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ปรางใจ  งามเพช็ร : ปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร ในจงัหวดันครราชสีมา 
(KEY SUCCESS FACOR INFLUENCING HOUSING ESTATE DEVELOPMENT IN 
NAKHON RATCHASIMA AREA) อาจารยท่ี์ปรึกษา : รองศาสตราจารย ์ดร.พรศิริ จงกล 

 
 การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัและจดัล าดบัความส าคญัของปัจจยั ท่ีมีผลต่อ
ความส าเร็จของการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร นครราชสีมา โดยเร่ิมจากการศึกษางานวิจยัและทฤษฎี 
ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) และความรู้ด้านอสังหาริมทรัพย ์เพื่อก าหนดปัจจยัท่ี
ส าคญั และใชส้ ารวจความเห็นกบัผูท่ี้เลือกซ้ือบา้นตามหมู่บา้นจดัสรร ในโครงการหมู่บา้นเติมสุข 
จ านวน 100 คน โดยใช้โปรมแกรม SPSS เพื่อช่วยในการวิเคราะห์หาค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เพื่อวิเคราะห์หาค่าน ้าหนกัความส าคญัของปัจจยั 
 ผลการศึกษาสามารถสรุปและล าดับความส าคัญในปัจจัยได้ดังน้ี การพัฒนาหมู่บ้าน
จดัดสรร นครราชสีมา ตอ้งใหค้วามส าคญักบัเร่ืองของปัจจยัหลกั คือ ดา้นราคา (Price) ค่าเฉล่ีย 6.43 
เป็นล าดบัแรก มากกว่าเร่ืองผลิตภณัฑ ์(Product) ค่าเฉล่ีย 6.33 โดยให้ความส าคญักบัปัจจยัรอง ใน
ดา้นท าเลท่ีดิน (Location) ค่าเฉล่ีย 6.39 เป็นส าคญัมากท่ีสุด มากกว่าการงานออกแบบ (Design) 
ค่าเฉล่ีย 6.19 
 โดยสามารถระบุสรุปรายละเอียดของปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้น ดงัน้ี ควรเลือกปัจจยัดา้นท าเล 
โดยเลือกใกลเ้ส้นทางหลกั หรือทางหลวง เช่นถนนมิตรภาพ (Main route) ค่าเฉล่ีย 6.35 และให้
ความส าคญัดา้นการออกแบบ โดยการออกแบบพื้นท่ีไดเ้หมาะสม (Design) คือการก าหนดขนาด
พื้นท่ีในแต่ละหอ้ง ค่าเฉล่ีย 6.21 ความส าคญัดา้นงานก่อสร้าง โดยใส่ใจในงานก่อสร้างใหมี้คุณภาพ
ท่ีดี (Quality) ค่าเฉล่ีย 6.38 ดา้นราคาโดยค านึงถึงการตั้งราคาเทียบคู่แข่งได ้(Selling Price) ค่าเฉล่ีย 
6.55 ดา้นส่งเสริมการขาย โดยใชก้ารโฆษณา ผ่านทางโซเชียล (Website/Facebook) ค่าเฉล่ีย 6.37 
และด้านสาธารณะ โดยการพฒันาเพื่อการยอมรับ เช่นการได้รับรางวลั หรือช่ือเสียง (Award) 
ค่าเฉล่ีย 6.43 เป็นล าดับแรก โดยประยุกต์ใช้ตามสถานการณ์ท่ีเหมาะสม ก็จะท าให้โครงการมี
โอกาสประสบผลส าเร็จสูง 
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 PRANGJAI NGAMPETCH : KEY SUCCESS FACOR INFLUENCING 

 HOUSING ESTATE DEVELOPMENT IN NAKHON RATCHASIMA 

 AREA. ADVISER : ASSOC. PROF. PORNSIRI JONGKOL, Ph.D. 

 

 This research aims to study buying factors and prioritize them regarding their 

effects on a success of Nakorn Ratchasima housing estate development project. To 

determine the key factors, researches, theories, marketing mix, and real estate 

knowledge were compiled and studied. A survey of a sample of 100 buyers from 

Baan Termsuk Project (a housing estate developer) was done using the SPSS program 

to analyze the average and standard deviation to analyze the importance of factors. 

The results can be summarized as follows: The development of Nakhon 

Ratchasima housing estates' most importance primary factor is the Price, scoring 6.43, 

higher than the Product with an average score of 6.33; For secondary factors, 

Location has an average score of 6.39 which ranked the most important, more than 

Design with average score of 6.19. 

The details of each sub-factor can be summarized as follows: For Location, 

the location near main routes or highways, such as Mittraphap Road, are most 

preferred with the average score of 6.35; For Design, the most importance sub-factor 

is space allocation appropriateness meaning each room should be of desired size. Its 

average score is 6.21; For Construction, buyers focus on quality construction. Quality 

has got 6.38 on average; For Price, Selling Price compared to competitors got 6.55 on 

average; For Advertisement, advertising using social media such as Website/ 

Facebook scored the average of 6.37; Lastly, Public factor's most important sub-factor 

is developing acceptance such as getting Award which scored an average of 6.43. 

Applying them in appropriate situations, the projects will have a high chance of 

success. 

 

 

 

 

School of Construction and Infrastructure Management   Student’s Signature_______ 

Academic Year 2017                  Advisor’s Signature_______ 



ค 
 

กติติกรรมประกาศ 
 

โครงงานการศึกษาฉบบับน้ี สามารถส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยดี ขา้พเจา้นางสาว ปรางใจ งาม
เพ็ชร ตอ้งขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ์ดร.พรศิริ จงกล อาจารยท่ี์ปรึกษาเป็นอย่างสูง ท่ีให้
ค  าแนะน าและสร้างก าลงัใจในการด าเนินโครงงานน้ีให้ประสบผลส าเร็จ ทั้งในดา้นตวัขอ้มูลและ
การน าเสนอข้อมูล รวมถึงรองศาสตราจารย์ ดร.ขวญักมล ดอนขวา และ  ผูช่้วยศาสตราจารย ์
ดร. มงคล จิรวชัรเดช คณะกรรมการสอบโครงงานท่ีไดก้รุณาสละเวลาอนัมีค่ายิง่ไดร่้วมแนะน าและ
ประเมินตรวจสอบให้งานวิจยัเกิดความสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน รวมทั้งผูอ้าศยัในหมู่บา้นจดัสรรเติมสุข 
ท่ีเป็นผูท่ี้เคยเลือกซ้ือบา้นจดัสรร และเป็นลูกบา้น ท่ีมีประสบการณ์การเลือกซ้ือบา้น ท่ีไดร่้วมให้
ขอ้มูลและตอบแบบส ารวจความเห็น ให้ขอ้คิดเห็น ขอ้เสนอแนะต่าง ๆ ซ่ึงเป็นผลให้โครงงานน้ี
ส าเร็จลุล่วงดว้ยดี 

ขอกราบขอบพระคุณ ญาติพี่น้อง รวมถึงเพื่อน ๆ ทุกคน ท่ีคอยเป็นก าลงัใจให้ค  าแนะน า 
ช่วยเหลือดว้ยดี จนการศึกษาในคร้ังน้ีประสบผลส าเร็จไดเ้ป็นอยา่งดี 
 
 

 ปรางใจ  งามเพช็ร 
 



ง 

 

สารบัญ 
 

                                                                                                                                                  หนา้ 

บทคดัยอ่ภาษาไทย        ก 
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ        ข 
กิตติกรรมประกาศ        ค 
สารบญั        ง 
สารบญัตาราง        ช 
สารบญัรูปภาพ        ณ 
บทท่ี 

1 บทน า          1 
1.1 ความเป็นมาและความส าคญั       1 
1.2 วตัถุประสงค ์        2 
1.3 ขอบเขตการศึกษา        2 
1.4 ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการวจิยั      2 

2 ปริทศัน์วรรณกรรม และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง      3 
2.1 การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนโครงการ (Feasibility Study)  3 

2.1.1 องคป์ระกอบของการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุน   3 
2.2 การศึกษาดา้นการตลาด และความตอ้งการของลูกคา้    5 

2.2.1 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด   5 
2.2.2 แนวคิด และทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาด  8 

2.3 การศึกษาดา้นกลยทุธ์บา้นจดัสรร      8 
2.3.1 แนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาดบา้นจดัสรร   8 

2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง        13 
3 วิธีด าเนินการศึกษา        17 

3.1 วิธีการวิจยั         17 
3.2 วิธีด าเนินการวิจยั         18 

3.2.1 กลุ่มประชากร       18 
3.2.2 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง และการสุ่มตวัอยา่ง    19 
3.2.3 สถานท่ีเกบ็ขอ้มูล       19 
3.2.4 การก าหนดเกณฑ ์หรือปัจจยัและการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชเ้กบ็ขอ้มูล 19 



จ 

 

3.3 การก าหนดปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร   20 
3.4 เคร่ืองมือในการศึกษา       21 
3.5 การหาประสิทธิภาพของเคร่ืองมือ      23 
3.6 ผลการหาประสิทธิภาพของเคร่ืองมือ      24 
3.7 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล       27 
3.8 การวิเคราะห์ขอ้มูล        37 

4 ผลการศึกษาและวิเคราะห์ผล       28 
4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม    28 
4.2 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง 
   ของลูกคา้ท่ีมีต่อความส าเร็จต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร 30 

5 สรุปผลการวิจยั และขอ้เสนอแนะ       37 
5.1 สรุปผลการวิจยั        37 
5.2 ขอ้เสนอแนะ        39 

5.2.1 ขอ้เสนอแนะจากการวิจยั      39 
5.2.2 ขอ้เสนอแนะจากการศึกษา      40 

เอกสารอา้งอิง          42 
ภาคผนวก  ก แบบสอบถาม        44 
ภาคผนวก  ข การหาค่าความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์     52 
ประวติัผูเ้ขียน           56 

 
 
 
 
 
 

  



ฉ 

 

สารบัญตาราง 
 
ตารางท่ี หนา้ 
3.1   ความหมายของตวัเลขในการระบุระดบัความส าคญั     22 
3.2   ความหมายของระดบัค่าเฉล่ียในการระบุระดบัความส าคญั    23 
3.3   ค่าความน่าเช่ือมัน่แต่ละขอ้ค าถามในแบบสอบถามท่ีค านวณ 
   ไดจ้ากผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน        25 
4.1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม     28 
4.2  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั 
  ส่วนประสมทางการตลาดหลกั ในมุมมองของลูกคา้ท่ีมีต่อความส าเร็จ 
 ต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร        31 
4.3  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั 
 ส่วนประสมทางการตลาดรอง ดา้นผลิตภณัฑ ์      32 
4.4 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั 

 ส่วนประสมทางการตลาดยอ่ย  ดา้นการเลือกท าเลท่ีดิน 32 
4.5  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั 
  ส่วนประสมทางการตลาดยอ่ย  ดา้นการออกแบบ     33 
4.6  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั 
  ส่วนประสมทางการตลาดยอ่ย  ดา้นงานก่อสร้าง     34 
4.7  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั 
  ส่วนประสมทางการตลาดยอ่ย  ดา้นราคา      34 
4.8  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั 
  ส่วนประสมทางการตลาดยอ่ย  ดา้นส่งเสริมการขาย     35 
4.9  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการใหค้วามส าคญัเก่ียวกบั 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยอ่ย  ดา้นสาธารณชน     35 

 
 

  



ช 

 

สารบัญรูปภาพ 
 

รูปท่ี หนา้ 
3.1  แผนภูมิแสดงขั้นตอนการด าเนินการศึกษา      18 
3.2  แผนภูมิแสดงโครงสร้างของเกณฑห์ลกั เกณฑร์องและเกณฑย์อ่ย   21 



1 
 

บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

ธุรกิจอสังหาริมทรัพยเ์ป็นส่ิงจ าเป็นพื้นฐานของมนุษย ์ท่ีมีแนวโนม้ความตอ้งการเพิ่มมาก
ข้ึนเร่ือย ๆ ไม่ว่าจะมาในรูปอาคาร บา้นเรือน ทาวน์เฮาส์ คอนโดมิเนียม อาคารพาณิชย ์หอพกั และ
สิทธิทั้งหลายอนัเก่ียวกบักรรมสิทธ์ิในท่ีดิน ปัจจุบนัภาวะเศรษฐกิจภายในประเทศชะลอตวั แต่
ความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษยใ์นดา้นท่ีอยู่อาศยัยงัเป็นส่ิงจ าเป็นและเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง  
ปัจจุบนัรูปแบบการใชชี้วิตในเมืองนครราชสีมา และความเจริญกา้วหน้าของระบบขนส่งมวลชน
และสาธารณูปโภคไม่มีการเปล่ียนแปลงไปมากเหมือนกรุงเทพมหานคร ท าให้ราคาท่ีดินยงัไม่สูง
มากเกินจนหาซ้ือไม่ได ้นอกจากน้ีผูค้นส่วนมากนิยมบา้นมากกวา่คอนโดมิเนียม เป็นเหตุใหน้ายทุน
ส่วนใหญ่ลงทุนกับธุรกิจหมู่บ้านจดัสรร เพราะสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้
มากกวา่ 

การพฒันาหมู่บ้านจดัสรรในพื้นท่ีนครราชสีมาเป็นธุรกิจท่ีให้ผลตอบแทนสูง จึงมีนัก
ลงทุนจ านวนมากให้ความสนใจ แต่การด าเนินธุรกิจท่ีปราศจากการวางแผนท่ีดีอาจส่งผลให้เกิด
สภาวะขาดทุนหรือลม้เหลว เน่ืองจากมีการแข่งขนัสูง หากวางแผน หรือคาดการณ์ไวไ้ม่ดีพอ ท าให้
การขายไม่เป็นไปตามระยะเวลาท่ีก าหนด เกิดปัญหาเร่ืองค่าใชจ่้าย หมุนเงินไม่ทนั ดอกเบ้ียเกินจาก
ท่ีก าหนดไว ้ฉะนั้นอาจสรุปได้ว่าอนาคตขององค์กรข้ึนอยู่กับการตดัสินใจของผูป้ระกอบการ 
การศึกษาคร้ังน้ีจึงจ าเป็นตอ้งมีการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส าคญัหลายดา้น ทั้งปัจจยัภายใน ปัจจยัภายนอก 
ความตอ้งการของนกัลงทุน และการแกไ้ขสถานการณ์อย่างรอบคอบ ทั้งหมดลว้นเกิดจากแนวคิด 
และกลยุทธ์ในขั้นตอนการศึกษาเพื่อหาปัจจัยท่ีส าคัญและการตัดสินใจเลือกแนวทางของ
ผูป้ระกอบการในช่วงเร่ิมตน้ความเป็นไปไดข้องโครงการ เพื่อสร้างโอกาสการประสบความส าเร็จ
ให้เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้หากมีการส ารวจความเห็นจากผูเ้ช่ียวชาญ และมีประสบการณ์สูงใน
ธุรกิจหมู่บา้นจดัสรรโดยตรงและกลุ่มลูกคา้ จะท าให้ทราบถึงแนวคิด และกลยทุธ์ในการตดัสินใจ
เลือกแนวทางการพฒันาท่ีถูกตอ้ง และตรงเป้าหมาย ถือไดว้่าเป็นหัวใจส าคญัของความส าเร็จใน
ธุรกิจการพฒันาหมู่บา้นจดัสรรเมืองนครราชสีมา ดงันั้นงานวิจยัน้ีจึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยั
ท่ีมีผลต่อความส าเร็จของการพฒันาหมู่บา้นจดัสรรในจงัหวดันครราชสีมา 
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1.2 วตัถุประสงค์ 
1.2.1 เพื่ อศึกษาหาปัจจัย ท่ี มีผลต่อความส าเร็จของการพัฒนาหมู่บ้านจัดสรร ใน

นครราชสีมา 
1.2.2  เพื่อล าดบัความส าคญัของปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อความส าเร็จของการพฒันาหมู่บา้น

จดัสรร 
 
1.3 ขอบเขตกำรศึกษำ 

1.3.1  การศึกษาในคร้ังน้ี มุ่งเน้นการศึกษา เพื่อหาปัจจยัในการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร ท่ีมี
ความส าคญัสูง โดยมุ่งเน้นการศึกษาปัจจยัส าคญัหลกัทั้ง 5 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการขาย ดา้นสถานท่ี และปัจจยัส าคญัยอ่ยในดา้นต่าง ๆ 

1.3.2 งานวิจยัน้ีก าหนดการศึกษาเพื่อหาปัจจยัการพฒันา ในภาพรวมของหมู่บา้นจดัสรร
ทั้งหมด ในพื้นท่ีเขตอ าเภอเมืองนครราชสีมา และบริเวณใกลเ้คียง เพื่อสามารถน า
ขอ้มูลไปปรับใชง้านไดจ้ริง 

1.3.3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดเพื่อส ารวจความเห็น คือกลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือบา้นจดัสรร และอาศยั
ในช่วงระยะมากกวา่ 2 ปี จ านวน 100 คน 

1.3.4 การศึกษาน้ี มุ่งเน้นการศึกษาทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบังานพฒันาหมู่บา้น
จดัสรร นคราชสีมา โดยประยุกตใ์ชท้ฤษฎีกระบวนการทางสถิติ เพื่อเป็นเคร่ืองมือ
ช่วยในการวิเคราะห์และสรุปผลล าดบัปัจจยัส าคญั 

1.3.5 ก าหนดระยะเวลาในการศึกษาคร้ังน้ี ด าเนินการในการศึกษา 2561 ตั้ งแต่เดือน 
ธนัวาคม พ.ศ. 2560 ถึงเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2561 

 
1.4 ประโยชน์ทีไ่ด้รับจำกกำรวจิัย 

1.4.1 ท าให้ทราบถึงปัจจัยส าคัญและสามารถล าดับความส าคัญของปัจจัย ท่ีมีผลต่อ
ความส าเร็จในการพฒันาหมู่บา้นจดัสรรนครราชสีมา 

1.4.2 ประกอบการบ้านจัดสรร และนักพฒันาสามารถน าขอ้มูลไปใช้ในการวางแผน
การตลาด และจ าท าแผนธุรกิจได ้
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บทที ่2 
ปริทัศน์วรรณกรรม และงำนวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
งานพฒันาดา้นอสังหาริมทรัพยป์ระเภท หมู่บา้นจดัสรรแนวราบ คืองานท่ีรวบรวมเอา

ความรู้ในดา้นการบริหารจดัการองคก์ร บริหารโครงการ การวางกลยุทธ์ การวางแผน การตลาด 
และงานก่อสร้างเขา้ดว้ยกนั เพื่อพฒันางานอสังหาริมทรัพย ์จนก าหนดปัจจยัท่ีส าคญัของโครงการ
ใหท้นัสมยั ตอบโจทยลู์กคา้ ประสบความส าเร็จ และมีผลก าไรตามเป้าหมาย  บทน้ีเป็นการน าเสนอ
ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัหัวขอ้ต่อไปน้ี 1) การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนโครงการ  
2) การศึกษาดา้นการตลาด และความตอ้งการของลูกคา้  3) การศึกษาดา้นกลยุทธ์บา้นจดัสรร 4) 
การศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
2.1  กำรศึกษำควำมเป็นไปได้ในกำรลงทุนโครงกำร (Feasibility Study) 
 การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการมีวตัถุประสงค์ให้ผูต้ ัดสินใจมีข้อมูลพื้นฐาน
เพียงพอว่าจะตดัสินใจลงทุนกบัโครงการนั้นหรือไม่ ซ่ึงการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุน
โครงการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร ไดมี้ความคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาประยุกตใ์ชว้ิเคราะห์หา
ปัจจยัความส าเร็จ ดงัน้ี 
 2.1.1 องค์ประกอบของกำรศึกษำควำมเป็นไปได้ในกำรลงทุน 
 ประสิทธ์ิ ตงยิง่ศิริ (2542) และชูชีพ พิพฒัน์ศิถี (2544) กล่าวโดยสรุปวา่การวิเคราะห์
ความเป็นไปไดข้องโครงการมีการศึกษาดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 

1)  ความเป็นไปไดด้า้นตลาดหรืออุปสงค์ การวิเคราะห์อุปสงคเ์ป็นการตรวจสอบ
ขนาดอุปสงค์ในปัจจุบนัด้วยการจดัเก็บรวบรวมทั้ งในอดีตและปัจจุบนัและ
คาดคะเนอุปสงค์ในอนาคต โดยท าการคาดคะเนขนาดอุปสงค์ทั้ งหมดของ
ผลผลิตนั้น และปริมาณการขายท่ีคาดว่าจะขายได ้เช่น การอาศยัค่าแนวโนม้ใน
อดีต วตัถุประสงคข์องการวิเคราะห์อุปสงคข์องโครงการมุ่งเนน้การตอบค าถาม 
3 ประการ คือ ขนาดตลาดมีมากน้อยเพียงใด และอตัราการเพิ่มเป็นอย่างไร 
ปริมาณผลผลิตท่ีคาดว่าจะจ าหน่ายในอดีต ตลาดกลุ่มไหนหรือพื้นท่ีใดจะเขา้ไป
แข่งขนั ดังนั้ นสรุปได้ว่า ก่อนท่ีจะท าการศึกษารายละเอียดโครงการจะตอ้ง
คาดคะเนถึงปริมาณสินคา้หรือบริการ ท่ีจะท าการผลิต เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตลาด  
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2) ความเป็นไปไดด้า้นเทคนิค เป็นการพิจารณาขอ้ดี ขอ้เสียของเทคนิคการผลิต
ประเภทต่าง ๆ แลว้คดัเลือกเทคนิคการผลิตท่ีเหมาะสมท่ีสุด โดยพิจารณาจาก
ปัจจยัดงัน้ี ขนาดของโครงการ และความประหยดัจากขนาด สถานท่ีตั้ งของ
โครงการ จ านวนประชากรท่ีจะไดรั้บประโยชน์จากโครงการ ประสิทธิภาพการ
ใช้และการดูแลรักษาเทคโนโลยี วตัถุดิบและตลาดวตัถุดิบ ปริมาณ คุณภาพ
แรงงานท่ีตอ้งการ ตน้ทุนการผลิตค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ ซ่ึงเทคนิคท่ีแตกต่างกนัอาจจะ
ให้ผลตอบแทนท่ีแตกต่างกันได้ ดงันั้ นเทคนิคการผลิตท่ีมีตน้ทุนการผลิตต ่า
ท่ีสุดก็ไม่จ าเป็นว่าจะให้โครงการมีประสิทธิภาพสูงสุด การวิเคราะห์โครงการ
จึงควรเปรียบเทียบระหว่างต้นทุนและผลตอบแทนในแต่ละทางเลือกว่า
ทางเลือกใดดีท่ีสุด 

3)  ความเป็นไปไดด้า้นส่ิงแวดลอ้ม ปัญหาส่ิงแวดลอ้มเป็นส่ิงท่ีไดรั้บความสนใจ
มาก โครงการลงทุนท่ีเสนออาจจะมีผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มหรือท่ีเรียกว่า
ผลกระทบภายนอกของโครงการ (External Economics) ซ่ึงอาจจะมีผลกระทบ
ทั้งดา้นดีและดา้นลบ  ผลกระทบภายนอกน้ีตอ้งน ามาคิดเป็นผลตอบแทนและ
ค่าใชจ่้ายของโครงการดว้ย เรียกว่า ผลตอบแทนและค่าใชจ่้ายทางออ้ม ซ่ึงการ
ค านึงผลกระทบน้ีจะน าไปสู่การเลือกสถานท่ีตั้ งและการออกแบบวางแผน
โครงการท่ีเหมาะสมเพื่อใหเ้กิดการพฒันาท่ีย ัง่ยนื (Sustained Development) 

4) ความเป็นไปได้ด้านเศรษฐกิจ เป็นการพฒันาว่าโครงการมีผลต่อการพฒันา
ระบบเศรษฐกิจทั้งระบบหรือไม่ และผลท่ีเกิดข้ึนมีมากพอต่อการตดัสินใจให้มี
การใช้ทรัพยากรท่ีมีอย่างจ ากัดหรือไม่ ซ่ึงการวิเคราะห์ผลตอบแทนทาง
เศรษฐกิจจะประเมินมุมมองโดยส่วนรวมของระบบเศรษฐกิจ ผลตอบแทนและ
ตน้ทุนจึงประเมินจากมุมมองของการเพิ่มหรือลดรายไดป้ระชาชาติหรือสินคา้
และบริการในขั้นสุดทา้ย 

5)  ความเป็นไปได้ด้านการเงิน เป็นการศึกษาการลงทุนและผลตอบแทนของ
โครงการทางดา้นเอกชน หรือผลก าไรทางการเงิน โดยพิจารณาจากงบการเงิน 
เช่น งบก าไรขาดทุน งบดุล และงบกระแสเงินสด เพื่อให้ไดข้อ้สรุปว่าโครงการ
จะมีเงินทุนเพียงพอต่อการด าเนินงานในอนาคตหรือไม่ และการใชเ้คร่ืองมือ
ส าคญัในการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ วิธีการปรับลดกระแสเงินสด (Discounted Cash 
Flow Method) การจดัเตรียมกระแสเงินสดของโครงการ การท าส่วนลดกระแส
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เงินสด การค านวณหามูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) และอตัราผลตอบแทนของ
โครงการ (IRR) 

6) ความเป็นไปไดด้า้นสถาบนั เม่ือโครงการไดรั้บการอนุมติัโครงการใหจ้ดัท าแลว้ 
ความส าเร็จของโครงการข้ึนอยูก่บัการบริหารจดัการโครงการ โดยการประเมิน
จุดแข็ง และจุดอ่อนขององค์กร ซ่ึงด้านต่าง ๆ ต้องมีความสัมพันธ์กัน การ
เปล่ียนแปลงหรือการตดัสินใจดา้นใดดา้นหน่ึงจะมีผลกระทบไปสู่การพิจารณา
หรือการตดัสินใจดา้นอ่ืน ๆ ดว้ย 

7) ความเป็นไปได้ด้านสังคม เป็นการวิเคราะห์ผลกระทบของโครงการท่ีมีต่อ
สวสัดิการทางสงัคม ในรูปแบบการกระจายรายได ้การแกไ้ขปัญหาความยากจน 
การสร้างโอกาสการมีงานท า ผลท่ีมีต่อประชากรกุ่มเป้าหมาย เช่นเกษตรกร เด็ก 
และสตรีเป็นต้น การวิเคราะห์ดังกล่าวจะช่วยก าหนดความเหมาะสมของ
โครงการ และท าใหมี้โอกาสประสบความส าเร็จมากข้ึน 

 
 2.2 กำรศึกษำด้ำนกำรตลำด และควำมต้องกำรของลูกค้ำ (Marketing) 

2.2.1  แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทำงกำรตลำด 
ฟิลิป คอตเลอร์ (2546) กล่าวว่า ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ท าให้กิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  

เสรี วงษ์มณฑา (2542) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภค
ยอมรับได้ และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ ้ม รวมถึงมีการจัดจ าหน่ายกระจายสินค้าให้
สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมซ้ือเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบใน
สินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552)  ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 7 P’s) ว่า เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงใช้ตอบสนองความพึง
พอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

ส่วนผสมการตลาดของการบริการ (Service Marketing Mix) ของสินค้านั้ นโดย
พื้นฐานจะประกอบดว้ย 4 P’s ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่ส่วนประสมทางการตลาดของตลาด
บริการจะแตกต่างจากส่วนประสมของตลาดโดยทัว่ไป เพราะเน่ืองจากส่วนประสมทางการตลาด



6 
 

ของตลาดบริการนั้น จะประกอบดว้ยส่วนประสมดั้งเดิม คือ 4 P’s และอีกส่วนประสม 3 ส่วน คือ 
พนักงานขาย (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ฉะนั้น ส่วนประสมทางการตลาดบริการ จึงมีส่วนประสม 7 ส่วน หรือ 7 P’s (MarGath, 
1986) 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุม
ได ้ซ่ึงปริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  ซ่ึงไดก้ล่าวถึงส่วนประสม
ทางการตลาดไวด้งัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทัเสนอออกขายเพื่อก่อเกิดความสนใจ โดยการ
บริโภค หรือใชบ้ริการนั้นสามารถท าให้ลูกคา้พึงพอใจ (Armstrong and Kotler, 
2009) โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจาก รูปแบบบรรจุภณัฑ ์กล่ิน สี ราคา ตรา
สินค้า คุณภาพของผลิตภัณฑ์ การมีช่ือเสียงของผูผ้ลิต หรือผู ้จัดจ าหน่าย 
เพียงแต่ผลิตภณัฑจ์ าเป็นตอ้งมีอรรถประโยชน์ และมีคุณค่าในสายตาลูกคา้จึงมี
ผลใหผ้ลิตภณัฑข์ายได ้

2. ราคา หมายถึง จ านวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ ์สินคา้ หรือบริการ 
เป็นคุณค่าท่ีลูกคา้รู้เพื่อไดรั้บผลประโยชน์จากการใช ้อยา่งคุม้ค่ากบัจ านวนเงิน
ท่ีจ่ายไป (Armstrong and Kotler, 2009) นอกจากน้ีคุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูป
ตวัเงิน ซ่ึงลูกคา้มกัใชเ้ปรียบเทียบระหว่างราคาท่ีตอ้งจ่าย กบัคุณค่าผลิตภณัฑท่ี์
ไดก้ลบัมา ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง  ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ หรือบริการ 
รวมถึงวิธีการท่ีจะน าสินคา้ หรือบริการนั้น ๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อใหท้นัต่อความ
ต้องการ ซ่ึงมีหลักเกณฑ์ท่ีต้องพิจารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควร
กระจายสินคา้ หรือบริการสู่ผูบ้ริโภคผา่นช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมากท่ีสุด 
(1) จดัจ าหน่ายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง (Direct) 
(2) จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง (Wholesaler) 
(3) จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ปลีก (Retailer) 
(4) จ  าหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง และผูค้า้ปลีก (Wholesaler & Retailer) 
(5) จ  าหน่ายสินคา้ผา่นตวัแทน (Dealer) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดก้ล่าวไวว้า่ การเลือกท าเลท่ีตั้ง (Location) 

ของธุรกิจนั้นมีความส าคญัมาก โดยเฉพาะอยา่งยิ่งธุรกิจการให้บริการ เน่ืองจากท าเลท่ีตั้งท่ีกิจการ
เลือกไวน้ั้น จะเป็นตวัก าหนดกลุ่มลูกคา้ท่ีจะเขา้ใชบ้ริการ ดงันั้นสถานท่ีให้บริการจึงครอบคลุม
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พื้นท่ีในการให้บริการกลุ่มเป้าหมายให้ไดม้ากท่ีสุด ทั้งน้ีความส าคญัของท าเลท่ีตั้ง (Location) จะมี
ความส าคญัมากนอ้ยแต่ต่างกนัไปตามลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภท 

4. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด เพื่อสร้างความจูง
ใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความตอ้งการ (Need) 
และความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินคา้ และบริการ โดยส่ิงน้ีจะใชใ้นการจูง
ใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้เกิดความต้องการ หรือเพื่อเตือนความจ าในตัว
ผลิตภณัฑ์ โดยการส่งเสริมการตลาดจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความ
เช่ือ (Belief) และพฤติกรรม (Behavior) การซ้ือสินคา้ และบริการ (Etzel et al., 
2007) ทั้งน้ีจะตอ้งมีการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ โดย
จะใชใ้นรูปแบบใดนั้น จะข้ึนอยู่กบัความเหมาะสมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาดแบบ
บูรณาการจะประกอบไปดว้ย 5 เคร่ืองมือหลกั 

(1) การโฆษณา (Advertising) 
(2) การใหข่้าว และการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation) 
(3) การขายโดยพนกังาน (Personal Selling) 
(4) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 
(5) การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) 

5. บุคลากร หมายถึง พนกังานท่ีท างานเพื่อก่อประโยชน์ใหแ้ก่องคก์รต่าง ๆ ซ่ึงนบั
รวมตั้งแต่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารระดบัระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง ผูบ้ริหาร
ระดบัล่าง พนกังานทัว่ไป แม่บา้น เป็นตน้ โดยบุคลากรเป็นผูคิ้ด วางแผน และ
ปฏิบติังาน เพื่อขบัเคล่ือนองคก์รใหเ้ป็นไปในทิศทางท่ีวางกลยทุธ์ไว ้นอกจากน้ี
บุคลากรยงัมีบทบาทท่ีส าคญัอีกคือ การมีปฏิสัมพนัธ์ และสร้างมิตรไมตรีต่อ
ลูกคา้ เป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ และความผูกพนักับ
องคก์รระยะยาว 

6. กระบวนการใหบ้ริการ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการ และงาน
ปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอมาให้กบัผูใ้ชบ้ริการ หากว่ากิจกรรมต่าง ๆ 
ภายในกระบวนการมีการเช่ือมโยง และประสานกัน จะท าให้กระบวนการ
โดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ ทั้งน้ีองคก์รตอ้งมีการ
ออกแบบกระบวนการท างานในดา้นการบริการอย่างชัดเจน เพื่อให้พนักงาน
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ภายในองค์กรทุกคนเขา้ใจตรงกนั สามารถปฏิบติัไปทิศทางเดียวกนัไดอ้ย่าง
ถูกตอ้งและราบร่ืน (กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ, 2557) 

7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้ากการเลือกใช้
สินคา้ หรือบริการ เป็นการสร้างความแตกต่างอยา่งโดดเด่นและมีคุณภาพ เช่น 
การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกายของพนกังานภายใน
ร้าน การูดจาต่อลูกคา้ การบริการท่ีรวดเร็ว เป็นต้น ส่ิงเหล่าน้ีจ าเป็นต่อการ
ด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจทางด้านบริการ (สมวงศ์ พงศ์สถาพร, 
2546)  

2.2.2  แนวคดิ และทฤษฎกีำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทำงกำรตลำด 
ปณิศา สัญชานนท์ (2548) ไดก้ล่าวไวว้่าการวิเคราะห์สภาแวดลอ้มทางการตลาด 

(Marketing Environmental Analysis) เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจุบนัเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มภายใน
และภายนอก เพื่อพิจารณาถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (External Environmental Analysis) เป็น
การคน้หาสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินงานทางการตลาด 
เพื่อระบุถึงโอกาส และอุปสรรค ท่ีมีอิทธิพลต่อองคก์ร สภาพแวดลอ้มภายนอก
ของบริษทัประกอบดว้ยสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ ประชากรศาสตร์ สังคม 
วฒันธรรม การเมือง กฎหมาย เป็นตน้ 

2. การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน (Internal Environmental Analysis) เป็นการ
คน้หาสภาพแวดลอ้มภายในท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินงานทางการตลาด เพื่อ
ระบุถึงจุดแขง็ และจุดอ่อน สภาพแวดลอ้มภายในบริษทัประกอบดว้ยโครงสร้าง
ขององค์กร รูปแบบการบริหาร นโยบาย และกลยุทธ์ของฝ่ายต่าง ๆ ภายใน
องคก์ร เป็นตน้ 

3. การวิ เค ราะ ห์  SWOT (SWOT Analysis) เป็ น เค ร่ือ งมื อ ในการประ เมิน
สถานการณ์ซ่ึงช่วยผูบ้ริหารก าหนดจุดแข็ง และจุดอ่อนจากสภาพแวดลอ้ม
ภายใน โอกาส และอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้มภายนอกตลอดจนผลกระทบท่ีมี
ศกัยภาพจากปัจจยัเหล่าน้ีต่อการท างานขององคก์ร 

 
2.3 กำรศึกษำด้ำนกลยุทธ์บ้ำนจัดสรร 

2.3.1  แนวคดิเกีย่วกบักลยุทธ์ทำงกำรตลำดบ้ำนจัดสรร 
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งานดา้นการตลาดเร่ิมตั้งแต่ก่อนท่ีบริษทัจะผลิตสินคา้ และรวมถึงหลงัจากท่ีมีการ
ขายเรียบร้อยแล้ว นักการตลาดท่ีดีควรจะได้ศึกษาถึงความต้องการ และความปรารถนาของ
ผูบ้ริโภค และพยายามพฒันาแนวคิดดา้นสินคา้ ออกแบบลกัษณะสินคา้ ตั้งช่ือราคาสินคา้ ก าหนด
ราคาท่ีครอบคลุมผลก าไรอยา่งสมเหตุสมผล ท าการจดัจ าหน่าย ติดต่อส่ือสารกบัประชาชนให้รู้จกั
สินคา้ ฯลฯ ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งเป็นทั้งนกัวิจยั นกัจิตวิทยา นกัสังคมวิทยา นกัเศรษฐศาสตร์ 
และอีกหลายศาสตร์ และเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ของกิจการจึงจ าเป็นตอ้งการวางกลยุทธ์ทาง
การตลาดเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้

กลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง กระบวนการวิเคราะห์หาโอกาส (Opportunities) 
เลือกจุดประสงค์ (Objective) พฒันากลยุทธ์ (Strategies) ก าหนดแผนงาน (Planning) การน าไป
ปฏิบติั (Implementation) และการควบคุม (Control) โดยองคป์ระกอบต่าง ๆ มีรายละเอียดสรุปได้
ดงัน้ี (อจัจิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค ์วฒันพานิช, 2533) 

1. กระบวนการหาโอกาส (Opportunities) มีการถกเถียงกันว่า กลยุทธ์ทาง
การตลาดควรเร่ิมท่ีจุดประสงค์ แต่ก็มีอีกหลายความคิดท่ีเห็นว่าควรจะตอ้ง
วิเคราะห์หาโอกาสทางการตลาด (The Concept of Marketing Opportunity) 
เสียก่อน หรืออีกนัยหน่ึงคือ โอกาสของบริษทัท่ีครอบคลุมถึงการกระท าทาง
การตลาด ท่ีบริษทัหน่ึงๆ เห็นว่าจะไดป้ระโยชน์ท่ีแตกต่างออกไปจากบริษทั
คู่แข่ง การมองหาโอกาสทางการตลาดจะตอ้งพิจารณา และควรวิเคราะห์ใน 3 
ระดบั คือ 
ระดบัแรก พิจารณาว่าโอกาสเหล่าน้ีจะเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมดา้นสินคา้ – ตลาด

ในปัจจุบนัหรือไม่ ซ่ึงเราเรียกโอกาสน้ีว่าเป็น Intensive Growth Opportunities ซ่ึงเหมาะส าหรับ
บริษทัท่ียงัไม่ไดใ้ชโ้อกาสท่ีอยูใ่ห้เตม็ท่ี และตลาดของบริษทัในปัจจุบนั การขยายการเจริญเติบโต
แบ่งเป็น 3 ชนิดใหญ่ คือ 

1) การเจาะตลาด (Market Penetration) หมายถึง บริษทัพยายามเพิ่มยอดขาย
สินคา้ปัจจุบนัในตลาดปัจจุบนั  

2) การพฒันาตลาดใหม่ (Market Development) หมายถึง บริษทัพยายามเพิ่ม
ยอดขายโดยการน าสินค้าท่ีมีอยู่ในปัจจุบันไปขายยงัตลาดใหม่ๆ และ
พยายามดึงดูดส่วนแบ่งตลาดอ่ืน ๆ โดยวิธีการปรับปรุงวิธีการบอกเล่าสินคา้ 
หรือขายผา่นช่องทางการโฆษณาแบบอ่ืน ๆ 

3) การปรับปรุงสินคา้ (Product Development) หมายถึง การพฒันาลกัษณะ
สินค้าตัวใหม่ โดยการรับปรุง เปล่ียนแปลง ขยาย ย่อขนาด หรือรวม
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ลกัษณะอ่ืน ๆ ของสินคา้เขา้ดว้ยกนั เพื่อสร้างคุณภาพสินคา้ในระดบัต่าง ๆ 
กนั 

ระดบัท่ีสอง พิจารณาวา่เป็นโอกาสท่ีเก่ียวขอ้งกบัระบบตลาดท่ีส าคญัของบริษทั
ห รือไม่  เรียกว่ า  Integrative Growth Opportunities เป็ น วิ ธี ท่ี เหมาะส าห รับบ ริษัท ท่ี อยู่ ใน
อุตสาหกรรมท่ีมีแนวโนม้อนาคตจะกา้วหนา้ไปดว้ยดี 

ระดับสาม พิจารณาว่า เป็นโอกาสท่ีนอกเหนือจากระบบการตลาดท่ีบริษัท
เป็นอยู่ เรียกว่า Diversification Growth Opportunities กลยุทธ์น้ี เหมาะส าหรับกิจการท่ีระบบ
การตลาดไม่มีโอกาสจะขยายให้เจริญอีกต่อไป หรือไม่สามารถจะเพิ่มก าไรให้มากกว่าน้ีได ้หรือ
บริษทัมองเห็นโอกาสท่ีดีกวา่ปัจจุบนั 

2. การก าหนดจุดประสงค์ของบริษทั (Setting Company Objective) เพื่อเป็นการ
แนะน าให้บริษัทปฏิบัติ หรือพยายามกระท าส่ิงต่าง ๆ ไม่ใช่เพียงก าหนด
จุดประสงคคื์อก าไร แต่เพียงอย่างเดียว นกับริหารไดใ้ห้ความส าคญัของ MBO 
(Management by Objective) การก าหนดจุดประสงคใ์หป้ระโยชน์แก่องคก์ร คือ 
ท าให้คนในองคก์รรู้แนวทางการบริการขององคก์ารนั้น จุดประสงคจ์ะกระตุน้
ความพยายาม และความส าเร็จ ใชเ้ป็นหลกัการวางแผนท่ีเฉพาะเจาะจง และเป็น
แนวทางในการปฏิบติังาน 
จุดประสงคท่ี์ดีควรมีลกัษณะดงัน้ี คือ 
1) ตามล าดับขั้น (Hierarchical) คือ มีหลายประการ และมีความส าคัญไม่

เท่ากนั ดงันั้นควรเลือกท่ีส าคญัเป็นอนัดบัแรก เพื่อแสดงให้ท่ีตอ้งปฏิบติั
เป็นอนัดบัแรก 

2)  มีลักษณะเชิงปริมาณ (Quantitative) ในเทอมของตัวเลข ยิ่งก าหนดให้
เจาะจงมากเท่าใดยิง่ดี ในแง่ขนาด ความส าคญั เวลา และสถานท่ี 

3)  เป็นจริงได ้(Realistic) ตอ้งสามารถน าไปปฏิบติัได ้ตอ้งวิเคราะห์โอกาส 
และทรัพยากรของบริษทัดว้ย 

4)  มีความสอดคลอ้งกนั (Consistent) เช่น ตอ้งการผลิตสินคา้คุณภาพดีท่ีจะท า
ให้ลูกคา้พอใจมากท่ีสุด โดยไดผ้ลตอบแทนอยา่งเพียงพอ และท าให้บริษทั
สามารถครองตลาดไดม้ากข้ึน 

3. การพฒันากลยุทธ์ตลาด (Developing Marketing Strategy) พื้นฐานกลยุทธ์กล
ยทุธ์การตลาด แบ่งแนวคิดเป็น 4 ประการ 
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1) การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) ไม่มีบริษทัใดสามารถเสนอ
สินค้าชนิดเดียวให้กับทุกคนในตลาดพอใจได้ ฉะนั้ นจึงควรท าการ
แบ่งแยกตลาดแต่ละส่วนให้มีโอกาสต่าง ๆ กัน บริษัทควรจะศึกษา
โอกาสต่าง ๆ นั้นก่อนท่ีจะเร่ิมวางต าแหน่งสินคา้ของตน 

2) การวางต าแหน่งตลาด (Marketing Positioning) เป็นการเลือกตลาดท่ีให้
โอกาสดีท่ีสุดในการบรรลุจุดประสงค ์ควรเลือกตลาดท่ีมีลกัษณะคือ มี
ขนาดท่ีเพียงพอ มีแนวโน้มเจริญเติบโตต่อไป ไม่มีคู่แข่งครองตลาดอยู ่
และส่วนแบ่งตลาดนั้นยงัไม่มีบริษทัใดสนองคามตอ้งการของลูกคา้ได้
เพียงพอ 

3) กลยทุธ์การเขา้ตลาด (Market Entry Strategy) การเขา้ตลาดใหม่ หรือส่วน
แบ่งตลาดใหม่ อาจจะไดม้าโดยวิธีการรวมกบับริษทัอ่ืน ประโบชน์ก็คือ 
ลดความเส่ียง เพราะแต่ละบริษทัมีส่วนรับผดิชอบร่วมกนั 

4) กลยุทธ์ส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix Strategy) ทฤษฎีน้ีสามารถ
น าไปใช้ได้กับทุกบริษัทท่ีเสนอสินค้าใหม่ ๆ แก่ผูบ้ริโภคทั่วไปได ้
อย่างไรก็ตาม ธุรกิจอสังหาริมทรัพยท่ี์รวมถึงบา้นจดัสรร ต่างก็มีกลยทุธ์
การตลาดของตนเอง โดยอาศยัการผสมผสานแนวคิดทฤษฎีท่ีกล่าวถึง
ขา้งตน้ 

ความส าคญัของกลยุทธ์การตลาดอสังหาริมทรัพย์ คือ การด าเนินกลยุทธ์ทางดา้น
การตลาดธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์มีผลต่อการประสบความส าเร็จกบังานขาย โดยเฉพาะในช่วงท่ี
สินคา้มีมากกว่าความตอ้งการ ธนาคารคารอาคารสงเคราะห์ (2539) ท าให้นักการตลาดในธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย ์ตอ้งท างานหนกัเพื่อช่วงชิงส่วนการตลาดให้ได ้ดว้ยการวางแผนการตลาดเพื่อให้
สินคา้ของตนเป็นท่ีรู้จกัและเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้งเร่ิมตั้งแต่การวิเคราะห์ความเป็นไปไดข้อง
โครงการ โดยเฉพาะการวิเคราะห์ผูบ้ริโภคและกลุ่มเป้าหมายของโครงการ นกัการตลาดจะตอ้งหา
ค าตอบใหก้บัค าถามเหล่าน้ี อาทิกลุ่มเป้าหมายของโครงการเป็นใคร ตอ้งการสินคา้แบบไหน อยูใ่น
ท าเลใด มีก าลงัซ้ือเพียงใด กล่าวสรุปกลยุทธ์การตลาดอสังหาริมทรัพยต์อ้งเนน้ความตอ้งการของ
ลูกคา้ หาความตอ้งการของลูกคา้ก่อนแลว้จึงพฒันาผลิตภณัฑต์อบสนองความตอ้งการเหล่านั้น โดย
มีขั้นตอนการวางแผนการตลาดดงัน้ี 

1.  ศึกษาความเป็นได ้โดยการศึกษาภาวะเศรษฐกิจและแนวโน้มประมาณความ
ตอ้งการ เพื่อคาดการณ์แนวโนม้ความตอ้งการของตลาด ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย
และศึกษาเปรียบเทียบขอ้มูลคู่แข่งท่ีเสนอขายโครงการอยูใ่นตลาดท าใหใ้นดา้น
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ลักษณะท่ีตั้ ง ขนาดโครงการ และรายละเอียดของสินค้าท่ีเสนอ หรือเรียก
กระบวนการน้ีว่าการวิเคราะห์โอกาส อุปสรรค จุดอ่อนจุดแข็ง (SWOT 
Analysis) อาทิ วิธีการชาย ราคาขาย เง่ือนไขการผอ่นช าระ วิธีการโฆษณา เป็น
ตน้ เพื่อท่ีจะไดน้ ามาเป็นขอ้มูลในการก าหนดลกัษณะสินคา้ท่ีจะผลิต (Product) 
ก าหนดราคาขายและเง่ือนไขการขาย (Price) ก าหนดวิธีการขาย (Place) และ
ก าหนดส่ือในการโฆษณา (Promotion) 

2.  ขั้นผลิตสินค้า ต้องศึกษาวิเคราะห์ข้อมูลต้นทุนรูปแบบของสินค้า ต้นทุน
โครงการ ค่าใชจ่้าย ค่าโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ วิเคราะห์งบประมาณและก าหนด
นโยบายดา้นก าไรของบริษทั เพื่อน าขอ้มูลไปก าหนดเป็นกลยทุธ์ทางการตลาด
ทั้งดา้นเป้าหมาย นโยบาย แผนงานกิจกรรม การตลาดและงบประมาณ 

3.  ขั้นจ าหน่ายสินคา้ ตอ้งวิเคราะห์ผลการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด อาทิ ผล
การประชาสัมพนัธ์ยอดขาย อตัราการขาย รายช่ือลูกคา้ ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 
การตอบโต้จากคู่แข่งขนั ต้นทุนค่าก่อสร้างโครงการ สภาวะเหตุการณ์ทาง
เศรษฐกิจและการเมืองท่ีอาจมีผลกระทบต่อแผนการตลาด ทั้งน้ีเพื่อปรับปรุง
แผนการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ปรับปรุงราคาขาย ปรับปรุงแนวการขายหรือ
กลยทุธ์การขาย เพื่อเพิ่ม-ลดงบประมาณดา้นการตลาด 

4.  ขั้นประเมินผล คือ การรวบรวมรายช่ือ ท่ีอยู ่และประเภทลูกคา้ ขอ้มูลปัญหาต่าง 
ๆ ของลูกคา้ระหว่างเปิดขายโครงการ ส่ิงตอ้งการของลูกคา้ท่ีนอกเหนือจากการ
บริการท่ีฝ่ายการตลาดจดัให้ ค่าใช้จ่ายท่ีอาจจ าเป็นตอ้งตั้ งไวเ้พื่อการบริการ
ลูกค้าหลังการขาย ข้อมูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อการปรับนโยบายการ
ให้บริการหลงัการขาย และการประเมินผลของแผนการตลาดในโครงการต่อ ๆ 
ไป ท่ีเคยใช้ได้ผลมาแล้ว หรือปรับเปล่ียนใหม่ตามสถานการณ์ด้วยกลยุทธ์
การตลาด 9 ประการ ไดแ้ก่ เจาะตลาดดา้นกลยทุธ์ราคา ใชสิ้นคา้เดิมเจาะตลาด
ใหม่ ปรับปรุงแบบสินคา้เดิมเพื่อเจาะตลาดใหม่ ปรับปรุงสินคา้เดิมเพื่อเจาะ
ตลาดใหม่ สร้างผลิตภณัฑใ์หม่จากขบวนการผลิตสินคา้เดิม กระจายความเส่ียง
ไปผลิตสินคา้อ่ืนแต่เจาะตลาดเดิม พฒันาสินคา้ใหม่เพื่อไปเจาะตลาดใหม่ ผลิต
สินคา้ใหม่เพื่อเจาะตลาดใหม่ภายใตช่้องทางการจดัจ าหน่ายแบบเดิม และผลิต
สินคา้รูปแบบอ่ืน ๆ เจาะตลาดใหม่เพื่อกระจายความเส่ียง 

ทั้งหมดจะเห็นไดว้่ากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์จะมีความแตกต่าง
ไปจากทฤษฎีบา้ง แต่ในภาพแลว้ก็ข้ึนอยู่กบัการก าหนดโอกาสของตนเอง นั่นคือ ประเมินความ
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เป็นไปได้ของโครงการ ซ่ึงเทียบเท่าได้รับกระบวนการวิเคราะห์หาโอกาส ตามทฤษฎีกลยุทธ์
การตลาด ขั้นผลิตสินคา้ และขั้นจ าหน่ายสินคา้นั้น กระบวนการและวิธีการด าเนินงานตามขั้นตอน
สอดคลอ้งกบัการก าหนดจุดประสงคใ์นการขาย และพฒันากลยทุธ์การตลาดท่ีอาศยัขั้นผลิตและขั้น
จ าหน่ายเป็นส่ิงก าหนดส่วนแบ่งทางการตลาด และขั้นประเมินผล เทียบเท่าไดก้บัการควบคุมใน
ทฤษฎีท่ีถูกน ามาประเมินผลเพื่อน าไปปรับปรุงและพฒันาสินคา้อสังหาริมทรัพยใ์นโอกาสต่อไป 
ส่ิงส าคญัอีกประการหน่ึงของการกลยุทธ์การตลาด คือการช่วยพลิกฟ้ืนสถานการณ์ท่ีเคยไดรั้บ
ผลกระทบตั้งแต่อดีต ดงัเช่น การปรับกลยทุธ์ของผูป้ระกอบการอสังหาริมทรัพยใ์นช่วง พ.ศ.2540 
นั้น เป็นการปรับเพื่อลดตน้ทุนการตลาด ตน้ทุนการผลิต ตน้ทุนทางการเงิน และตน้ทุนการจดัการ 
รวมทั้งการหาพนัธมิตรเพื่อเขา้ร่วมสนับสนุนการบริหารหรือสนับสนุนเงินลงทุน หนังสือพิมพ์
ประชาชาติธุรกิจ(2540) 

สรุปการน าแนวคิดกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจบ้านจัดสรรมาเก่ียวข้องกับ
งานวิจยัคร้ังน้ี เพื่อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจบา้นจดัสรรควรจะไดศึ้กษาถึงความตอ้งการ และความ
ปรารถนาของผูบ้ริโภคและพยายามพฒันาแนวคิดดา้นสินคา้ ออกแบบลกัษณะสินคา้ ตั้งช่ือสินคา้ 
ก าหนดราคาท่ีครอบคลุมผลก าไรอยา่งสมเหตุสมผล ท าการจดัจ าหน่าย ติดต่อส่ือสารกบัประชาชน
ให้รู้จกัสินคา้ ดังนั้ นจึงจ าเป็นมากท่ีผูป้ระกอบการต้องน าแนวคิดน้ีศึกษาเพื่อให้ธุรกิจประสบ
ผลส าเร็จและจึงจ าเป็นตอ้งมีการวางกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้

 
2.4 งำนวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 วรวิทย ์มานะกุล (2540) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีน าไปสู่ความส าเร็จของการประกอบธุรกิจบา้น
จดัสรรในจงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัดา้นประสบการณ์ของผูป้ระกอบการดา้นการเงิน
ของโครงการ ดา้นการก่อสร้าง ดา้นการตลาดของโครงการ ดา้นกฎหมาย และดา้นความรับผดิชอบ
ดูแลโครงการหลงัการขาย ผลของการศึกษา พบว่า ผูป้ระกอบการบา้นจดัสรร ส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชาย มีอายรุะหวา่ง 31-50 ปี มีภูมิล าเนาเดิมอยูท่ี่จงัหวดัเชียงใหม่ และมีการใชเ้งินทุนในโครงการ 10 
ล้านบาทข้ึนไป ท่ีดินท่ีใช้ท าโครงการบ้านจัดสรร ส่วนใหญ่เป็นท่ีดินซ้ือมาเพื่อท าโครงการ
โดยเฉพาะ และเป็นการจดัสรรท่ีดินถูกตอ้งตามพระราชบญัญติัจดัสรรท่ีดิน ส าหรับเหตุผลในการ
ท าธุรกิจบา้นจดัสรรในปัจจุบนัน้ี ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เห็นวา่ปัจจยัดา้นดา้นการก่อสร้างเก่ียวกบั
ราคาของวสัดุไม่ควรมีการปรับบ่อย และปัจจยัดา้นการเงินท่ีเก่ียวกบัอตัราดอกเบ้ียเงินกูค้วรมีอตัรา
ต ่า และการเปล่ียนแปลงน้อย ซ่ึงปัจจยัดังกล่าวน้ีเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้โครงการบา้นจดัสรร
ประสบผลส าเร็จ นอกจากน้ีโครงการขนาดเล็ก และขนาดใหญ่เห็นว่าปัจจยัดา้นความรับผิดชอบ 
และดูแลโครงการภายหลงัการขายจะมีผลต่อความส าเร็จของโครงการ ในขณะท่ีโครงการขนาด
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กลางเห็นว่าปัจจยัทางดา้นกฎหมายมีผลต่อความส าเร็จดว้ยเช่นกนั ส่วนปัจจยัท่ีท าให้โครงการบา้น
จดัสรร ประสบความลม้เหลวนั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจบา้นจดัสรรเห็นว่า ปัจจยัดา้นการตลาดของ
โครงการบา้นจดัสรรท่ีเก่ียวกบัสภาวะเศรษฐกิจของประเทศท่ีตกต ่า และผูซ้ื้อไม่มีก าลงัซ้ือ และการ
แข่งขนัดา้นการตลาดท่ีสูงมากเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อความลม้เหลว ส่วนปัจจยัรองลงไปไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นการเงินท่ีเก่ียวกบัอตัราดอกเบ้ียเงินกูข้องสินเช่ือ และจ านวนเงินท่ีไดรั้บอนุมติัจากสถาบนั
การเงินหรือธนาคารต ่ากวา่ความตอ้งการของผูป้ระกอบการ 
 สุทธิชัย ติยะสุวรรณ (2543) ได้ศึกษาความลม้เหลวของธุรกิจบา้นและท่ีดินจดัสรรใน
จงัหวดัเชียงใหม่ในการลงทุนและลกัษณะการบริหารจดัการกดา้นการเงินของผูป้ระกอบการบา้น
จดัสรรแห่งหน่ึง สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาความเป็นไปไดท้างการเงินของโครงการหรือไม่ขอ้มูล
ประมาณการจากการศึกษาคือ ขอ้มูลประมาณการจากการศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นการเงินของ
อายโุครงการตลอดอายโุครงการ และผลประกอบจริงตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน 2538 - มีนาคม 2540 
เพื่อศึกษาถึงความสามารถในการด าเนินการคงการของผูป้ระกอบการ วิธีการศึกษาใชเ้ทคนิคการ
วิเคราะห์ตน้ทุน และผลประโยชน์ ผลการศึกษาแสดงว่าโครงการมีความเป็นไปได ้และคุม้ค่าใน
การลงทุน แต่ในความเป็นจริงกลับตรงกันข้ามกับผลการศึกษา ท่ี เป็นเช่นน้ีก็เน่ืองมาจาก
ผูป้ระกอบการขาดวินัยทางการเงิน น าเงินลงทุนหมุนเวียนของโครงการท่ีเกิดจากการด าเนิน
โครงการ และยงัมีภาระผกูพนัในการช าระคืนตน้เงินกูแ้ละดอกเบ้ีย กบัทางสถาบนัทางการเงิน ไป
ใชใ้นกิจกรรมอ่ืนท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัโครงการ ดงันั้นเม่ือเกิดภาวะเศรษฐกิจถดถอยข้ึนตน้ปี พ.ศ.2539 
สถาบนัทางการเงินเร่ิมชะลอ หรือหยดุให้การสนบัสนุนเงินกูพ้ฒันาโครงการแก่ธุรกิจบา้นจดัสรร 
การด าเนินโครงการของผูป้ระกอบการการจึงไม่รวบร่ืน ตอ้งประสบกบัภาวการณ์ขาดสภาพคล่องมี
เงินทนหมุนเวียนไม่เพียงพอในการด าเนินโครงการ 

ค านึง สวสัดี (2550) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบ้านจัดสรรของ
ประชาชน ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย กลุ่มประชากรเป็นผูท่ี้อาศยัอยูห่มู่บา้นจดัสรรในเขต
อ าเภอเมือง จังหวดัเชียงราย โดยพิจารณาเฉพาะโครงการบ้านจัดสรรบ้านระดับ 500,000 – 
3,000,000 บาท จ านวน 285 ราย ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย อายรุะหว่าง 
41-50 ปี มีสถานภาพสมรส ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวจบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า และมีรายได ้70,000 บาท ต่อเดือน มีระยะเวลาอยูอ่าศยั ระหว่าง 5-6 ปี ในดา้นของจ านวน
ผูอ้ยูอ่าศยัในบา้น พบว่า ส่วนใหญ่มีจ านวนผูอ้าศยั 4 คนข้ึนไป ปัจจยัทางการการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณาในแต่ละปัจจยั 
พบว่าปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัองคป์ระกอบของบา้น และปัจจยัดา้นราคา เม่ือพิจารณา
แยกเป็นแต่ละปัจจยั พบว่า ปัจจยัดา้นองคป์ระกอบของบา้น ดา้นราคาของบา้น ดา้นท าเลท่ีตั้งของ
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บา้น ดา้นท าเลท่ีตั้งของโครงการ ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการตลาดและปัจจยัอ่ืน ๆ มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ส่วนปัจจยัดา้นช่องทางการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจในระดบักลางจากปัญหาและขอ้เสนอแนะท่ีควรน ามาปรังปรุงโครงการบา้นจดัสรร
ในอนาคตของประชาชน ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย พบว่า โดยภาพรวมมีปัญหาอยู่ใน
ระดบัปานกลาง และเม่ือพิจารณาในแต่ละรายการ พบว่า รายการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ รายการ
ปัญหาแสงสวา่งในโครงการ 
 กลัยกร สิทธิแกว้ (2552) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีน าไปสู่ความส าเร็จของธุรกิจหมู่บา้นจดัสรร 
หมู่บ้านนอร์ทเทิร์นซิต้ี อ  าเภอเมือง จังหวดัเชียงราย เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บขอ้มูลเป็นแบบ
สัมภาษณ์เจา้ของกิจการ และผูบ้ริหาร จ านวน 11 ราย และผูซ้ื้อบา้นจดัสรร 30 ราย ท าการวิเคราะห์
ขอ้มูลโดย ใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพื่อหาค่าเฉล่ีย และร้อยละ ผลการศึกษาพบว่า การตลาด
เน้นคุณภาพเป็นหลกั ดูแลตั้ งแต่เร่ืองการเขียนแบบ จนถึงการก่อสร้างแล้วเสร็จ เน้นเร่ืองการ
ปรับปรุงเปล่ียนแปลงรูปแบบบ้านให้แตกต่างอยู่ตลอดเวลา ด้านกฎหมายและการเมืองไม่มี
ผลกระทบ แต่กลบัมีส่วนช่วยสนบัสนุนใหป้ระชาชนมีบา้นเป็นของตนเอง 
 อมัพร ฤทธิกุล (2554) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร เขต
อ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรคือผูท่ี้เคยซ้ือ และก าลงัจะซ้ือบา้น
จดัสรร ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 400 คน เคร่ืองมือใชเ้ก็บขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้วิเคราะห์
ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ของ
เพียรสัน ผลการศึกษาพบว่าการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร จะตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากช่ือเสียงบริษทัท่ี
น่าเช่ือถือ และปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรอยา่งมีนยัส าคญั 
ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ความส าคญัจากมากไปหานอ้ย 
ไดแ้ก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัด้านส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ตามล าดบั 
 ปิยาภรณ์ ป่ินเพช็ร (2556) ได้ศึกษาเร่ืองความเป็นไปได้ในการลงทุนของโครงการบ้าน
จดัสรรหมู่บา้นอยูส่บาย ต าบลจอหอ อ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา ในการศึกษาคร้ังน้ีแบ่งความ
เป็นไปไดอ้อกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการตลาด ดา้นเทคนิค ดา้นการจดัการ และดา้นการเงิน โดยใช้
แบบสอบถามจ านวน 400 ตวัอยา่ง สถิติใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลคือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ใชก้ารวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทัว่ไปทางธุรกิจ การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจ 
และส่วนประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือในการศึกษา ผลการศึกษาพบว่า ด้านการตลาดมี
ผู ้สนใจและจะซ้ือบ้านจัดสรรท่ีเป็นบ้านเด่ียว 2 ชั้ นมากกว่าบ้านชั้ นเดียว กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัดา้นคุณภาพวสัดุตวับา้น ท าเลท่ีตั้ง สะดวกต่อการเดินทาง มีส่วนกลางดา้นการเก็บขยะ
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ตามบา้น มีการบริการหลงัการขายท่ีดี ซ่ึงถือเป็นจุดแข็งในโครงการ ดา้นเทคนิคมีการออกแบบ
โครงการขนาดใหญ่ มีพื้นท่ีใชส้อยเหมาะสมกบัขนาดของบา้น ดา้นการจดัการมีการจดัโครงสร้าง
องคก์รแบ่งตามหน้าท่ี ส่วนดา้นการเงินท่ีใช้ลงทุนในโครงการทั้งส้ิน 261,887,650 บาท มีมูลค่า
ปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เท่ากบั 40,926,287.92 บาท อตัราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) เท่ากบัร้อย
ละ 22 และระยะเวลาคืนทุน (PB) คือ 1 ปี 17 วนั ดงันั้นจึงแสดงให้เห็นว่ามีความเป็นไปไดใ้นการ
ลงทุนบา้นจดัสรรหมู่บา้นอยูส่บาย ต าบลจอหอ อ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา 
 จากการศึกษางานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง สรุปได้ว่า การศึกษาธุรกิจบ้านจัดสรรให้ประสบ
ความส าเร็จนั้น งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งตอ้งศึกษาถึงวิธีการจดัการธุรกิจบา้นจดัสรรดา้นการวางแผนการ
ผลิต และการตลาด ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการประกอบธุรกิจบา้นจดัสรร ขณะเดียวกนั
ตอ้งศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคว่า ปัจจยัแต่ละดา้นผูบ้ริโภคให้
ความส าคัญกับปัจจัยแต่ละด้านในเร่ืองอะไรบ้าง เพื่อท่ีผูป้ระกอบการสามารถท่ีจะน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ให้ตรงตามคามต้องการของผู ้บ ริโภคให้มากท่ีสุด ท่ีส าคัญ อีกประการหน่ึงท่ี
ผูป้ระกอบการควรทราบคือต้องได้รับทราบถึงปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูบ้ริโภคด้วยเพื่อ
ผูป้ระกอบการจะไดด้ าเนินการแกไ้ขให้บริโภคไดเ้ป็นอย่างดี ดงันั้นงานวิจยัทุกเร่ืองท่ีน ามาเสนอ
นั้นเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาในทุก ๆ ดา้น 
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บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
3.1  วธีิกำรวิจัย   

งานวิจยัน้ีเป็นเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีรูปแบบเชิงส ารวจ (Survey Research) 
มีวิธีด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือ เพื่อ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง โดยกลุ่มตวัอยา่งเนน้ไปทางลูกบา้นท่ีซ้ือ และอาศยัอยู่ในหมู่บา้น
จดัสรร ในโครงการหมู่บา้นเติมสุข โดยมีขั้นตอนการด าเนินงานวิจยั ดงัน้ี 

1.  ศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลและทฤษฎีการบริหารจดัการ เพื่อสรุปเป็นปัจจยั ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจในการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร 

2.  สร้างแบบส ารวจความเห็น ถึงปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร ดว้ย
วิธีการวิเคราะห์ทางสถิติ 

3.  การก าหนดเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีใช้ในการศึกษาและส ารวจความเห็น โดยเป็นการ
เลือกกลุ่มตวัอย่างแบบสุ่ม (Random Sampling) โดยก าหนดให้เป็นลูกบา้นท่ีซ้ือ และ
อาศยัอยูใ่นหมู่บา้นจดัสรร ในโครงการหมู่บา้นเติมสุข จ านวน 100 คน 

4.  สร้างและพฒันาเคร่ืองมือแบบสอบถามท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการวิจยั 
รวมทั้งหาประสิทธิภาพของเคร่ืองมือ 

5.  น าแบบส ารวจความเห็นดังกล่าวกลับไปให้กลุ่มลูกบ้าน ให้น ้ าหนักว่าปัจจัยใดมี
ความส าคญัมากนอ้ยกวา่กนั 

6 .  วิเคราะห์ขอ้มูลและทดสอบสมมุติฐานงานวิจยั 
7.  สรุปผลงานวิจยั และอภิปรายผลท่ีไดจ้ากการวิจยั 
8.  น าขอ้เสนอแนะท่ีได้จากการวิจัย เพื่อเป็นแนวทางในการน าไปใช้ประโยชน์และ

พฒันางานวิจยัคร้ังต่อไป 
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การหาระดบัความส าคญั (Prioritization) โดยการเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ (Comparisons) 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 3.1 แผนภูมิแสดงขั้นตอนการด าเนินการศึกษา 
 
3.2  วธีิด ำเนินกำรวิจัย  

3.2.1  กลุ่มประชำกร 
 กลุ่มเป้าหมายท่ีใชใ้นการศึกษาเร่ือง ปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร 
จงัหวดันครราชสีมา ในมุมมองของลูกคา้ท่ีมีต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร คือ ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือ และ
อาศยัอยูใ่นโครงการหมู่บา้นจดัสรรเติมสุข เพราะถือวา่เป็นโครงการท่ีอยูใ่นระดบักลาง คือราคาอยู่
ในช่วง 1.7 – 2.5 ลา้นบาท และพกัอาศยัมาแลว้กวา่ 2ปี 

ศึกษาขอ้มูลจากทฤษฎีและเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งธุรกิจอสงัหาริมทรัพย ์

ก าหนดสุ่มกลุ่มลูกบา้น ท่ีซ้ือและอาศยัอยูใ่นโครงการหมู่บา้นจดัสรรเติม

สุข จ านวน 100 คน เพื่อส ารวจความคิดเห็น 

ก าหนดเลือกปัจจยัส าคญั มีผลต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร 
น าปัจจยัจดัท าแบบส ารวจลงความเห็น 

น าแบบส ารวจใหผู้ป้ระเมินลงความเห็นใหน้ ้ าหนกัความส าคญั 

น าขอ้มูลส ารวจท่ีไดม้าวิเคราะห์ล าดบัความส าคญัของแต่ละปัจจยั 

โดยใชก้ระบวนการทางสถิติ 

สรุปประมวลผลคะแนนและวิเคราะห์ผล ล าดบัความส าคญัของปัจจยั 

สรุปผลงานวิจยัและจดัท ารายงาน 
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3.2.2  ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำง และกำรสุ่มตัวอย่ำง 
 เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดังนั้ น
ขนาดตวัอยา่งจะค านวณจากสูตรของ Cochran (1963)โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่อยูท่ี่ร้อยละ 
95 และระดบัค่าวามคลาดเคล่ือนอยูท่ี่ร้อยละ 5 ซ่ึงสูตรท่ีใชค้  านวณในการศึกษาคร้ังน้ี 
 

         .................. (3.1) 
 

เม่ือ     n   คือ จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

          σ2  คือ ค่าความแปรปรวนของตวัอยา่ง เท่ากบั ¼ ( 7 – 1 ) = ( 1.5 )2 = 2.25 
           Z   คือ ค่าระดบัความเช่ือมัน่ 
  Z ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 เท่ากบั 1.65 (ความเช่ือมัน่ 90%)         Z = 1.65 
  Z ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เท่ากบั 1.96 (ความเช่ือมัน่ 95%)         Z = 1.96 
  Z ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 เท่ากบั 2.58 (ความเช่ือมัน่ 99%)         Z = 2.58 
            e   คือ ค่าเปอร์เซ็นความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง ในการศึกษาคร้ังน้ี       
 ประมาณจาก 0.05 ( 7 – 1 ) = 0.3 
  ระดบัความเช่ือมัน่ 90% สดัส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.10 
  ระดบัความเช่ือมัน่ 95% สดัส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 
  ระดบัความเช่ือมัน่ 99% สดัส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.01 
 
แทนค่า  n = (2.25)(1.96)2 

   = 97   เป็น 100 ตวัอยา่ง 
 ดงันั้น ขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัเท่ากบั 100 ตวัอย่างโดยการก าหนด

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งนั้นไดใ้ห้ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได้อยูท่ี่ 0.05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่อยูท่ี่
ร้อยละ 95 

3.2.3  สถำนทีเ่กบ็ข้อมูล 
 ก าหนดการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มลูกบา้นท่ีซ้ือ และอาศยัในหมู่บา้นจดัสรร 

นานกว่า 2 ปี สถานท่ีเก็บขอ้มูลท าการวิจยัคือ หมู่บา้นเติมสุข ในนครราชสีมา ระยะเวลาเก็บขอ้มูล
อยูใ่นช่วง เดือน ธนัวาคม พ.ศ. 2560  ถึงเดือน พฤษภาคม พ.ศ. 2561 

3.2.4  กำรก ำหนดเกณฑ์หรือปัจจัยและกำรสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรเกบ็ข้อมูล 

(0.03)2 
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 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ีคือแบบส ารวจความเห็น โดย
การสร้างแบบส ารวจความเห็นดงัต่อไปน้ี 

1.  การศึกษาขอ้มูลจากทฤษฎีและเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งรวมถึงการสัมภาษณ์ 
ผูบ้ริหาร และลูกบา้นในเบ้ืองตน้ เพื่อระบุเกณฑ์ หรือปัจจยัท่ีมีผลต่อการพฒันา
หมู่บา้นจดัสรร 

2.  ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาสามารถน ามารวบรวมวิเคราะห์ และก าหนดแจกแจง
หัวขอ้ของปัจจัยในการตัดสินใจดังกล่าวในมุมมองของลูกบ้าน ให้มีความ
ครอบคลุมทั้ งหมดท่ีมีผลต่อการความต้องการของลูกคา้ หรือผูซ้ื้อทั้ งปัจจัย
ภายในและปัจจยั เพื่อน าไปพฒันาโครงการหมู่บา้นจดัสรร 

3.  น าปัจจยัท่ีระบุไดแ้ลว้มาจดัท าแบบส ารวจความเห็น ปัจจยัความส าเร็จต่อการ
พฒันาหมู่บา้นจดัสรร นครราชสีมา  

 
3.3  กำรก ำหนดปัจจัยต่ำง ๆ ทีมี่ต่อกำรพฒันำหมู่บ้ำนจัดสรร 

การศึกษาเพื่อสามารถก าหนดปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร นครราชสีมาใน
มุมมองของลูกบา้นท่ีเคยซ้ือ และอยู่อาศยั เพื่อให้มีความถูกตอ้งและตรงตามความส าคญัตามท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการท่ี ดว้ยการศึกษาขอ้มูลวิจยัและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งและขอ้มูลจากผูเ้ช่ียวชาญ ฯลฯ 
โดยก าหนดเป้าหมาย (Goal) ของความส าเร็จของธุรกิจพัฒนาโครงการหมู่บ้านจัดสรร คือ 
ความสามารถในการขายโครงการไดห้มดก่อนงานก่อสร้างแลว้เสร็จ หรือโอนไดต้ามก าหนด (จะ
ท าให้ผลตอบแทน/ก าไรตามเป้าท่ีก าหนดไว)้โดยสรุปโครงสร้างและก าหนดปัจจยัต่าง ๆ ไวด้งัน้ี 
ตามรูป 3.2 
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รูปท่ี 3.2 แผนภูมิแสดงโครงสร้างของเกณฑห์ลกั เกณฑร์องและเกณฑย์อ่ย 

 
3.4 เคร่ืองมือในกำรศึกษำ   
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือแบบสอบถาม ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ส่วนไดแ้ก่   
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปไดแ้ก่ เพศ อายุ  อาชีพ ระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มี
ลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close ended  question)  แบบตรวจสอบรายการ (Checklist) วดัตวั
แปรแบบมาตรานามบญัญติั (Nominal Scale) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

Public Product Price Place Promotion 

 Construction Design Location 

Main 
Route 

Minibus 
 

Departmen
t Store 

Hospital 

Design 
Efficient 

Selling 
Point 

Good 
Materiel 

Function 

Feng Shui 

Quality 

Time Sale 
Gallery 

 
Selling 
Price 

Cost 
Control 

Ethical 
/Legal 

Award 
/certificate 

Society 

Event 

Website/ 
Facebook 

TV&Radio 

Key Success Development Housing 
Estate in Nakhon Ratchasima 

(Sale & Profit) 

Priority of Key Success Factor 

Billboards 
 

Market 

Elderly 
People 
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 ส่วนท่ี 2  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ 
(4P’s) และปัจจยัยอ่ย  

 แบบสอบถามในส่วนท่ี  2 มีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close – Ended 
Question) แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) วดัตัวแปรแบบอัตรภาค (Interval Seale)  
โดยแบ่งเป็น 7 ระดบั ตามลิเคิรต ์ สเกล ซ่ึงแสดงถึงระดบัการใหค้วามส าคญัในแต่ละขอ้ค าถาม มี 7 
ระดบั โดยให้กลุ่มตวัอย่างให้น าหนักความส าคญัของปัจจยัทีละตวั ตวัอย่างการให้น าหนัก และ
ความหมาย แสดงตงัตารางท่ี 3.1 

 
ตารางท่ี 3.1 ความหมายของตวัเลขในการระบุระดบัความส าคญั 

 
 

 ส าหรับการก าหนดเกณฑ์ในการวดัระดบัความส าคญันั้น  ใชว้ิธีการน าคะแนนสูงสุดลบ
คะแนนต ่าสุด  และหารดว้ยจ านวนชั้น  ตามหลกัสถิติการวดัการกระจายขอ้มูล  เพื่อให้ไดค้วาม
กวา้งของอตัรภาคชั้น  โดยมีสูตรการค านวณ ดงัน้ี 
 
 

ช่วงความกวา้งของขอ้มูลในแต่ละชั้น =   คะแนนสูงสุด  -  คะแนนต ่าสุด 
       จ านวนชั้น 
                                                                   =        7 - 1 
                                                                                            7 
                                                                  =          0.85 
 

ส ำคญัมำก

7 ส ำคญัมำกท่ีสุด

6

ควำมหมำย

ส ำคญัน้อยท่ีสุด

ส ำคญัน้อย

ส ำคญัคอ่นขำ้งน้อย

ส ำคญัปำนกลำง

ส ำคญัคอ่นขำ้งมำก

4

5

2

3

ระดบัควำมส ำคญั

1
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 ความกวา้งของชั้น คือ 0.85  น ามาก าหนดเกณฑ์โดยละเอียดมากยิ่งข้ึนในการอธิบาย
ความหมายของระดบัการใหค้วามส าคญั  ของกลุ่มตวัอยา่ง ตามช่วงคะแนน แสดงตงัตารางท่ี 3.2 
 
ตารางท่ี 3.2 ความหมายของระดบัค่าเฉล่ียในการระบุระดบัความส าคญั 

 
 

 ส่วนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม เป็นลกัษณะแบบสอบถามท่ีเป็นแบบเปิด (Open-Ended 
Question) เพื่อเปิดโอกาส ให้กลุ่มตวัอยา่งแสดงความคิดเห็น  ท่ีเป็นขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัเร่ืองวิจยั
อยา่งอิสระ 

 
3.5  กำรสร้ำงและหำประสิทธิภำพของเคร่ืองมือ 
 1.  ศึกษาคน้ควา้เอกสาร งานวิจยั และแนวคิดเก่ียวกบังานวิจยั เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) ท่ีมีต่อความส าเร็จในการพฒันาหมู่บ้านจดัสรร หรือท่ี
เก่ียวขอ้ง 

 2.  ก าหนดกรอบและขอบเขตของแบบสอบถาม โดยให้ มีความสอดคล้องกับ
วตัถุประสงคข์องงานวิจยั โดยเรียงตามลกัษณะของค าถาม และแยกเป็นหมวดหมู่ 

 3.  สุ่มตวัอย่างเพื่อสัมภาษณ์กลุ่มประชากรตวัอย่าง เพื่อให้ได้ค  าถามในการน ามาเป็น
แนวทาง ในการตั้งค  าถาม และการปรับปรุงค าถามในแบบสอบถามใหถู้กตอ้ง 

 4.  สร้างแบบสอบถามตามกรอบและขอบเขต ท่ีได้ตั้ งไว ้โดยมีแนวทางการตั้งค  าถาม
ตามท่ีไดส้รุปไว ้จากขอ้ 3 

 5.  น าแบบสอบถามไปปรึกษาผูท้รงคุณวุฒิ ท่ีมีความเช่ียวชาญในดา้นท่ี เก่ียวขอ้ง ซ่ึงมี
ความรู้ความเขา้ใจ และประสบการณ์ทางดา้นเศรษฐศาสตร์ จ านวน 3 ท่าน ไดแ้ก่ 1)

ควำมหมำย

ส ำคญัน้อยท่ีสุด

ส ำคญัน้อย

ส ำคญัคอ่นขำ้งน้อย

ส ำคญัปำนกลำง

ส ำคญัคอ่นขำ้งมำก

ส ำคญัมำก

ส ำคญัมำกท่ีสุด

2.72 – 3.57

3.58 – 4.43

4.44 – 5.29

5.30 – 6.15

6.16 – 7.00

ระดบัคำ่เฉล่ีย

1.00 – 1.85

1.86 – 2.71
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รองศาสตราจารย ์ดร.พรศิริ จงกล อาจารยป์ระจ าสาขาวิชาวิศวกรรมอุตสาหการ ส านกั
วิชาวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี 2) รองศาสตราจารย ์ดร. ขวญั
กมล ดอนขวา อาจารยป์ระจ าสาขาวิชาเทคโนโลยีการจดัการ ส านักวิชาเทคโนโลยี
สังคม มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี 3) ดร. จงกล ศรีธร อาจารยป์ระจ าสาขาวิชา
วิศวกรรมอุตสาหการ ส านกัวิชาวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี 

 6.  สร้างแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ เพื่อน าไปใชจ้ริงในการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมาย 
 
 เพื่ อตรวจสอบความถูกต้องของเน้ือหาและข้อค าถามในแต่ละข้อให้ เป็นไปตาม
วตัถุประสงคข์องงานวิจยั  โดยการหาค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม หรือค่าความสอดคลอ้ง
ระหว่างขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงคห์รือเน้ือหา (Index of item objective congruence : IOC) ซ่ึงปกติ
แลว้จะให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบตั้งแต่ 3 คนข้ึนไป  ซ่ึงในการตรวจสอบมีการให้เกณฑใ์นการตรวจ
พิจารณาขอ้ค าถาม  ดงัน้ี (สุรพงษ ์ คงสตัย ์และ ธีรชาติ  ธรรมวงศ,์ 2551) 

ใหค้ะแนน  +1  ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์
ใหค้ะแนน   0  ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์
ใหค้ะแนน  -1  ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์

ในการพิจารณาค่าความเท่ียงตรง  มีหลกัการดงัน้ี 
1. ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC อยูใ่นช่วง 0.5 ถึง 1.00 คือ มีค่าความเท่ียงตรงใชไ้ด ้
2. ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.5  คือ ตอ้งปรับปรุงยงัใชไ้ม่ได ้   
 
 สูตร IOC  =   Σ R 

            N 
 IOC = ค่าดชันีความสอดคลอ้ง 
  Σ R = ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ 
   N   = จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 

 
3.6  ผลกำรหำประสิทธิภำพของเคร่ืองมือ 

 แบบสอบถามท่ีน ามาเป็นเคร่ืองมือในการศึกษาเร่ืองปัจจัยความส าเร็จต่อการพัฒนา
หมู่บา้นจดัสรร ในจงัหวดันครราชสีมา ในมุมมองของลูกคา้ท่ีมีต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร  มี
ลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซ่ึงประกอบดว้ย มีความคิดเห็นในระดบั
มากท่ีสุด  มาก ค่อนขา้งมาก ปานกลาง  ค่อนขา้งน้อย  น้อย  และน้อยท่ีสุด  โดยการหาค่าความ
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เท่ียงตรง  (Validity)  ของแบบสอบถาม  หรือค่าสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงคห์รือ
เน้ือหา  (IOC)  ผลเชิงตวัเลข (0.67 – 1.00 มากกวา่เกณฑ ์0.50 ข้ึนไป) 
 
ตารางท่ี 3.3  ค่าความน่าเช่ือมัน่แต่ละขอ้ค าถามในแบบสอบถามท่ีค านวณได ้จากผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน 

ปัจจัยส่วนผสมทำงกำรตลำดที่มีต่อควำมส ำเร็จต่อกำร
พฒันำหมู่บ้ำนจัดสรร จังหวัดนครรำชสีมำ 

ผู้เช่ียวชำญท่ำนที ่

 ค่ำ 
IOC แปรผล 1 2 3 

 1. ปัจจัยหลกั           

     1. ผลิตภณัฑ/์Product (ท าเลท่ีดิน, งานออกแบบ,                       
งานก่อสร้าง) 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

     2. ราคา/Price 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

     3. ช่องทางการขาย/Place 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

     4. ส่งเสริมการขาย/Promotion 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

     5. สาธารณชน/Public 1 1 0 0.67 ใชไ้ด ้

 2. ปัจจัยปัจจัยรอง ด้ำนผลติภัณฑ์ (Product)           

     1. ท าเลท่ีดิน/Location 1 0 1 0.67 ใชไ้ด ้

     2. งานออกแบบ/Design 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

     3. งานก่อสร้าง/Construction 1 0 1 0.67 ใชไ้ด ้

 3. ปัจจัยย่อย           

 ดา้นการเลือกท าเลท่ีดิน           

     1. ใกลเ้ส้นทางหลกั (ถนนมิตรภาพ) 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

     2. ติดเสน้ทางยอ่ยมีรถสองแถวผา่น 1 0 1 0.67 ใชไ้ด ้

     3. ใกลห้า้งสรรพสินคา้ 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

     4. ใกลโ้รงพยาบาล 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

     5. ใกลต้ลาด 1 0 1 0.67 ใชไ้ด ้

ดา้นออกแบบ           

     1. ออกแบบพื้นท่ีไดเ้หมาะสม เช่น ขนาด ทิศ                             
ทางการวางส่วนประกอบของบา้น 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
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ตารางท่ี 3.3  (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนผสมทำงกำรตลำดที่มีต่อควำมส ำเร็จต่อกำร
พฒันำหมู่บ้ำนจัดสรร จังหวัดนครรำชสีมำ 

ผู้เช่ียวชำญท่ำนที ่

 ค่ำ 
IOC แปรผล 1 2 3 

3. ปัจจัยย่อย           

ด้ำนออกแบบ           

     2. ฟังกช์ัน่ตอบโจทยลู์กคา้ เช่น การตกแต่ง 1 0 1 0.67 ใชไ้ด ้

     3. เลือกใชว้สัดุท่ีดีและทนทาน 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

     4. สร้างจุดขายและความแตกต่าง 1 0 1 0.67 ใชไ้ด ้

     5. ถูกหลกัฮวงจุย้ 1 0 1 0.67 ใชไ้ด ้

     6. สามารถปรับแกใ้หร้องรับผูสู้งอายไุดใ้นภายหลงั 1 0 1 0.67 ใชไ้ด ้

ดา้นงานก่อสร้าง           

     1. ก่อสร้างไดเ้สร็จตามก าหนดเวลา  1 1 1 1 ใชไ้ด ้

     2. มีคุณภาพของงานก่อสร้างท่ีดี เช่น ผา่น QC 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

ดา้นราคา           

     1. การควบคุมตน้ทุนโครงการ 1 0 1 0.67 ใชไ้ด ้

     2. การตั้งราคาเทียบกบัคู่แข่งได ้ 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

ดา้นส่งเสริมการขาย           

     1. โฆษณาผา่นทางโทรทศัน์/วิทย ุ 1 0 1 0.67 ใชไ้ด ้

     2. ใชส่ื้อออนไลน ์ 1 0 1 0.67 ใชไ้ด ้

     3. จดังานแสดงสินคา้ 1 0 1 0.67 ใชไ้ด ้

     4. ใชป้้ายโฆษณาตามทาง 1 0 1 0.67 ใชไ้ด ้
ดา้นสาธารณชน           

     1. ส่งเสริมการสร้างสงัคมและส่ิงแวดลอ้มท่ีดีข้ึน 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
     2. พฒันาเพื่อการยอมรับ (ช่ือเสียงดา้นคุณภาพของ                  
บา้น และการบริการหลงัการขาย) 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

     3. พฒันาอยา่งมีจริยธรรม และกฎหมาย 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
ท่ีมา : ปรับปรุงจาก (สุรพงษ ์คงสตัย ์และ ธีรชาติ ธรรมวงค,์ 2551)   
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3.7  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิจยัน้ีด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative data) จากแหล่งขอ้มูล
ทุติยภูมิ (Secondary data sources) และแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data sources) ดงัต่อไปน้ี 
 3.7.1  แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกับปัจจัยท่ี 1. จากเอกสารปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด (4P’s)  ปัจจัยส่วนท่ี 2. ปัจจยัอ่ืนย่อย ท่ีทางผูว้ิจยัได้ศึกษา
ขอ้มูลจากรายงานการวิจยั และบทความวิชาการท่ีเก่ียวขอ้ง 

 3.7.2  แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ  เป็นขอ้มูลจากบุคลท่ีได้มาโดยตรงจากการส ารวจและเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ในพื้นท่ีท่ีท าการศึกษาโดยใชแ้บบสอบถาม รวมทั้งส้ิน 100 ตวัอยา่ง  

 โดยสุ่มตวัอย่างแบบอาศยัความน่าจะเป็น (Probability Sampling) และท าการเลือก
กลุ่มตัวอย่างด้วยการสุ่มแบบแบ่งกลุ่ม (luster Random Sampling)  เพื่อให้ได้ตัวแทนท่ีดีของ
ประชากรเป้าหมาย เน่ืองจากประชากรเป้าหมายมีความหลากหลายดา้นปัจจยัส่วนบุคล ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นตน้ 

 
3.8  กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 วิเคราะห์เชิงปริมาณ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์เป็นเคร่ืองมือในการ
วิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามตามวตัถุประสงคแ์ละสมมติฐานท่ีก าหนดไว ้ดงัน้ี 
 วตัถุประสงค์ท่ี 1 เพื่อศึกษาหาปัจจยัส าคญั ท่ีมีผลต่อความส าเร็จของการพฒันาหมู่บา้น
จดัสรร ในจังหวดันครราชสีมา วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ด้วย
วิธีการหาค่าเฉล่ีย (Mean : X) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) 
 วตัถุประสงคท่ี์ 2 เพื่อสามารถล าดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่าง ๆ มีผลต่อความส าเร็จ
ของการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร วิเคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ดว้ยวิธีการ
หาค่าเฉล่ีย (Mean : X) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) 
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บทที ่4 
ผลกำรศึกษำและวเิครำะห์ผล 

 
 บทน้ีน าเสนอผลการวิเคราะห์ การจดัล าดบัความส าคญัปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันา
หมู่บา้นจดัสรร ในจงัหวดันครราชสีมา จากดุลยพินิจของผูป้ระเมิน 100 ราย เป็นผูท่ี้เลือกซ้ือ และ
อาศยัในหมู่บา้นจดัสรรนั้น ในจงัหวดันครราชสีมา จากขอ้มูลท่ีรวบรวมไดน้ั้นไดน้ ามาประมวลผล
และวิเคราะห์ผลขอ้มูลสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 4.2 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ท่ีมี

ต่อความส าเร็จต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร 
 
4.1  ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามสามารถสรุปไดด้งัตารางท่ี 4.1 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจัยส่วนบุคล          จ ำนวน (คน)             ร้อยละ 

เพศ 
 ชาย     50    50 
 หญิง     50    50 

 รวม     100    100 

อำยุ 
 ต ่ากวา่ 30 ปี    19    19 
 30 – 39 ปี    44    44 
 40 – 49 ปี    22    22 
 50 – 59 ปี    10    10 
 60 ปีข้ึนไป      5      5 

 รวม     100    100 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนบุคล          จ ำนวน (คน)               ร้อยละ 

สถำนภำพ 
 โสด     32    32 
 สมรส     60    60 
 หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่     7      7 
 อ่ืนๆ       1      1 

 รวม     100    100 

ระดับกำรศึกษำ 
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี   27    27 
 ปริญญาตรี    57    57 
 สูงกวา่ปริญญาตรี   16    16 

 รวม     100    100 

อำชีพ 
 เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั  24    24 
 พนกังานบริษทัเอกชน   42    42 
 รับราชการ รัฐวิสาหกิจ   25    25 
 อ่ืนๆ       9      9 

 รวม     100    100 

รำยได้ต่อเดือน 
 ต ่ากวา่ 15,000 บาท   10    10 
 15,000 – 29,999 บาท   46    46 
 30,000 – 44,999 บาท   26    26 
 45,000 – 59,999 บาท   14    14 
 60,000 – 74,999 บาท     3      3 
 ตั้งแต่ 75,000 บาท ข้ึนไป     1      1 

 รวม     100    100 

ท่ีมา : จากการส ารวจปี พ.ศ. 2561  และจากการค านวณ 
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 ตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม แสดงจ านวนและร้อยละ
ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 100 คนซ่ึงมีรายละเอียด
ดงัน้ี 
 ดา้นเพศพบว่าเพศชายมีจ านวนเท่ากบัเพศหญิง คือเป็นเพศชายจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อย
ละ 50.00 และเป็นเพศหญิง จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 
 ด้านอายุพบว่าส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 30 – 39 ปี จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 
รองลงมาคือระหว่าง 40 -49 ปี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 ต ่ากว่า 30 ปี จ านวน 19 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.00 ระหว่าง 50 – 59 ปีจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 และ 60 ปีข้ึนไปจ านวน 5 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 ตามล าดบั 
 ด้านสถานภาพพบว่าส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00 
รองลงมาคือโสด จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 หย่าร้างจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 
และอ่ืน ๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั 
 ด้านการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่มีระดับปริญญาตรี จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 57.00 
รองลงมาคือต ่ากว่าปริญญาตรีจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 และสูงกวา่ปริญญาตรีจ านวน 16 
คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 ตามล าดบั 
 ดา้นอาชีพพบว่าส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 
42.00 รองลงมาคือรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจ
ส่วนตวั จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 และอ่ืน ๆ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 ตามล าดบั 
 ดา้นรายไดต่้อเดือนพบว่าส่วนใหญ่มีรายไดร้ะหว่าง 15,000 – 29,999 บาท จ านวน 46 คน 
คิดเป็นร้อยละ 46.00 รองลงมาคือระหว่าง 30,000 – 44,999  บาท จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.00 ระหว่าง 45,000 – 59,999 บาท จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 ระหว่าง ต ่ากว่า 15,000 
บาท จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 ระหว่าง 60,000 – 74,999 จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.00 และ 75,000 บาทข้ึนไป จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั 
 
4.2  ผลกำรวิเครำะห์ควำมคิดเห็น ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดในมุมมองของลูกค้ำที่มีต่อ
 ควำมส ำเร็จต่อกำรพฒันำหมู่บ้ำนจัดสรร 
 ผลการศึกษาขอ้มูลความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ท่ีมีต่อ
ความส าเร็จต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร โดยวิเคราะห์ในภาพรวมของแต่ละตวัแปรมีรายละเอียด
ผลการวิเคราะห์ดงัตารางท่ี 4.2 - 4.9 
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ตารางท่ี 4.2  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
 ทางการตลาดหลกั ในมุมมองของลูกคา้ท่ีมีต่อความส าเร็จต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร  

ปัจจัยหลกั                              ค่ำเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน     ระดับ         ล ำดับที ่
                  (�̅�)  (S.D.)         

ผลิตภณัฑ ์                      6.33   0.865                 มากท่ีสุด 2 
(Product) 
 
ราคา       6.43   0.700    มากท่ีสุด 1 
(Price) 
 
ช่องทางการขาย      5.94   1.003        มาก  3 
(Place) 
 
ส่งเสริมการขาย         5.83   1.190        มาก  4 
(Promotion) 
 
สาธารณชน            5.58   1.519        มาก  5 
(Public) 

 รวม      6.02   1.055                     มำก 

ท่ีมา : จากการส ารวจปี พ.ศ. 2561  และจากการค านวณ 
 
 ตารางท่ี 4.2 แสดงผลการศึกษาขอ้มูลระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ท่ีมีต่อความส าเร็จต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร โดยภาพรวม

พบว่ามีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับค่อนขา้งมาก ((�̅�) =  6.02 ) เม่ือพิจารณารายปัจจยัเรียงล าดับการให้
ความส าคญัจากมากไปหานอ้ย ปัจจยัดา้นดา้นราคา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) =   6.43 ) รองลงมา
คือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ((�̅�) =  6.33 ) ปัจจยัดา้นช่องทางการขาย ((�̅�) =  5.94 ) ปัจจยัดา้นส่งเสริม
การขาย  ((�̅�) =   5.83 ) และปัจจยัดา้นสาธารณชน ((�̅�) = 5.58 )  ตามล าดบั 

 

  



32 
 

ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดรอง ดา้นผลิตภณัฑ ์

     ปัจจัยรอง     ค่ำเฉลีย่  ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน     ระดับ         ล ำดับที ่
  ด้ำนผลติภัณฑ์      (�̅�)    (S.D.) 

ท าเลท่ีดิน/Location        6.39   0.840                 มากท่ีสุด 1 
 
งานออกแบบ/Design     6.19   0.825                 มากท่ีสุด 2 
 
งานก่อสร้าง/Construction    6.07   0.913                     มาก  3 
ท่ีมา : จากการส ารวจปี พ.ศ. 2561  และจากการค านวณ 
  
 ตารางท่ี 4.3 แสดงผลการศึกษาขอ้มูลระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดรอง ดา้นผลิตภณัฑ ์เม่ือพิจารณารายปัจจยัเรียงล าดบัการใหค้วามส าคญัจากมากไปหา
นอ้ย ปัจจยัดา้นท าเลท่ีดิน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) = 6.39) รองลงมาคือปัจจยัดา้นงานออกแบบ 
((�̅�) = 6.19) และปัจจยัดา้นงานก่อสร้าง ((�̅�) = 6.07) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดยอ่ย  ดา้นการเลือกท าเลท่ีดิน 

        ปัจจัยย่อย     ค่ำเฉลีย่  ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน     ระดับ         ล ำดับที ่   
ด้ำนกำรเลือกท ำเลทีด่ิน      (�̅�)      (S.D.) 

ใกลเ้ส้นทางหลกั (ถนนมิตรภาพ)     6.35   1.009  มากท่ีสุด 1 
 
ติดเสน้ทางยอ่ยมีรถสองแถวผา่น     6.15   1.009                  มาก  2 
 
ใกลห้า้งสรรพสินคา้      6.00   0.974                มาก  3 
 
ใกลโ้รงพยาบาล        5.74   1.268                มาก  5 
 
ใกลต้ลาด        5.87   1.426                มาก  4 
ท่ีมา : จากการส ารวจปี พ.ศ. 2561  และจากการค านวณ 
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 ตารางท่ี 4.4 แสดงผลการศึกษาขอ้มูลระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดยอ่ย ดา้นการเลือกท าเลท่ีดิน เม่ือพิจารณารายปัจจยัเรียงล าดบัการให้ความส าคญัจาก
มากไปหานอ้ย ปัจจยัดา้นใกลเ้ส้นทางหลกั (ถนนมิตรภาพ) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) = 6.35) รอง 
ลงมาคือปัจจยัดา้นติดเส้นทางยอ่ยมีรถสองแถวผ่าน ((�̅�) = 6.15) ปัจจยัดา้นใกลห้้างสรรพสินคา้   
( (�̅�) =  6.00) ปัจจยัดา้นใกลต้ลาด ((�̅�) = 5.87) และปัจจยัดา้นใกลโ้รงพยาบาล 
((�̅�)= 5.74) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดยอ่ย  ดา้นการออกแบบ 

     ปัจจัยย่อย     ค่ำเฉลีย่  ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน     ระดับ         ล ำดับที ่                              
ด้ำนกำรออกแบบ     (�̅�)    (S.D.) 

ออกแบบพื้นท่ีไดเ้หมาะสม     6.21   1.085  มากท่ีสุด 1 
 
ฟังกช์ัน่ตอบโจทยลู์กคา้      5.86   1.215                  มาก  4 
 
เลือกใชว้สัดุท่ีดีและทนทาน     6.12   0.998                มาก  2 
 
สร้างจุดขายและความแตกต่าง       5.73   1.392                มาก  5 
 
ถูกหลกัฮวงจุย้       6.03   1.150                มาก  3 
 
สามารถปรับแกใ้หร้องรับผูสู้งอาย ุ    5.38   1.879                 มาก  6 
ไดใ้นภายหลงั 
ท่ีมา : จากการส ารวจปี พ.ศ. 2561  และจากการค านวณ 
  
 ตารางท่ี 4.5 แสดงผลการศึกษาขอ้มูลระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดยอ่ย ดา้นการออกแบบ เม่ือพิจารณารายปัจจยัเรียงล าดบัการใหค้วามส าคญัจากมากไป
หาน้อย ปัจจยัด้านออกแบบพื้นท่ีไดเ้หมาะสม อยู่ในระดับมากท่ีสุด ((�̅�) = 6.21) รองลงมาคือ
ปัจจยัดา้นเลือกใชว้สัดุท่ีดีและทนทาน ((�̅�) = 6.12) ปัจจยัดา้นถูกหลกัฮวงจุย้ ((�̅�) = 6.03) ปัจจยั
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ดา้นฟังกช์ัน่ตอบโจทยลู์กคา้ ((�̅�) = = 5.86) ปัจจัยด้านสร้างจุดขายและความแตกต่าง ((�̅�)=
 5.73) และปัจจยัดา้นสามารถปรับแกใ้หร้องรับผูสู้งอายไุดใ้นภายหลงั ((�̅�) = 5.38) ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดยอ่ย  ดา้นงานก่อสร้าง 

     ปัจจัยย่อย     ค่ำเฉลีย่  ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน     ระดับ         ล ำดับที ่                              
 ด้ำนงำนก่อสร้ำง     (�̅�)   (S.D.) 

ก่อสร้างไดเ้สร็จตามก าหนดเวลา     6.20   0.791    มากท่ีสุด 2 
 
งานก่อสร้างมีคุณภาพท่ีดี          6.38   0.722                มากท่ีสุด 1 
  
 ตารางท่ี 4.6 แสดงผลการศึกษาขอ้มูลระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดยอ่ย ดา้นงานก่อสร้าง เม่ือพิจารณารายปัจจยัเรียงล าดบัการใหค้วามส าคญัจากมากไป
หานอ้ย ปัจจยัดา้นงานก่อสร้างมีคุณภาพท่ีดี อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) =  6.38) รองลงมาคือปัจจยั
ดา้นก่อสร้างไดเ้สร็จตามก าหนดเวลา ((�̅�) =  6.20) ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
 ทางการตลาดยอ่ย  ดา้นราคา 

     ปัจจัยย่อย     ค่ำเฉลีย่  ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน     ระดับ         ล ำดับที ่                              
     ด้ำนรำคำ          (�̅�)             (S.D.) 

การควบคุมตน้ทุนโครงการ     6.46   0.717  มากท่ีสุด 2 
 
การตั้งราคาเทียบกบัคู่แข่งได ้     6.55   0.592  มากท่ีสุด 1 
ท่ีมา : จากการส ารวจปี พ.ศ. 2561  และจากการค านวณ 
  

 ตารางท่ี 4.7 แสดงผลการศึกษาขอ้มูลระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดยอ่ย ดา้นราคา เม่ือพิจารณารายปัจจยัเรียงล าดบัการใหค้วามส าคญัจากมากไปหานอ้ย 
ปัจจยัดา้นการตั้งราคาเทียบกบัคู่แข่งได ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) =  6.55) รองลงมาคือปัจจยัดา้น
การควบคุมตน้ทุนโครงการ ((�̅�) =  6.46) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดยอ่ย  ดา้นส่งเสริมการขาย 

       ปัจจัยย่อย     ค่ำเฉลีย่  ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน     ระดับ         ล ำดับที ่                              
ด้ำนส่งเสริมกำรขำย     (�̅�)   (S.D.) 

โฆษณาผา่นทางโทรทศัน์/วิทย ุ     5.81   1.368                   มาก  4 
 
ใชส่ื้อออนไลน ์           6.37   0.849  มากท่ีสุด 1 
 
จดังานแสดงสินคา้          6.20   0.888            มากท่ีสุด 3 
 
ใชป้้ายโฆษณาตามทาง      6.36   0.959            มากท่ีสุด 2 
ท่ีมา : จากการส ารวจปี พ.ศ. 2561  และจากการค านวณ 
  

 ตารางท่ี 4.8 แสดงผลการศึกษาขอ้มูลระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดยอ่ย ดา้นส่งเสริมการขาย เม่ือพิจารณารายปัจจยัเรียงล าดบัการใหค้วามส าคญัจากมาก
ไปหานอ้ย ปัจจยัใชส่ื้อออนไลน์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) =  6.37) รองลงมาคือปัจจัยด้านใช้
ป้ายโฆษณาตามทาง ((�̅�) =  6.36) ปัจจัยด้านจัดงานแสดงสินค้า ((�̅�) =  6.20) และปัจจัยด้าน
โฆษณาผา่นทางโทรทศัน์/วิทย ุ((�̅�) =  5.81) ตามล าดบั  
 

ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดยอ่ย  ดา้นสาธารณชน 

       ปัจจัยย่อย     ค่ำเฉลีย่  ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน     ระดับ         ล ำดับที ่                              
   ด้ำนสำธำรณชน      (�̅�)   (S.D.) 
ส่งเสริมการสร้างสงัคม และ     6.32   0.952    มากท่ีสุด 3 
ส่ิงแวดลอ้มท่ีดีข้ึน 
 
พฒันาเพื่อการยอมรับ      6.43   0.685                มากท่ีสุด 1 
 
พฒันาอยา่งมีจริยธรรม และ     6.35   0.770             มากท่ีสุด 2 
กฎหมาย 
ท่ีมา : จากการส ารวจปี พ.ศ. 2561  และจากการค านวณ 
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 ตารางท่ี 4.9 แสดงผลการศึกษาขอ้มูลระดบัการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดยอ่ย ดา้นสาธารณชน เม่ือพิจารณารายปัจจยัเรียงล าดบัการให้ความส าคญัจากมากไป
หาน้อย ปัจจยัพฒันาเพื่อการยอมรับ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) =  6.43) รองลงมาคือปัจจยัดา้น
พฒันาอยา่งมีจริยธรรม และกฎหมาย ((�̅�) =  6.35) และปัจจยัด้านส่งเสริมการสร้างสังคม และ
ส่ิงแวดลอ้มท่ีดีข้ึน ((�̅�) =  6.32) ตามล าดบั 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

  



37 
 

บทที ่5 
สรุปผลกำรวจิยั และข้อเสนอแนะ 

 
5.1  สรุปผลกำรวจัิย 
 งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา (1) เพื่อศึกษาหาปัจจยั ท่ีมีผลต่อความส าเร็จของการ
พฒันาหมู่บา้นจดัสรร ในนครราชสีมา และ (2) เพื่อล าดบัความส าคญัของปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อ
ความส าเร็จของการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร งานวิจยัน้ีเป็นวิธีการวิจยัเชิงปริมาณ มีรูปแบบ ของการ
วิจยัเชิงส ารวจ โดยการใชแ้บบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือ เพื่อรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเป้าหมาย
จ านวน 100 คน ท่ีซ้ือบ้านจัดสรรในช่วงระยะมากกว่า 2 ปี วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้ค่าสถิติเชิง
พรรณนา ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ  
 กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 100 คน พบว่าดา้นเพศเป็นเพศชายและเพศหญิงมีจ านวนเท่ากนั คือ 
50 คน คิดเป็นร้อยละเท่ากนัคือ ร้อยละ 50 ดา้นอายสุ่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 30-39 ปี จ  านวน 44 คน 
คิดเป็นร้อยละ 44 ดา้นสถานภาพส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 60 ดา้น
ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 57 คน  คิดเป็นร้อยละ 57 ดา้น
อาชีพส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 42 และดา้นรายไดต่้อ
เดือนส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหว่าง 15,000 - 29,999 บาท  จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อย
ละ 46 ผลการศึกษาสรุปไดต้ามวตัถุประสงคด์งัน้ี 
 5.1.1 ผลการศึกษาระดบัการให้ความส าคญัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในมุมมองของ

ลูกคา้ท่ีมีผลต่อความส าเร็จต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร ในจงัหวดันครราชสีมา โดย
ใช้หลัก 4P’s โดยภาพรวมพบว่ามีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับค่อนขา้งมากด้วยค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 6.02 เม่ือพิจารณารายปัจจยัย่อยเรียงล าดบัการให้ความส าคญัจากมากไปหา
นอ้ย ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นราคาอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดดว้ยค่าเฉล่ียเท่ากบั 6.43 รองลงมาคือ
ดา้นผลิตภณัฑด์ว้ยค่าเฉล่ียเท่ากบั 6.33 ดา้นช่องทางการขายค่าเฉล่ียเท่ากบั 5.94 ดา้น
ส่งเสริมการขายค่าเฉล่ียเท่ากับ  5.83 และด้านสาธารณชนค่าเฉล่ียเท่ากับ  5.58 
ตามล าดบั 

 5.1.2 ดา้นราคา (Price) โดยภาพรวมพบว่ามีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) =  6.43) 
เม่ือพิจารณารายปัจจยัย่อยเรียงล าดับการให้ความส าคญัจากมากไปหาน้อยได้แก่ 
ปัจจยัดา้นการตั้งราคาเทียบคู่แข่งไดอ้ยู่ในระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) =  6.55) รองลงมา
ปัจจยัดา้นการควบคุมตน้ทุนโครงการ ((�̅�) =  6.46) ตามล าดบั 
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 5.1.3 ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) โดยภาพรวมพบว่ามีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) =
 6.33) เม่ือพิจารณารายปัจจยัย่อยเรียงล าดบัการให้ความส าคญัจากมากไปหาน้อย
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นท าเลท่ีดินอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) =  6.39) รองลงมาปัจจยัดา้น
งานออกแบบ ((�̅�) = 6.19) และปัจจยัดา้นงานก่อสร้าง ((�̅�)  = 6.07) ตามล าดบั 

 5.1.4 ปัจจยัย่อยดา้นการเลือกท าเลท่ีดิน (Location)  ((�̅�) = 6.39) เม่ือพิจารณารายปัจจยั
ยอ่ยลงไป โดยเรียงล าดบัการใหค้วามส าคญัจากมากไปหานอ้ยไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นใกล้
เส้นทางหลกั (ถนนมิตรภาพ) อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) = 6.35) รองลงมาปัจจยั
ดา้นติดเส้นทางยอ่ยมีรถสองแถวผา่น ((�̅�) = 6.15) ปัจจยัดา้นใกลห้้างสรรพสินคา้ 
((�̅�) =  6.00) ปัจจยัดา้นใกลต้ลาด ((�̅�) =  5.87) และปัจจยัดา้นใกลโ้รงพยาบาล 
((�̅�) = 5.74) ตามล าดบั 

 5.1.5 ปัจจยัยอ่ยดา้นการออกแบบ (Design) ((�̅�) = 6.19) เม่ือพิจารณารายปัจจยัยอ่ยลงไป 
โดยเรียงล าดบัการให้ความส าคญัจากมากไปหานอ้ยไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นออกแบบพื้นท่ี
เหมาะสม อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) = 6.21) รองลงมาปัจจยัดา้นเลือกใชว้สัดุท่ีดี
และทนทาน ((�̅�) = 6.12) ปัจจัยด้านถูกหลักฮวงจุ้ย ((�̅�) =  6.03) ปัจจัยด้าน
ฟังก์ชั่นตอบโจทยลู์กคา้ ((�̅�) = 5.86) ปัจจยัด้านสร้างจุดขายและความแตกต่าง 
((�̅�) = 5.73) และปัจจัยด้านการป รับแก้ให้ รองรับผู ้สู งอายุ  ((�̅�) =  5.38) 

ตามล าดบั 
 5.1.6 ปัจจยัยอ่ยดา้นงานก่อสร้าง (Construction)  ((�̅�)=  6.07) เม่ือพิจารณารายปัจจยัยอ่ย

ลงไป โดยเรียงล าดับการให้ความส าคญัจากมากไปหาน้อยได้แก่ ปัจจยัด้านงาน
ก่อสร้างมีคุณภาพท่ีดี อยู่ในระดับมากท่ีสุด ((�̅�) =  6.38) รองลงมาปัจจัยด้าน
ก่อสร้างไดเ้สร็จตามก าหนดเวลา ((�̅�) =  6.20) ตามล าดบั 

 5.17 ดา้นส่งเสริมการขาย (Promotion) โดยภาพรวมพบว่ามีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ((�̅�)
 =  5.83) เม่ือพิจารณารายปัจจยัย่อยเรียงล าดบัการให้ความส าคญัจากมากไปหา
น้อยได้แก่ ปัจจัยด้านการใช้ส่ือออนไลน์อยู่ในระดับมากท่ีสุด ((�̅�) =  6.37) 
รองลงมาปัจจยัดา้นการใชป้้ายโฆษณาตามทาง ((�̅�) =  6.36) ปัจจยัดา้นการจดังาน
แสดงสินคา้ ((�̅�) = 6.20)  และปัจจยัดา้นโฆษณาผา่นทางโทรทศัน์/วิทย ุ((�̅�) =

 5.81) ตามล าดบั 
 5.1.8 ดา้นสาธารณชน (Public) โดยภาพรวมพบวา่มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ((�̅�) =

 5.58) เม่ือพิจารณารายปัจจยัเรียงล าดบัการให้ความส าคญัจากมากไปหานอ้ย ปัจจยั
ดา้นการพฒันาเพื่อการยอมรับภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ((�̅�) =  6.43) 
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รองลงมาดา้นพฒันาอย่างมีจริยธรรม และถูกตอ้งตามกฎหมาย ((�̅�) =  6.35) ดา้น
ส่งเสริมการสร้างสงัคม และส่ิงแวดลอ้มท่ีดีข้ึน ((�̅�) = 6.32) ตามล าดบั 

  
5.2 ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ท่ีมีผลต่อความส าเร็จต่อ
การพฒันาหมู่บา้นจดัสรร ในจงัหวดันครราชสีมา โดยใชห้ลกั 4P’s มีขอ้เสนอแนะท่ีส าคญั สามารถ
สรุปไดด้งัน้ี 
 5.2.1  ข้อเสนอแนะจำกกำรวิจัย 
 จากการศึกษาระดบัการให้ความส าคญัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลูกคา้ท่ีมีผลต่อความส าเร็จต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร ในจงัหวดันครราชสีมา โดยใชห้ลกั 4P’s 
ไดผ้ลขอ้มูลระดบัการให้ความส าคญัมากท่ีสุดไดแ้ก่ ดา้นราคา รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ช่องทางการขาย ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นสาธารณะตามล าดบั ซ่ึงพิจารณาตามรายปัจจยัได้
ดงัน้ี 

1.  ดา้นราคา ตามรายปัจจยัพบว่า ปัจจยัดา้นการตั้งราคาเทียบคู่แข่งไดอ้ยู่ในระดบั
มากท่ีสุด รองลงมาเป็นปัจจยัดา้นการควบคุมตน้ทุนโครงการ ตามล าดบั ควร
มุ่งเนน้ไปท่ีการศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการ เพื่อหากลุ่มเป้าหมาย ราคาท่ี
เหมาะสม จากนั้นตามดว้ยการวางแผนงาน การถอดปริมาณวสัดุออกมา เพื่อใช้
เป็นตวัแปรส าคญัในการควบคุมราคา ดงัเช่น การรู้ปริมาณวสัดุท่ีเลือกใชแ้ลว้ ก็
จะสามารถสั่งผลิตในปริมาณท่ีมากเพื่อขอราคาพิเศษกบัทางร้านคา้ได ้และยงั
เป็นขอ้มูลท่ีใชใ้นการควบคุมตน้ทุนการก่อสร้างไดเ้ป็นอย่างดี เพราะสามารถ
ติดตามการใชว้สัดุไม่ใหเ้กินกวา่ท่ีถอดแบบออกมาแลว้  

2.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ตามรายปัจจยัพบว่า ปัจจยัดา้นท าเลท่ีดินอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
รองลงมาปัจจัยด้านงานออกแบบ และปัจจัยด้านงานก่อสร้าง ตามล าดับ 
นอกจากจะเน้นบริเวณท่ีตั้งโดยรอบ การสร้างบา้นข้ึนมา ก็ควรเน้นไปท่ีพื้นท่ี
ส่วนกลางดว้ย เพราะการมีลานสนามหญา้ สระน ้ า หรือตน้ไม ้การตกแต่งสวนท่ี
ร่มร่ืน กถื็อเป็นส่วนส าคญัอยา่งหน่ึงท่ีสามารถดึงดูดลูกคา้ได ้

3.  ดา้นช่องทางการขาย ตามรายปัจจยัคือการขายโดยตรงจากตวัแทนการขาย จาก
การศึกษาพบว่าการขายบา้นจดัสรร มีช่องทางเดียวการขายคือ ขายโดยตรงจาก
ตวัแทนการขาย แต่ก่อนการซ้ือขายจะเกิดข้ึน ควรเนน้ไปท่ีดา้นการส่งเสริมการ
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ขาย เพราะส่ือเหล่านั้นจะดึงดูดลูกคา้ได้ดีท่ีสุด ให้ลูกคา้เห็นสินคา้ เกิดความ
สนใจ และหาช่องทางติดต่อมา 

4. ดา้นส่งเสริมการขาย ตามรายปัจจยัพบว่า ปัจจยัดา้นการใชส่ื้อออนไลน์อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด รองลงมาปัจจยัดา้นการใชป้้ายโฆษณาตามทาง ปัจจยัดา้นการจดั
งานแสดงสินคา้และปัจจยัดา้นโฆษณาผ่านทางโทรทศัน์/วิทยุ ตามล าดบั ควร
เน้นช่องทางการโฆษณาไปทางส่ือออนไลน์ เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีประหยดั 
ง่าย และเขา้ถึงผูค้นได้มากท่ีสุด ดังเช่นการตั้ งเพจการขายใน Facebook การ
สร้างช่องทางการติดต่อทาง Line การลงรูปโครงการเก่า และก าลงัข้ึนใหม่ การ
ให้ขอ้มูลพื้นฐานเช่น แบบบ้าน ราคาเบ้ืองตน้ แผนท่ีโครงการ ช่องทางการ
ติดต่อ เพื่อใหลู้กคา้ท่ีสนใจสามารถเขา้ถึงไดอ้ยา่งสะดวก และติดต่อสอบถามได้
อยา่งง่าย 

5.  ดา้นสาธารณชน ตามรายปัจจยัพบว่า ปัจจยัดา้นการพฒันาเพื่อการยอมรับอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด รองลงมาปัจจยัดา้นการพฒันาอย่างมีจริยธรรม และกฎหมาย 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการสร้างสังคม และส่ิงแวดลอ้มท่ีดีข้ึน ตามล าดบั ดา้น
สาธารณชนถือเป็นปัจจยัทางออ้มท่ีส าคญัปัจจยัหน่ึง เพราะหากมีการพฒันาท่ีดี 
ท าใหมี้ช่ือเสียง ถือเป็นการยอมรับในแวดวงสงัคมนั้น ท าใหก้ารขายบา้นเป็นไป
ไดง่้ายยิ่งข้ึน เพราะลูกคา้จะเช่ือคุณภาพสินคา้ท่ีตนจะไดรั้บ จากเบรนด์สินคา้ 
ควรเน้นไปท่ีการรักษาระดับคุณภาพให้ดียิ่งข้ึน เพราะหากสามารถรักษา
คุณภาพได้ดี ช่ือเสียง และการยอมรับก็จะตามมา เช่นคุณภาพการก่อสร้าง 
บริการหลงัการขาย จากนั้นจึงค่อยเน้นพฒันาจุดอ่ืน เป็นจุดขายท่ีโดดเดนและ
แตกต่าง 

 5.2.2 ข้อเสนอแนะจำกกำรศึกษำ 
 1.  การศึกษางานวิจยัน้ี แมผู้ว้ิจยัก าหนดให้ศึกษาขอ้มูลจากความเห็นจากผูท่ี้เลือก

ซ้ือบา้นในหมู่บา้นจดัสรรแลว้ไดอ้าศยักว่า 2 ปี ท่ีรู้ถึงปัจจยัท่ีจะตอบสนองต่อ
ความตอ้งการ มาแลว้ก็ตาม แต่มีขอ้เสนอแนะแก่ผูท่ี้ศึกษาในคร้ังถดัไป สามารถ
เพิ่มการศึกษาความต้องการจากผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อสามารถรวบรวมข้อมูลใน
มุมมองผูบ้ริหาร มาก าหนดปัจจยัต่าง ๆ ได้อย่างสมบูรณ์ยิ่งข้ึนและมีโอกาส
ประสบผลส าเร็จในการพฒันาโครงการ 

 2.  ทุกปัจจยัการพฒันาทั้งหมด ลว้นมีความส าคญัมากทั้งส้ินในการพฒันาหมู่บา้น
จดัสรร การพฒันาท่ีดีควรตอ้งค านึงถึงปัจจยัเหล่านั้นในทุกดา้น แต่ในความเป็น
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จริงบางสถานการณ์กลบัไม่สามารถท าไดค้รบทุกปัจจยั อาจตอ้งตดัสินใจเลือก
ท าไดเ้พียงบางอย่างเท่านั้น ฉะนั้นการศึกษาล าดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีต
วามส าคญัมากกวา่ จึงเป็นเร่ืองส าคญั 

 3.  จากผลการศึกษา ไดข้อ้มูลสรุปจากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เลือกซ้ือบา้นในหมู่บา้น
จดัสรร ถึงแนวทางการน าผลการน าผลการศึกษาไปประยกุตใ์ชง้านได ้สามารถ
น ามาเป็นขอ้มูลพื้นฐานใหก้บันกัพฒันาอสงัหาริมทรัพยรุ่์นใหม่ และรุ่นเก่า โดย
การถ่ายทอดขอ้มูลการศึกษาน้ีเพื่อให้เป็นกลยุทธ์ (Strategy) และตวัผูว้ิจยัเองก็
ไดน้ าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาน้ี ไปให้ผูบ้ริหารโครงการหมู่บา้นจดัสรรเติมสุข 
ไปใชใ้นงานพฒันาใหม่ๆในองคก์ร ซ่ึงถือเป็นประโยชน์อยา่งมากต่อการท างาน
ขององคก์ร ท่ีจะท าใหก้ารพฒันาโครงการมีโอกาสประสบความส าเร็จสูงข้ึน 
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แบบสอบถำมงำนวจิยั 

กำรหำค่ำควำมสอดคล้องกบัวตัถุประสงค์ (IOC) 
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แบบส ำรวจควำมเห็น 
ปัจจัยควำมส ำเร็จต่อกำรพฒันำหมู่บ้ำนจัดสรร ในจังหวดันครรำชสีมำ 

 

 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการจดัท าวิทยานิพนธ์ ในหลกัสูตรวศิวกรรมศาสตร
มหาบณัฑิต สาขาวิชาการบริหารงานก่อสร้างและสาธารณูปโภค มหาวทิยาลยัเทคโนโลยสุีนารี มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัความส าเร็จต่อการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร ในจงัหวดันครราชสีมา 
 
 ผูว้ิจยั จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถาม ตามความคิดเห็นของท่านอยา่ง
เป็นอิสระและเป็นจริงท่ีสุด และขอ้มูลดงักล่าวจะถูกเกบ็เป็นความลบัทุกประการ โดยจะมีการ
วิเคราะห์ และน าเสนอผลการวิจยัในเชิงวิชาการเท่านั้น  
 
 
 
 

ขอขอบพระคุณทีต่อบแบบส ำรวจควำมเห็น 
 นำงสำวปรำงใจ งำมเพช็ร 

ผู้ท ำกำรศึกษำ 
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แบบส ำรวจควำมเห็น ปัจจัยควำมส ำเร็จต่อกำรพฒันำหมู่บ้ำนจัดสรร 
 ในจังหวดันครรำชสีมำ 

 

รำยละเอยีดแบบส ำรวจ 
ประกอบดว้ยชุดค าถามจ านวน 3 ส่วน ดงัน้ี 

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

 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลทัว่ไป 
ค าช้ีแจง : ขอความกรุณาท่านตอบแบบสอบถามโดยท าเคร่ืองหมาย    ในช่อง       ท่ีตรงกบั
ความเป็นจริงเก่ียวกบัตวัท่าน 
1. เพศ 

 ชาย      หญิง 
2. อาย ุ
  ต  ่ากวา่ 30 ปี     30–39 ปี 
  40–49 ปี     50–59 ปี 
  อาย ุ60 ปีข้ึนไป 
 
3. สถานภาพสมรส 

  โสด        สมรส   
  หมา้ย / หยา่ / แยกกนัอยู ่    อ่ืน ๆ (ระบุ)……………………… 

 
4. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
   ต  ่ากวา่ปริญญาตรี     ปริญญาตรี 

  สูงกวา่ปริญญาตรี      
 
5. อาชีพ   

  เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั    พนกังานบริษทัเอกชน 
   รับราชการ รัฐวิสาหกิจ    อ่ืน ๆ (ระบุ)……………………… 
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6. รายไดต่้อเดือน 
   ต  ่ากวา่ 15,000 บาท     15,000 – 29,999 บาท 
   30,000 – 44,999 บาท    45,000 – 59,999 บาท 
   60,000 – 74,999 บาท    ตั้งแต่ 75,000 บาท ข้ึนไป 
 
ส่วนท่ี 2 แบบส ารวจความคิดเห็น ล าดบัความส าคญัของปัจจยัหลกัและปัจจยัรอง 
ค าช้ีแจง : ขอความกรุณาท่านตอบแบบสอบถามโดยท าเคร่ืองหมาย   ในช่องท่ีตรงกบัความเห็น
ท่านมากท่ีสุด ซ่ึงระดบัคะแนนมีความหมายดงัน้ี 

  
 7 หมายถึง การใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  
 6 หมายถึง การใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
 5 หมายถึง การใหค้วามส าคญัในระดบัค่อนขา้งมาก 
 4 หมายถึง การใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 
  3 หมายถึง การใหค้วามส าคญัในระดบัค่อนขา้งนอ้ย 
 2 หมายถึง การใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ย  
 1 หมายถึง การใหค้วามส าคญัในระดบัท่ีสุด 

 
กำรจัดล ำดับควำมส ำคญัของปัจจัยหลกั 
ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร นครราชสีมา โดยมีปัจจยัหลกัทั้งหมด 5 ปัจจยั  
ไดแ้ก่ 1. ผลิตภณัฑ ์(Product)  2. ราคา (Price)  3. ช่องทางการขาย (Place)  4. การตลาด(Marketing)  
5. สาธารณชน (Public)     

 
 

  

1 2 3 4 5 6 7
ผลิตภณัฑ/์Product (ท ำเลท่ีดิน, งำน

ออกแบบ, งำนก่อสร้ำง)
รำคำ/Price

ช่องทำงกำรขำย/Place
ส่งเสริมกำรขำย/Promotion

สำธำรณชน/Public

คะแนนของปัจจยัหลกั
ปัจจยัหลกั
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กำรจัดล ำดับควำมส ำคญัปัจจัยรอง ด้ำนผลติภัณฑ์ (Product) 
การจดัล าดบัความส าคญัของปัจจยัรอง ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร 
นครราชสีมา โดยปัจจยัรองดา้นผลิตภณัฑมี์ทั้งหมด 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1.ปัจจยัการเลือกท าเลท่ีดิน 
(Location) 2.ปัจจยัดา้นงานออกแบบ (Design)  3.ปัจจยัดา้นงานก่อสร้าง (Construction) 

 
 
กำรจัดล ำดับควำมส ำคญัปัจจัยย่อย 
การจัดล าดับความส าคัญปัจจัยย่อย ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการพัฒนาหมู่บ้านจัดสรร เมือง
นครราชสีมา ซ่ึงมีปัจจยัยอ่ยรวมทั้งหมด 21 ปัจจยั ไดแ้ก่  
 1. ปัจจยัยอ่ยดา้นการเลือกท าเลท่ีดิน มีปัจจยัรองจ านวน 5 ปัจจยั 
 2. ปัจจยัยอ่ยดา้นออกแบบ มีปัจจยัการรองจ านวน 6 ปัจจยั 
 3. ปัจจยัยอ่ยดา้นงานก่อสร้าง มีปัจจยัรองจ านวน 3 ปัจจยั 
 4. ปัจจยัยอ่ยดา้นราคา มีปัจจยัรองจ านวน 2 ปัจจยั 
 5. ปัจจยัยอ่ยดา้นส่งเสริมการขาย มีปัจจยัรองจ านวน 4 ปัจจยั 
 6. ปัจจยัยอ่ยดา้นสาธารณชน มีปัจจยัรองจ านวน 3 ปัจจยั 
 

กำรจัดล ำดับควำมส ำคญัของปัจจัยย่อย ด้ำนกำรเลือกกำรท ำเลทีด่ิน ( Location) 
มีปัจจยัยอ่ยจ านวน 5 ปัจจยั ไดแ้ก่  1.ใกลเ้ส้นทางหลกั (Main route) 2. ติดเสน้ทางยอ่ยมีรถสองแถว
ผ่าน (Minibus) 3. ใกลห้้างสรรพสินคา้ (Department Store) 4. ใกลโ้รงพยาบาล (Hospital) 5. ใกล้
ตลาด (Market) 
 

1 2 3 4 5 6 7

ท ำเลท่ีดิน/Location

งำนออกแบบ/Design

งำนก่อสร้ำง/Construction

ปัจจยัรอง
คะแนนของปัจจยัรอง
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กำรจัดล ำดับควำมส ำคญัของปัจจัยย่อย ด้ำนงำนออกแบบ (Design) 
มีปัจจยัยอ่ยจ านวน 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1.การออกแบบใชพ้ื้นท่ีขายไดเ้หมาะสม (Design Efficiency)      
2. การออกแบบฟังกช์ัน่ตอบโจทยลู์กคา้ (Function)  3. การเลือกใชว้สัดุท่ีดีและทนทาน (Material)  
4. การสร้างจุดขายและความแตกต่าง (Selling Point)  5. ถูกหลกัฮวงจุย้ (Feng Shui)  6. รองรับ
ผูสู้งอาย ุ(Elderly People) 
 

 
 
กำรจัดล ำดับควำมส ำคญัของปัจจัยย่อย ด้ำนงำนก่อสร้ำง ( Construction ) 
มีปัจจยัยอ่ย จ านวน 2 ปัจจยั ไดแ้ก่  1.ก่อสร้างไดเ้สร็จตามก าหนดเวลา (Time)  2.คุณภาพของงาน
ก่อสร้างท่ีดี (Quality) 
 

1 2 3 4 5 6 7

     1. ใกลเ้สน้ทำงหลกั (ถนนมิตรภำพ)

     2. ติดเสน้ทำงยอ่ยมีรถสองแถวผำ่น

     3. ใกลห้้ำงสรรพสินคำ้

     4. ใกลโ้รงพยำบำล

     5. ใกลต้ลำด

ปัจจยัยอ่ย
คะแนนของปัจจยัยอ่ย

1 2 3 4 5 6 7
     1. ออกแบบพ้ืนท่ีไดเ้หมำะสม เช่น ขนำด  

         ทิศทำงกำรวำงส่วนประกอบของบำ้น

     2. ฟังกช์ัน่ตอบโจทยลู์กคำ้ เช่น กำรตกแต่ง

     3. เลือกใช้วสัดุท่ีดีและทนทำน

     4. สร้ำงจุดขำยและควำมแตกต่ำง

     5. ถูกหลกัฮวงจุย้

     6. สำมำรถปรับแกใ้ห้รองรับผูสู้งอำยไุด ้   

         ในภำยหลงั

ปัจจยัยอ่ย
คะแนนของปัจจยัยอ่ย
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กำรจัดล ำดับควำมส ำคญัของปัจจัยย่อย ด้ำนรำคำ (Price) 
มีปัจจยัยอ่ยจ านวน 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1.การควบคุมตน้ทุนโครงการ (Cost Control) 2. การตั้งราคาเทียบ 
กบัคู่แข่งได ้( Selling Price) 
 

 
 

กำรจัดล ำดับควำมส ำคญัของปัจจัยย่อย ด้ำนส่งเสริมกำรตลำด (Marketing/Promotion) 
ปัจจยัยอ่ยจ านวน 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1.โฆษณาผา่นทางโทรทศัน์/วิทย ุ(TV/Radio) 2.ใชส่ื้อออนไลน์ 
(Web Site/ Facebook) 3.จดังานแสดงสินคา้ (Event) 4.ใชป้้ายโฆษณาตามทาง (Billboards) 
 

 
 
  

1 2 3 4 5 6 7

     1. ก่อสร้ำงไดเ้สร็จตำมก ำหนดเวลำ 

     2. คุณภำพของงำนก่อสร้ำงท่ีดี  เช่น           

         ผำ่น QC

ปัจจยัยอ่ย
คะแนนของปัจจยัยอ่ย

1 2 3 4 5 6 7

     1. กำรควบคุมตน้ทุนโครงกำร

     2. กำรตั้งรำคำเทียบกบัคูแ่ขง่ได้

ปัจจยัยอ่ย
คะแนนของปัจจยัยอ่ย

1 2 3 4 5 6 7

     1. โฆษณำผำ่นทำงโทรทศัน์/วิทยุ

     2. ใช้ส่ือออนไลน์ 

     3. จดังำนแสดงสินคำ้

     4. ใช้ป้ำยโฆษณำตำมทำง

คะแนนของปัจจยัยอ่ย
ปัจจยัยอ่ย
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กำรจัดล ำดับควำมส ำคญัของปัจจัยย่อย ด้ำนสำธำรณชน (Public) 
มีปัจจยัยอ่ยจ านวน 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1.ส่งเสริมการสร้างสังคมและส่ิงแวดลอ้มท่ีดีข้ึน (Society)           
2.พฒันาเพื่อการยอมรับ(ไดร้างวลัหรือใบรับรองต่าง ๆ ) (Award/Certificate)  3. พฒันาอยา่งมี 
จริยธรรมและกฎหมาย (Ethical/Legal) 
 

 
 
 
ส่วนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
______________________________________________________________________________ 
______________________________________________________________________________ 

ขอขอบพระคุณท่ีตอบแบบส ารวจความเห็น 
ปรางใจ  งามเพช็ร 

 
 
 
 
 
  

1 2 3 4 5 6 7
     1. ส่งเสริมกำรสร้ำงสงัคม และ                    

         ส่ิงแวดลอ้มท่ีดีข้ึน

     2. พฒันำเพ่ือกำรยอมรับ (ช่ือเสียงดำ้น      

          คุณภำพของบำ้น และกำรบริกำรหลงั   

          กำรขำย)

     3. พฒันำอยำ่งมีจริยธรรม และกฎหมำย

ปัจจยัยอ่ย
คะแนนของปัจจยัยอ่ย
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ภำคผนวก ข 
กำรหำค่ำควำมสอดคล้องกบัวตัถุประสงค์ (IOC)  
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กำรหำค่ำควำมสอดคล้องกบัวตัถุประสงค์ (IOC) 
เร่ือง ปัจจัยควำมส ำเร็จต่อกำรพฒันำหมู่บ้ำนจัดสรร ในจังหวดันครรำชสีมำ 

 
วตัถุประสงคข์องการวิจยั 
1. เพื่อศึกษาหาปัจจยัส าคญั ท่ีมีผลต่อความส าเร็จของการพฒันาหมู่บา้นจดัสรร ในนครราชสีมา 
2. เพื่อสามารถล าดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่าง ๆ มีผลต่อความส าเร็จของการพฒันาหมู่บา้น

จดัสรร  
 

 

สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง
1 0 -1

 ดำ้นกำรเลือกท ำเลท่ีดิน

     2. ติดเสน้ทำงยอ่ยมีรถสองแถวผำ่น

     2. รำคำ/Price

     3. ช่องทำงกำรขำย/Place

     4. ส่งเสริมกำรขำย/Promotion

     5. สำธำรณชน/Public

2. ปัจจัยปัจจัยรอง ด้านผลิตภณัฑ์ (Product)

     1. ท ำเลท่ีดิน/Location

     2. งำนออกแบบ/Design

     3. งำนก่อสร้ำง/Construction

ความสอดคล้องกบัวัตถุประสงค์
ปัจจัยความส าเร็จต่อการพฒันาหมู่บ้านจัดสรร จังหวัด

นครราชสีมา

     1. ผลิตภณัฑ/์Product (ท ำเลท่ีดิน, งำนออกแบบ,             

   งำนก่อสร้ำง)

3. ปัจจัยย่อย

     1. ใกลเ้สน้ทำงหลกั (ถนนมิตรภำพ)

1. ปัจจัยหลัก
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สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง

1 0 -1

ความสอดคล้องกบัวัตถุประสงค์

     2. มีคุณภำพของงำนก่อสร้ำงท่ีดี เช่น ผำ่น QC

ดำ้นรำคำ

     5. ใกลต้ลำด

ดำ้นออกแบบ

     1. ออกแบบพ้ืนท่ีไดเ้หมำะสม เช่น ขนำด ทิศ                    

         ทำงกำรวำงส่วนประกอบของบำ้น

     2. ฟังกช์ัน่ตอบโจทยลู์กคำ้ เช่น กำรตกแต่ง

     3. เลือกใช้วสัดุท่ีดีและทนทำน

     5. ถูกหลกัฮวงจุย้

     4. ใกลโ้รงพยำบำล

     4. สร้ำงจุดขำยและควำมแตกต่ำง

     6. สำมำรถปรับแกใ้ห้รองรับผูสู้งอำยไุดใ้นภำยหลงั

     4. ใช้ป้ำยโฆษณำตำมทำง

     1. กำรควบคุมตน้ทนุโครงกำร

     2. กำรตั้งรำคำเทียบกบัคูแ่ขง่ได้

ดำ้นส่งเสริมกำรขำย

     1. โฆษณำผำ่นทำงโทรทศัน์/วิทยุ

     2. ใช้ส่ือออนไลน์ 

     3. จดังำนแสดงสินคำ้

ดำ้นงำนก่อสร้ำง

     1. ก่อสร้ำงไดเ้สร็จตำมก ำหนดเวลำ 

ปัจจัยความส าเร็จต่อการพฒันาหมู่บ้านจัดสรร จังหวัด

นครราชสีมา

     3. ใกลห้้ำงสรรพสินคำ้
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ลายมือช่ือ...................................................... 
 (…………….……………………) 

             ผูท้รงคุณวฒิุ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  

สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง

1 0 -1

ปัจจัยความส าเร็จต่อการพฒันาหมู่บ้านจัดสรร จังหวัด

นครราชสีมา

ความสอดคล้องกบัวัตถุประสงค์

     3. พฒันำอยำ่งมีจริยธรรม และกฎหมำย

ดำ้นสำธำรณชน

     1. ส่งเสริมกำรสร้ำงสงัคมและส่ิงแวดลอ้มท่ีดีข้ึน

     2. พฒันำเพ่ือกำรยอมรับ (ช่ือเสียงดำ้นคุณภำพของ        

          บำ้น และกำรบริกำรหลงักำรขำย)
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ประวตัผู้ิเขยีน 
 

 นางสาวปรางใจ  งามเพ็ชร เกิดวนัท่ี 11 มิถุนายน 2535 ท่ีอยู่ 111 หมู่ 3 ต  าบลโคกกรวด 
อ าเภอเมืองนครราชสีมา จงัหวดันครราชสีมา 30280 ประวติัการศึกษา พ.ศ. 2557 ส าเร็จการศึกษา
จาก สถาบัน เทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง กรุงเทพมหานคร คณะ
วิศวกรรมศาสตร์ สาขาวิศวกรรมโยธา พ.ศ. 2559 ศึกษาต่อท่ี มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 
นครราชสีมา วิศวกรรมศาสตรมหาบณัฑิต คณะวิศวกรรมโยธา สาขาบริหารงานก่อสร้าง และ
สาธารณูปโภค (Construction Management) ประวติัการท างาน พ.ศ. 2557 เขา้ท างานกับบริษัท
บริษัท ส่ีพระยาก่อสร้าง จ ากัด ต าแหน่ง Office Engineer พ.ศ.2558 ถึงปัจจุบัน ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวัเก่ียวกบัธุรกิจก่อสร้าง หา้งหุน้ส่วนจ ากดัโคกกรวดคา้ไม ้ต าแหน่งวิศวกรโยธา 
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