร้ำงนวตักรรมกำรอยูอ่ำศยั

เลือกใช้วสัดุท่ีดีและทนทำน สร้ำงจุดขำยและควำมแตกต่ำง

เลือกใช้วสัดุท่ีดีและทนทำน กำรสร้ำงนวตักรรมกำรอยูอ่ำศยั

สร้ำงจุดขำยและควำมแตกต่ำง กำรสร้ำงนวตักรรมกำรอยูอ่ำศยั

ปัจจัยย่อย
คะแนนเปรียบเทียบของปัจจัยย่อย

ปัจจัยย่อย

 
 
กำรจัดล ำดับควำมส ำคัญของปัจจัยย่อย ด้ำนงำนก่อสร้ำง ( Construction ) 

มีปัจจยัยอ่ย จ านวน 2 ปัจจยั ไดแ้ก่  1. ก่อสร้างไดเ้สร็จตามก าหนดเวลา (Time)  2. ก่อสร้าง
ไดต้ามงบประมาณ (Cost) 3. คุณภาพของงานก่อสร้างท่ีดี (Quality) 

9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9

ก่อสร้ำงได้เสร็จตำมเวลำ ก่อสร้ำงได้ตำมงบประมำณ

ก่อสร้ำงได้เสร็จตำมเวลำ คุณภำพของงำนก่อสร้ำงท่ีดี

ก่อสร้ำงได้ตำมงบประมำณ คุณภำพของงำนก่อสร้ำงท่ีดี

ปัจจัยย่อย
คะแนนเปรียบเทียบของปัจจัยย่อย

ปัจจัยย่อย

 
 
กำรจัดล ำดับควำมส ำคัญของปัจจัยย่อย ด้ำนรำคำ (Price) 

มีปัจจยัย่อยจ านวน 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1. การควบคุมตน้ทุนโครงการ (Cost Control) 2. การตั้ง
ราคาเทียบกบัคู่แข่งได ้(Selling Price) 
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กำรควบคุมตน้ทุนโครงกำร กำรตั้งรำคำขำยเทียบคู่แข่งได้

ปัจจัยย่อย
คะแนนเปรียบเทียบของปัจจัยย่อย

ปัจจัยย่อย
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กำรจัดล ำดับควำมส ำคัญของปัจจัยย่อย ด้ำนช่องทำงกำรขำย ( Place) 
ปัจจยัย่อยจ านวน 3 ปัจจยั ได้แก่ 1. ขายผ่านตัวแทน (Agency) 2.ขายผ่านทางออนไลน์ 

(Online)  3. ขายตรงผา่นทาง (Sale Gallery) 
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ขำยผำ่นตวัแทนขำย Agentcy ขำยผำ่นทำงออนไลน์

ขำยผำ่นตวัแทนขำย Agentcy ขำยตรงผำ่น Sale Gallery

ขำยผำ่นทำงออนไลน์ ขำยตรงผำ่น Sale Gallery

ปัจจัยย่อย
คะแนนเปรียบเทียบของปัจจัยย่อย

ปัจจัยย่อย

 
 
กำรจัดล ำดับควำมส ำคัญของปัจจัยย่อย ด้ำนส่งเสริมกำรตลำด (Marketing/Promotion) 

ปัจจยัย่อยจ านวน 3 ปัจจยั ได้แก่ 1.โฆษณาผ่านทางโทรทัศน์/วิทยุ (To/Radio) 2.ใช้ส่ือ
ออนไลน ์(Web Site/ Facebook) 3.จดังานแสดงสินคา้ (Event) 
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โฆษณำทำงโทรทศัน/์วิทยุ ใช้ส่ือออนไลน์ (Website/Facebook)

โฆษณำทำงโทรทศัน/์วิทยุ จดังำนแสดงสินคำ้(Event)

ใช้ส่ือออนไลน์ (Website/Facebook) จดังำนแสดงสินคำ้(Event)

ปัจจัยย่อย
คะแนนเปรียบเทียบของปัจจัยย่อย

ปัจจัยย่อย

 
 
กำรจัดล ำดับควำมส ำคัญของปัจจัยย่อย ด้ำนสำธำรณชน (Public) 
 มีปัจจัยย่อยจ านวน 3 ปัจจัย ได้แก่ 1.ส่งเสริมการสร้างสังคมและส่ิงแวดล้อมท่ีดีข้ึน 
(Society) 2. พฒันาเพื่อการยอมรับ(ได้รางวลัหรือใบรับรองต่างๆ) (Award/Certificate) 3. พฒันา
อยา่งมีจริยธรรมและกฎหมาย (Ethical/Legal) 
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ส่งเสริมกำรสร้ำงสงัคมและ

ส่ิงแวดล้อมท่ีดี

เพ่ือกำรยอมรับ(รำงวลัหรือ

ใบรับรอง)

ส่งเสริมกำรสร้ำงสงัคมและ

ส่ิงแวดล้อมท่ีดี

กำรพฒันำอยำ่งมีจริยธรรมและ

กฏหมำย

เพ่ือกำรยอมรับ(รำงวลัหรือ

ใบรับรอง)

กำรพฒันำอยำ่งมีจริยธรรมและ

กฏหมำย

ปัจจัยย่อย
คะแนนเปรียบเทียบของปัจจัยย่อย

ปัจจัยย่อย

 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 

ขอขอบพระคุณท่ีตอบแบบส ารวจความเห็น 
ลาภิศ เตชธนาเลิศ 
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ประวตัิผู้เขยีน 
 

 นายลาภิศ  เตชธนาเลิศ  เกิดวนัท่ี 2  กุมภาพนัธ์  2520  จงัหวดันครราชสีมา สัญชาติ ไทย   
เช้ือชาติ  ไทย  ศาสนา  พุทธ สถานท่ีอยูปั่จจุบนั 1110/21 หมู่ 4 หมู่บา้นคาริเบียนโฮม ถนนฉลองกรุง 
แขวงล าปลาทิว  เขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร 10520 ประวติัการศึกษา ประกาศนียบตัรวิชาชีพ 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล  วิทยาเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ นครราชสีมา คณะ
สถาปัตยกรรมศาสตร์ สาขาวิชาสถาปัตยกรรม  ส าเร็จการศึกษาปี  2539 อนุปริญญาสถาบัน
เทคโนโลยีราชมงคล วิทยาเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ นครราชสีมา คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ 
สาขาวิชาสถาปัตยกรรม (ภายใน) ส าเร็จการศึกษาปี 2541 ปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีพระ
จอมเกล้า พระนครเหนือกรุงเทพมหานคร คณะเทคโนโลยีศิลปอุตสาหกรรม  สาขาวิชา 
สถาปัตยกรรมภายใน (Interior Architecture) ส าเร็จการศึกษาปี 2543 ปริญญาโท มหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีสุรนารี นครราชสีมา วศิวกรรมศาสตรมหาบณัฑิต สาขาวิชาการบริหารงานก่อสร้างและ
สาธารณูปโภค (Construction Management) ส าเร็จการศึกษาปี 2560  สถานท่ีท างานปัจจุบันบริษัท 
แมกโนเลีย ควอลิต้ี ดีเวลล็อปเมน้ต ์คอปอเรชัน่ จ  ากดั DT Group, MQDC, Whizdom ประเภทธุรกิจ 
: พฒันาอสังหาริมทรัพยบ์า้นและคอนโดมิเนียม 
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