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บทคัดย่อ
	 การศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อทาวน์โฮมในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)  
มวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซ้ือทาวน์โฮมในเครอืบรษิทั ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน)  
ใช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเก็บรวบรวมข้อมลู กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษา คอื ผูเ้ข้าเยีย่มชม 
ทาวน์โฮมในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) จ�ำนวน 105 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลคือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ และการแจกแจงแบบตารางไขว้ Crosstabs 
สมมติฐาน คือปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อทาวน์โฮมในเครือ
บริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)
	 ผลการศึกษา พบว่า ผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)  
มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือทาวน์โฮม โครงการธนาซิโอ รัตนาธิเบศร์ (ซอยวัดไผ่เหลือง) มากที่สุด 
ลักษณะรูปแบบของทาวน์โฮม แบบ 3 ชั้น (4 ห้องนอน 3 ห้องน�้ำ 2 ที่จอดรถ)  ขนาดพื้นที่ใช้สอย
ขนาด 120 ตร.ม. (หน้ากว้าง 6 ม.) ขนาดที่ดิน 20 - 30 ตร.ว. เหตุผลในการซื้อที่อยู่อาศัย เพื่อเป็น 
ทีอ่ยูอ่าศยัของตนเอง งบประมาณ 3,500,000 - 4,000,000 บาท เหตผุลทีส่นใจทาวน์โฮมของบรษิทั 
ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) คือ สนใจเรื่องท�ำเลที่ตั้งของโครงการ เดินทางสะดวก ผู้มีอิทธิพล
และมีส่วนร่วมในการเลือกซื้อทาวน์โฮมคือ พ่อแม่/ญาติพี่น้อง ความถี่ในการเข้าเย่ียมชมโครงการ 
ก่อนท�ำการตดัสนิใจซือ้ คอื เข้าเยีย่มชมโครงการจ�ำนวน 2 ครัง้ เลือกซือ้ทาวน์โฮมช่วงเปิดตวัโครงการ  
ระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือคือ ภายใน 1 - 3 เดือน แหล่งข้อมูลข่าวสารในการตัดสินใจซื้อ  
เข้าดูโครงการด้วยตนเอง 

ค�ำส�ำคัญ: พฤติกรรมการเลือกซื้อ, ทาวน์โฮม, การตัดสินใจซื้อ

1 บริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จำ�กัด (มหาชน) 650, 652 ถ.บรมราชชนนี แขวงบางบำ�หรุ เขตบางพลัด กรุงเทพฯ 10700, 

0875880417, wasabi_kob@hotmail.com
2 Thanasiri Group Public Company Limited 650, 652 Baromratchonnanee Rd., Bangbamru, 

Bangplad, Bangkok 10700, 0875880417, wasabi_kob@hotmail.com



บทความที่ 6
ปีที่ 1 ฉบับที่ 2-3 ตุลาคม - ธันวาคม 2561      159

Abstract
	 The study was conducted to explore townhome purchasing behavior at 
Thanasiri group public company limited. The questionnaire was applied as a tool to 
collect data. The samples used in the study were 105 people visiting the townhome  
of Thanasiri Group Public Company Limited. Descriptive statistics used in data  
analysis included frequency, percentage, crosstabs hypothesizing that personal factors  
correlated with the behavior of townhome purchase at Thanasiri group public  
company limited.
	 The results of the study revealed that customers visiting the townhome  
of Thanasiri Group Public Company Limited had chosen to buy the townhome 
at Thanasio Project, Rattanathibet (Soi Wat Phai Laung) the most with its 3-storey  
townhome (4 bedrooms, 3 bathrooms, 2 parking spaces) 120 square meter utility 
space (6 m. width), and 20 - 30 square wa land size. The reason for purchasing housing  
was for being the residential place with the budget of 3,500,000 - 4,000,000 baht.  
The reasons for choosing Thanasiri Group Plc. were the project location and  
convenient transportation. Also, people who had influence on the townhome  
purchase were parents or relatives; and the frequency of visits to the project before 
making a purchase decision was two visits within 1 - 3 months by themselves.

Keywords: Buying behavior, Townhome, Decision making

ที่มาและความส�ำคัญ
	 ธรุกจิบ้านจดัสรรเตบิโตลดลงอย่างต่อเนือ่งเป็นผลมาจากหลายปัจจยั เช่น ปัญหาหนีค้รวัเรอืน 
ที่สูงขึ้น สภาพทางการเมืองที่ยังไม่นิ่ง แม้กระทั่งในปี 60 ออกมาตราการข้อจ�ำกัดของสินเชื่อ 
จากธนาคารแห่งประเทศไทย ส่งผลให้ระดบัความต้องการซือ้ทีอ่ยูอ่าศยัลดลง และส่งผลกระทบกบั 
ทุกส่วน ไม่ว่าจะเป็นบ้านเดี่ยว ทาวน์โฮม คอนโดมิเนียม เผชิญกับภาวะการแข่งขันค่อนข้างสูง  
บริษัทรายใหญ่ กลาง เล็ก จึงเบนเข็มให้ความสนใจลงทุนพัฒนาโครงการทาวน์โฮมและเจาะตลาด
ทาวน์โฮมมากขึ้นเพราะการแข่งขันยังไม่สูงมาก เข้าถึงผู้อยู่อาศัยง่ายกว่ากลุ่มบ้านเดี่ยว
	 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย ท�ำการส�ำรวจถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อที่อยู่อาศัย พบว่า กลุ่มตัวอย่าง
เลือกที่จะซื้อบ้านใหม่สูงถึงร้อยละ 85.4 ส�ำหรับรูปแบบท่ีอยู่อาศัยที่ผู้บริโภคต้องการมากที่สุด 
ยังคงเป็นบ้านเดี่ยว คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 35.2 ของผู้ที่คิดจะซื้อที่อยู่อาศัยทั้งหมด รองลงมา คือ 
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ที่อยู่อาศัยประเภทคอนโดมิเนียม คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 20.2 ของผู้ที่คิดจะซื้อที่อยู่อาศัยทั้งหมด 
และโครงการทีอ่ยูอ่าศยัประเภททาวน์เฮาส์ คดิเป็นสดัส่วนร้อยละ 19.6 (ศนูย์วจิยักสกิรไทย, 2560) 
ทัง้น้ี ความต้องการบ้านใหม่จากโครงการทัง้บ้านจดัสรรหรอืคอนโดมเินยีมอยูใ่นสดัส่วนทีส่งู เนือ่งจาก
คนไทยส่วนใหญ่ยังมีทัศนคติ และนิยมซ้ือของใหม่ ๆ เม่ือวิเคราะห์ถึงปัจจัยที่เป็นแรงบันดาลใจ 
ให้ผูบ้ริโภคเลอืกซือ้บ้านใหม่ทีน่อกเหนอืจากพฤตกิรรมความชอบส่วนตวัแล้ว ยงัมปัีจจยัอืน่ ๆ  ทีท่�ำให้ 
บ้านใหม่เป็นที่ต้องการในตลาด เช่น การแข่งขันท่ีรุนแรงระหว่างผู้ประกอบการพัฒนาโครงการ
อสังหาริมทรัพย์ ท�ำให้ผู้ประกอบการต้องมีการปรับตัวในการด�ำเนินธุรกิจ เพื่อให้สามารถแข่งขัน 
และอยู่รอดในตลาดได้ เช่น การพัฒนารูปแบบของที่อยู่อาศัยให้เป็นที่น่าสนใจและดึงดูดใจผู้ซื้อ 
ไม่ว่าจะเป็นการออกแบบบ้านหรืออาคารชุด ท่ีออกแบบมาเพื่อตอบสนองความต้องการของ 
ผู้ที่ต้องการเลือกซื้อที่อยู่อาศัยท่ีมีความหลากหลายตามพฤติกรรม วิถีชีวิต และความชอบ ท�ำให้ 
ผู้ที่ต้องการที่อยู่อาศัยมีทางเลือกมากขึ้น เช่น โครงการที่เน้นความทันสมัย ความหรูหรา ความเป็น
ธรรมชาติสไตล์โมเดิร์นรีสอร์ท เป็นต้น
	 บรษัิท ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน) ด�ำเนนิธรุกจิบ้านจดัสรร พฒันาโครงการทีม่ขีนาดกลาง  
เน้นความเป็นส่วนตัว โดยค�ำนึงถึงผู้บริโภคและให้ความใส่ใจเรื่องคุณภาพบ้าน การออกแบบบ้าน 
ให้ตรงกลุ่มเป้าหมายผู้บริโภค เพราะฉะนั้นบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) จึงให้ความส�ำคัญ
การวางแผนการขาย และแผนการตลาด เจาะตลาดกลุ่มลูกค้าที่ต้องการซื้อที่อยู่อาศัยทาวน์โฮม 
ขยายตลาดในกลุ่มผู ้บริโภควัยท�ำงานเพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการผู้ต้องการที่อยู ่อาศัย 
ใกล้ที่ท�ำงาน สถานศึกษา โรงพยาบาล และสามารถเดินทางเชื่อมต่อเข้าถึงเมืองใหญ่ด้วยรถไฟฟ้า
หรือการขนส่งมวลชนได้  
	 จากความส�ำคญัในข้างต้นผู้วิจัยมีความสนใจท�ำการศึกษาเรือ่งพฤติกรรมการเลอืกซ้ือทาวน์โฮม 
โดยมุง่ศกึษาในกลุม่ผูเ้ข้าเยีย่มชมทาวน์โฮมโครงการธนาคลสัเตอร์ สถานเีซน็ทรลั - บางใหญ่  โครงการ 
ธนาคลสัเตอร์ ราชพฤกษ์ - สถานบีางพล ูและโครงการธนาซโิอ รตันาธเิบศร์ ในเครอืบรษิทั ธนาสิร ิกรุป๊  
จ�ำกัด (มหาชน) ซึ่งผลการศึกษาจะท�ำให้ทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อทาวน์โฮม มีลักษณะ 
เป็นเช่นไร เพื่อผลการศึกษาจะใช้เป็นแนวทางในการวางแผนเชิงกลยุทธ์และวางแผนทางการตลาด
ให้มีความเหมาะสมกับความต้องการ และการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคต่อไป

วัตถุประสงค์
	 1.	 เพื่อศึกษาปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ ในเครือ 
บริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)
	 2.	 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ทาว์นโฮมของผูเ้ข้าเยีย่มชมทาวน์โฮมโครงการ ในเครอื
บริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)
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	 3.	 เพื่อศึกษาปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ ในเครือ 
บริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) ที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อทาวน์โฮม โครงการ 
ในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)

นิยามศัพท์
	 โครงการธนาคลัสเตอร์ สถานีเซ็นทรัล - บางใหญ่ หมายถึง โครงการทาวน์โฮม 3 ช้ัน 
ของบรษิทั ธนาสริิ กรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน) สมัผสันยิามใหม่ในเอกลกัษณ์ทีแ่ตกต่าง ผสมผสานพืน้ทีช่วีติ 
อย่างเรยีบง่ายในสไตล์ Modern Loft สะท้อนตวัตนทีไ่ม่เหมอืนใคร บนเสน่ห์แห่งจนิตนาการไม่รูจ้บ 
เป็นส่วนตวั เพยีง 77 ยนูติ Smart Living ด้วยระบบ Home Automations พร้อมสโมสร สระว่ายน�ำ้ 
พืน้ทีโ่ครงการ 10 ไร่ มแีบบบ้าน 1 แบบ ได้แก่ คลสัเตอร์ 5.5 หน้ากว้าง 5.5 เมตร  ขนาดพืน้ทีใ่ช้สอย 
190 ตร.ม ขนาดทีด่นิ 20 ตร.วา 4 ห้องนอน 3 ห้องน�ำ้ 2 ทีจ่อดรถ ราคาเริม่ต้น 3,490,000 ล้านบาท
	 โครงการธนาคลัสเตอร์ ราชพฤกษ์ - สถานีบางพล ู หมายถึง โครงการทาวน์โฮม 3 ชั้น  
ในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) สะท้อนความสุข ทุกมุมมอง เปิดทุกสัมผัสจากแนวคิด
ที่สร้างสรรค์เพื่อความสนุกอย่างไร้ขีดจ�ำกัดในทุกฟังก์ชัน ผ่านการออกแบบ และตกแต่งที่เน้นแสง 
และเฉดสีที่สดใสอย่างสอดคล้องกันท่ัวท้ังโครงการ บนท�ำเลที่ตอบความต้องการทุกไลฟ์สไตล์  
พืน้ทีโ่ครงการ 8 - 2 - 20 ไร่ จ�ำนวน 77 ยนูติ เป็นทาวน์โฮม 3 ช้ัน หน้ากว้าง 6 - 8 ม. มแีบบบ้าน 3 แบบ  
ได้แก่ คลัสเตอร์ 6 ขนาดหน้ากว้าง 6 เมตร ขนาดพื้นที่ใช้สอย 178 ตร.ม ขนาดที่ดิน 20 ตร.ว.  
4 ห้องนอน 3 ห้องน�้ำ 2 จอดรถ ราคาเริ่มต้น 3,490,000 ล้านบาท คลัสเตอร์ 8 ขนาดหน้ากว้าง  
8 เมตร ขนาดพื้นที่ใช้สอย 215 ตร.ม ขนาดที่ดิน 26 ตร.ว. 4 ห้องนอน 3 ห้องน�้ำ 2 จอดรถ  
แบบ 8B  Master Bedroom อยู่ชั้น 2 ราคาเริ่มต้น 4,900,000 ล้านบาท แบบ 8A Master  
Bedroom อยู่ชั้น 3 ราคาเริ่มต้น 5,500,000 ล้านบาท
	 โครงการธนาซิโอ รัตนาธิเบศร์ หมายถึง โครงการบ้านดีไซน์ใหม่จากบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป 
จ�ำกดั (มหาชน) ทีต่อบโจทย์ทกุความต้องการบ้านในสมยัใหม่ ในแนวคดิ Creative Life เป็นทาวน์โฮม  
2 ชัน้ พืน้ทีโ่ครงการ 15 ไร่เศษ มทีัง้หมด 157 ยนูติ มแีบบบ้าน 2 แบบ ได้แก่ นโูว พลสั ขนาดพืน้ทีใ่ช้สอย  
120 ตร.ม. ขนาดที่ดิน 20 ตร.ว. 3 ห้องนอน 2 ห้องน�้ำ 2 จอดรถ ราคาเริ่มต้น 2,590,000 ล้าน
บาท โนเวล เอ ขนาดพี่ที่ใช้สอย 126 ตร.ม. ขนาดที่ดิน 35 ตร.ว. ราคาเริ่มต้น 3,990,000 ล้านบาท  
มพีืน้ทีใ่ช้สอยทีม่าก คุม้ค่าในการอยูอ่าศยั และเป็นชมุชมสมยัใหม่ใกล้เมอืง บ้านสร้างเสรจ็พร้อมอยู่ 
ท�ำเลศักยภาพใกล้ สถานีรถไฟฟ้าสายสีม่วง และ Central Westgate และ IKEA
	 พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ หมายถึง กระบวนการของตัวบุคคลที่ปฏิบัติต ่อ 
สภาพแวดล้อมที่มีอยู่ภายนอก เป็นการตอบสนองที่มองเห็นได้ของบุคคล ในที่นี้หมายถึงพฤติกรรม
การเลือกซื้อที่อยู่อาศัย ในกลุ่มลูกค้าบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)
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	 ทาวน์โฮม หมายถึง บ้านทีเ่น้นการออกแบบให้มคีวามรูสึ้กเหมอืนบ้านเดีย่ว เน้นความเป็นบ้าน 
ภายในออกแบบให้มีการจัดแบ่งสัดส่วนระหว่างพื้นที่ท�ำงาน และพื้นที่อาศัยอย่างชัดเจน มีการวาง
ระบบไฟไว้อย่างเพียบพร้อม

ขอบเขตของการวิจัย
	 การศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อทาวน์โฮมโครงการในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด 
(มหาชน) ได้ท�ำการรวบรวมข้อมูลจาแบบสอบถาม โดยผู้วิจัยได้ก�ำหนดขอบเขตงานวิจัยดังต่อไปนี้ 

ขอบเขตด้านประชากร 
	 ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษา คอื ผูเ้ข้าเยีย่มชมทาวน์โฮมโครงการธนาคลสัเตอร์ สถานเีซน็ทรลั -  
บางใหญ่ โครงการธนาคลัสเตอร์ ราชพฤกษ์ - สถานีบางพลู และโครงการธนาซิโอ รัตนาธิเบศร์   
ในเครอืบรษัิท ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน) ใช้ G* Power สุม่ตวัอย่างแบบไม่ทราบค่าขนาดอทิธพิล
สุ่มระบบเป็นช่วงเวลา 9.00 น. - 12.00 น.ได้กลุ่มตัวอย่างรวมจ�ำนวน 105 ตัวอย่าง 

ขอบเขตด้านเนื้อหา 
	 มุง่เน้นศกึษาเรือ่งพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ทาวน์โฮมในเครอืบรษิทั ธนาสิร ิกรุป๊ จ�ำกดั  (มหาชน)  
เท่านั้น ซึ่งตัวแปรที่ท�ำการศึกษาประกอบด้วย
	 ตวัแปรอสิระ (Independent variable) ได้แก่ เพศ สถานภาพสมรส อาย ุอาชพี รายได้ต่อเดอืน  
และจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 
	 ตัวแปรตาม (Dependent variable) คือ พฤติกรรมการเลือกซื้อทาวน์โฮม ในเครือ 
บรษิทั ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั มหาชน ประกอบด้วย โครงการทาวน์โฮมในเครอืบรษิทั ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั 
(มหาชน) ที่สนใจ ลักษณะรูปแบบของทาวน์โฮมที่สนใจ ขนาดพื้นที่ใช้สอยของทาวน์โฮมที่ต้องการ 
ขนาดทีด่นิของทาวน์โฮมทีต้่องการ เหตผุลในการซือ้ทีอ่ยูอ่าศยั งบประมาณการซือ้ทาวน์โฮมทีต่ัง้ไว้ 
เหตผุลทีส่นใจทาวน์โฮมโครงการของบรษิทั ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน)  ผู้มอีทิธพิล และมส่ีวนร่วม 
ในการเลือกซื้อทาวน์โฮม ความถี่ในการเข้าเยี่ยมชมโครงการก่อนท�ำการตัดสินใจซื้อมากที่สุด  
ซือ้บ้านช่วงใดมากทีส่ดุ ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้ และแหล่งข้อมลูข่าวสารทีใ่ช้ในการตดัสินใจซือ้

ขอบเขตด้านเวลา 
	 การศึกษาครั้งนี้ใช้ระยะเวลาศึกษาและเก็บข้อมูลระหว่างเดือนกรกฎาคม - กันยายน 2560 
รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 3 เดือน
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ขอบเขตด้านสถานที่
	 การวิจัยครั้งนี้ศึกษาจากสถานท่ีโครงการธนาคลัสเตอร์ สถานีเซ็นทรัล - บางใหญ่  
โครงการธนาคลัสเตอร์ ราชพฤกษ์ - สถานีบางพลู และโครงการธนาซิโอ รัตนาธิเบศร์ ในเครือ 
บริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)

แนวคิดและทฤษฎี
ความหมายพฤติกรรมการซื้อ
	 จากแนวคิดของ พิบูล ทีปะปาล (2545) ได้ให้แนวคิดของพฤติกรรมการซื้อกล่าวคือ 
การศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคโดยใช้วธิ ี“การวจิยัผูบ้รโิภค (Consumer Research)” เพือ่ให้ทราบ 
ความรูส้กึนกึคดิของผูบ้รโิภคในการตัดสนิใจซือ้สนิค้าและบรกิาร จึงเกดิรปูแบบและทฤษฎหีลากหลาย 
เพือ่น�ำมาอธบิายพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เช่น รปูแบบพฤตกิรรมการซือ้ของฟิลปิ คอตเลอร์ เป็นรปูแบบ 
ที่อธิบายพฤติกรรมในการซื้อของผู้บริโภค  โดยอาศัยทฤษฎีพื้นฐานเกี่ยวกับพฤติกรรมของมนุษย์ 
ว่าพฤติกรรมจะเกิดขึ้นต้องมีสาเหตุ คือ สิ่งเร้า 2 ส่วน สิ่งเร้าทางการตลาด (Marketing Stimulus) 
คือ ส่วนประสมทางการตลาดหรือ 4Ps ซึ่งเป็นปัจจัยที่ควบคุมได้ และสิ่งเร้าภายนอกที่ไม่สามารถ
ควบคุมได้ คือ สภาพแวดล้อมต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี 
การเมือง วัฒนธรรม เป็นต้น
	 สิง่เร้าดงักล่าวเป็นเหตใุห้เกดิพฤตกิรรมการซือ้หรอืป้อนเข้า (Input) สูก่ล่องด�ำ (Black Box) 
ผ่านกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ภายใต้อทิธพิลของวฒันธรรม สงัคม และจติวทิยา แล้วปรากฏผล 
ออกมา (Output) เป็นการแสดงพฤติกรรมตอบสนอง (Response) ต่อสิ่งเร้าว่าจะตัดสินใจซื้อ 
หรอืไม่รปูแบบพฤตกิรรมการซือ้ของ วลิเลีย่ม เจ แสตนตนัและคณะ ได้อธบิายไว้ว่า  พฤตกิรรมการซือ้ 
ของผู้บริโภคที่แสดงออกมาในรูปของกระบวนการตัดสินใจเป็นขั้นตอนนั้น เกิดจากพลัง 4 อย่าง 
ที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ได้แก่
	 1.	 ข้อมลูข่าวสาร (Information) เกีย่วกบัผลติภณัฑ์ ตราสนิค้า ราคา ลกัษณะ ผลประโยชน์ 
สถานทีซ่ือ้ เป็นต้น ข้อมลูดงักล่าวเกดิจากการโฆษณาการค้าโดยผ่านสือ่ต่าง ๆ  (Commercial Source)  
และแหล่งข่าวจากสังคม (Social Sources) เช่น ครอบครัว ญาติมิตร ตลอดจนคนคุ้นเคย
	 2.	 สังคมและกลุ่มสังคม (Social and Group Forces) ได้แก่ วัฒนธรรม ชนชั้น ทางสังคม 
กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว เป็นต้น
	 3.	 จิตวิทยา (Psychological Sources) ได้แก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ
และทัศนคติ
	 4.	 สถานการณ์ (Situational Factors) ได้แก่ เวลา โอกาส สถานที่ จุดมุ่งหมาย รวมทั้ง
เงื่อนไขในการซื้อ
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	 จากแนวคิดของ อดุลย์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550) ให้ความหมายของ
พฤติกรรมการซื้อ ของผู้บริโภคว่า หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ที่บุคคลกระท�ำ เมื่อได้รับการบริโภค
หรือบริการรวมไปถึงการเลิกใช้ สินค้าหรือบริการหลังการบริโภคจากความหมายดังกล่าวสามารถ
สรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออกถึงการกระท�ำของบุคคลใดบุคคลหน่ึง  
ในการทีจ่ะให้ได้มาซึง่สินค้าหรอืบรกิาร เพือ่ตอบสนอง ความต้องการและความจ�ำเป็นของบคุคลนัน้  
โดยม ีกระบวนการต่าง ๆ  ในการตดัสนิใจตัง้แต่การค้นหาการซือ้การใช้ การประเมนิผลการใช้ผลติภณัฑ์ 
และการบริการตลอดจนการกระท�ำหลังการใช้ 
	 จากแนวคิดของ ชูชัย สมิทธิไกร (2553) ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง  
การกระท�ำของบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการ ตัดสินใจเลือก การซื้อ การใช้ และก�ำจัดส่วนที่เหลือ 
ของสินค้าหรือบริการต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความ ต้องการของความปรารถนาของตน การศึกษา 
พฤติกรรมผู้บริโภคมีวัตถุประสงค์ที่ส�ำคัญ 4 ประการ คือ การบรรยาย ท�ำความเข้าใจ ท�ำนาย และ
ควบคุมพฤติกรรม

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค
	 จากแนวคิดของ เสรี วงษ์มณฑา (2554) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ของผู้บริโภค โดยกล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภคถูกก�ำหนดด้วยลักษณะทางกายภาพ และลักษณะ 
ทางกายภาพ ถูกก�ำหนดด้วยสภาพจิตวิทยาโดยสภาพจิตวิทยาถูกก�ำหนดด้วยครอบครัวและ
ครอบครัวถกูก�ำหนดด้วยสงัคม รวมถงึสงัคมจะถกูก�ำหนดด้วยวฒันธรรมของแต่ละท้องถิน่ ด้วยเหตนุี้ 
นักการตลาดจ�ำเป็นต้องศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ และพฤติกรรมการใช้ นั่นก็คือพฤติกรรมผู้บริโภค
นั่นเอง เนื่องจากว่าผู้บริโภคทุกคนเป็นสิ่งมีชีวิตร่างกายของมนุษย์มีลักษณะเป็นฟิสิกส์ ชีววิทยา
และเคมี การที่มีร่ายกายสูง เตี้ย ผอม อ้วน เป็นลักษณะทางฟิสิกส์ ที่ร่างกายมีเลือดมีเนื้อ 
ก็เป็นลักษณะทางชีววิทยา ขณะเดียวกันเรามีต่อมน�้ำลาย ต่อมเหงื่อ ต่อมน�้ำตา ต่อมเหล่านี้คือ 
เคมีรวมแล้วเรียกว่ามนุษย์เป็นอินทรีย์ มีการเกิด แก่ เจ็บ ตาย ดังน้ันจึงมีปัจจัยที่มีอิทธิพล 
ต่อผู้บริโภคอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ดังนี้ 
	 1.	 ลักษณะทางสรีระ (Physiological Condition) สรีระเป็นปัจจัยเบื้องต้นในการก�ำหนด
พฤติกรรมการซื้อและพฤติกรรมการใช้ของผู้บริโภค เป็นปัจจัยเบ้ืองต้นที่ต้องศึกษาพฤติกรรม 
ผู้บริโภคให้เข้าใจก่อน เพราะฉะนั้นสิ่งแรกที่ต้องวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคคือ การวิเคราะห์ 
การเปลี่ยนแปลงทางด้านสรีระเป็นสิ่งแรก เน่ืองจากมีบทบาทมากที่สุดในการตัดสินใจของมนุษย์ 
เป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ เพราะสิ่งเหล่าน้ีเป็นความต้องการของร่างกายส่วนใหญ่เป็นปัจจัย 4 
ซึ่งประกอบด้วย อาหาร เครื่องนุ่งห่ม ที่อยู่อาศัย ยารักษาโรค ที่บังคับให้เราต้องประพฤติปฏิบัติ  
เช่น เราจ�ำเป็นต้องรับประทานอาหารเพราะหิว เราต้องรับประทานยาเพราะไม่สบาย เป็นต้น
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	 2.	 สภาพจิตวิทยา (Psychological Condition) เป็นลักษณะของความต้องการที่เกิดจาก
สภาพจิตใจ ซึ่งเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของมนุษย์ ลักษณะความต้องการตอบสนองในเรื่องเดียวกัน  
แต่สภาพทางจิตใจนั้นไม่เหมือนกัน สภาพทางจิตวิทยาของผู้บริโภคท�ำให้นักการตลาดสามารถ
ด�ำเนินกิจกรรมทางการตลาดอยู่ได้ สภาพทางจิตวิทยาเป็นสิ่งท่ีมีบทบาทส�ำคัญกว่าสรีระ เพราะ
สรีระนั้นเป็นพื้นฐาน 
	 3.	 ครอบครวั (Family) เป็นกลุม่สงัคมเบือ้งต้นทีบ่คุคลเป็นสมาชกิอยู ่ครอบครวัเป็นแหล่ง 
อบรม และสร้างประสบการณ์ของบุคคล ถ่ายทอดนิสัย และค่านิยมลักษณะของครอบครัวจึงมี 
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค และพฤติกรรมอื่น ๆ ครอบครัวเป็นส่วนหน่ึงของสังคม และ
ครอบครัวถือว่าเป็นหน่วยที่มีบทบาทในแง่ของการเตรียมตัวผู้บริโภคให้เข้าสู่สังคม หลายหน่วย  
เช่น ครอบครัว โรงเรียน วัด สถาบันการเมือง สถาบันสื่อมวลชน เป็นต้น 
	 4.	 บรรทัดฐาน (Norm) ของสังคม การที่ผู้บริโภคเป็นชนชั้นสูง ชนชั้นกลางหรือชนชั้นต�่ำ  
ซึ่งแต่ละชนชั้นก็จะมีพฤติกรรมแตกต่างกัน เช่น บางคนเท่ียวในประเทศไทย บางคนชอบเที่ยว 
ต่างจังหวัด บางคนต้องไปพักผ่อนต่างประเทศ วัฒนธรรมของชนช้ันจะบ่งบอกถึงพฤติกรรม 
การบริโภคของผู้บริโภคว่าจะซ้ือเสื้อผ้าแบบไหน รับประทานอาหารแบบไหน จะท่องเที่ยวที่ไหน  
สิง่เหล่านีจ้ะสอนผูบ้ริโภคทัง้หมด เพราะมนษุย์หลกีหนกีารเป็นส่วนหนึง่ของชนชัน้ไม่ได้ อย่างไรกต็าม 
ต้องมีชนชั้นเป็นของตนเอง
	 5.	 วฒันธรรม (Culture) ไม่ว่าเราจะอยูช่นชัน้ใดกต็ามกจ็ะต้องมวีฒันธรรมเป็นตวั ครอบง�ำ
วฒันธรรม คอื วถิชีวีติทีค่นในสงัคมยอมรบั ประพฤตปิฏบิตัติามกนัเพือ่ความงอกงามของสังคม ค�ำว่า  
วัฒนะ แปลว่า งอกงาม ธรรม แปลว่า สิ่งที่ดีงาม ดังนั้น วัฒนธรรมจึงแปลว่า สิ่งดีงามที่คนในสังคม
ยอมรับที่จะประพฤติปฏิบัติร่วมกันเพื่อให้สังคมนั้นด�ำเนินไปได้ด้วยดี

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคโดยใช้หลัก 6Ws และ 1H
	 จากแนวคิดของ ครรชิตพล ยศพรไพบูลย์ (2552) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค
โดยใช้หลัก 6Ws และ 1H เป็นการค้นหาเกี่ยวกับความต้องการและพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
ค�ำตอบที่ได้ช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาดที่สามารถสนองความพึงพอใจของ 
ผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม โดยใช้ค�ำถามคือ 6Ws และ 1H ช่วยในการวิเคราะห์ เพื่อค้นหาค�ำตอบ 
7 ประการ หรือ 7Os ค�ำถามเหล่านี้ประกอบด้วย
	 W1 : Who is in the target market? ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย เป็นค�ำถามเพือ่ทราบถงึลักษณะ
ของกลุม่เป้าหมายโดยจะศกึษาทางด้านประชากรศาสตร์ ภมูศิาสตร์ จติวทิยาและพฤตกิรรมศาสตร์ 
เช่น เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ 
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	 W2 : What does the consumer buy? ผู้บริโภคซื้ออะไร เป็นค�ำถามเพื่อทราบถึง 
ผลประโยชน์ที่ผู้บริโภคต้องการจากผลิตภัณฑ์หรือบริการ โดยคุณสมบัตินั้นเป็นองค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์ และความแตกต่างที่เหนือกว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการของคู่แข่ง
	 W3 : Why does the consumer buy? ท�ำไมจึงซื้อ เป็นค�ำถามเพื่อทราบถึงวัตถุประสงค์ 
ในการหาซื้อของผู้บริโภค เพื่อตอบสนองความต้องการทางด้านใด ซึ่งศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้คอื ปัจจยัภายนอก ภายใน ปัจจยัด้านสงัคม ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัส่วนบคุคล
	 W4 : Who participates in the buying? ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ เป็นค�ำถาม
เพือ่ทราบถงึบทบาทของกลุม่ต่างๆ ทีม่อีทิธพิลหรอืมส่ีวนร่วมในการตดัสนิใจทีจ่ะซือ้ผลติภณัฑ์หรอื
บริการของผู้บริโภค ประกอบด้วย ผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อและผู้ใช้
	 W5 : When does the consumer buy? ซื้อเมื่อใด เป็นค�ำถามเพื่อทราบถึงระยะเวลา
ที่จะท�ำการหาซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการของผู้บริโภค เช่น ช่วงเดือนใดของปี ช่วงเทศกาลพิเศษหรือ
วันส�ำคัญ ช่วงเวลาการซื้อของผู้บริโภคจะแตกต่างกันไปส�ำหรับสินค้าที่แตกต่างกัน
	 W6 : Where does the consumer buy? ซ้ือที่ไหน เป็นค�ำถามเพื่อทราบถึงสถานที่ 
หรือช่องทางที่ผู้บริโภคจะเข้าไปใช้บริการในการหาซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ ซ่ึงมีขอบเขตมากกว่า 
การพิจารณาว่าจะซื้อจากร้านใดคือค�ำนึงถึงอาณาบริเวณพื้นที่ที่จะไปซื้อด้วย เช่น สถานที่จ�ำหน่าย
ต้องมีความสะดวกสบายสามารถไปมาได้สะดวก นักการตลาดจะต้องท�ำการศึกษาเพื่อจัดช่องทาง 
การจัดจ�ำหน่ายให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค
	 H1 : How does the consumer buy? ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ของผู้บรโิภค ซึง่ประกอบด้วย 
การรบัรูถ้งึปัญหาหรอืความต้องการ การค้นหาข้อมลู การประเมนิผลทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ
	 ผู้ศึกษาสามารถสรปุตวัแปรอสิระและตวัแปรตามส�ำหรบัการศกึษาเรือ่งพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ 
ทาวน์โฮมในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) ผู้วิจัยได้ทบทวนแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัย
ที่เกี่ยวข้อง ของ พงศ์ภัคธนา วงศ์ไชยลึก (2555) วีณา ศรีเจริญ (2558) ฐานพัทธ์ จันทร์สุกรีและ
เกียรติชัย เวษฎาพันธุ์ (2557) วัชรพงศ์ พงษ์ลี้รัตน์ (2556) และนิภาพร อริยบัณฑิตกุล (2555) 
โดยใช้หลักการ 6Ws และ 1H มาพัฒนาเป็นตัวแปรต้นและตัวแปรตามในกรอบแนวคิดงานวิจัย  
ซึ่งประกอบด้วย 
	 ตวัแปรต้น คอื ปัจจยัส่วนบคุคลของผูเ้ข้าเยีย่มชมโครงการทาวน์โฮม ในเครอื บรษิทั ธนาสริิ 
กรุ๊ป จ�ำกัด มหาชน ประกอบด้วย  เพศ  สถานภาพสมรส อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ�ำนวน
สมาชิกครอบครัว
	 ตวัแปรตาม คอื พฤตกิรรมการเลอืกซ้ือทาวน์โฮม ในเครอืบรษิทั ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน) 
ประกอบด้วย
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		  -	 โครงการทาวน์โฮมในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) ที่สนใจ
		  -	 ลักษณะรูปแบบของทาวน์โฮมที่สนใจ
		  -	 ขนาดพื้นที่ใช้สอยของทาวน์โฮมที่ต้องการ
		  -	 ขนาดที่ดินของทาวน์โฮมที่ต้องการ
		  -	 เหตุผลในการซื้อที่อยู่อาศัย
		  -	 งบประมาณการซื้อทาวน์โฮมที่ตั้งไว้
		  -	 เหตุผลที่สนใจโครงการทาวน์โฮมในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)
		  -	 ผู้มีอิทธิพลและมีส่วนร่วมในการเลือกซื้อทาวน์โฮม
		  -	 ความถี่ในการเข้าเยี่ยมชมโครงการก่อนท�ำการตัดสินใจซื้อมากที่สุด
		  -	 ซื้อบ้านช่วงใดมากที่สุด
		  -	 ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ
		  -	 แหล่งข้อมูลข่าวสารที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อ

วิธีการศึกษา
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้เข้าเยี่ยมชมทาว์นโฮมโครงการในเครือบริษัทธนาสิริ กรุ๊ป  
จ�ำกัด (มหาชน) ได้แก่ โครงการธนาคลัสเตอร์ สถานีเซ็นทรัล - บางใหญ่ โครงการธนาคลัสเตอร์  
ราชพฤกษ์ - สถานีบางพลู และโครงการธนาซิโอ รัตนาธิเบศร์

การเลือกกลุ่มตัวอย่าง และแผนการสุ่มตัวอย่าง
	 กลุม่ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษาและการสุม่ตวัอย่าง ได้มาจากผูเ้ข้าเยีย่มชมทาวน์โฮมโครงการ 
ธนาคลัสเตอร์ สถานีเซ็นทรัล - บางใหญ่  โครงการธนาคลัสเตอร์ ราชพฤกษ์ - สถานีบางพลู และ
โครงการธนาซิโอ รัตนาธิเบศร์ ในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) โดยใช้ G* Power  
สุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบค่าขนาดอิทธิพล สุ่มระบบเป็นช่วงเวลา 9.00 น. - 12.00 น. ได้กลุ่มตัว 
อย่างรวมจ�ำนวน 105 ตัวอย่างโดยจะเลือกศึกษาจากประชากรที่มีลักษณะตรงตามวัตถุประสงค์ 
ที่จะศึกษาซึ่งเป็นผู้ที่เข้าเยี่ยมชมโครงการทาวน์โฮมของบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)  
ซึ่งมีจ�ำนวน 3 โครงการ ได้แก่
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ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง
	 ขนาดของกลุม่ตวัอย่างได้จากใช้ G* Power สุม่ตวัอย่างแบบไม่ทราบค่าขนาดอทิธพิล สุม่ระบบ 
เป็นช่วงเวลา 9.00 น. - 12.00 น. ได้กลุ่มตัวอย่างรวมจ�ำนวน 105 ตัวอย่าง โดยจะเลือกศึกษาจาก 
ประชากรทีม่ลีกัษณะตรงตามวตัถุประสงค์ทีจ่ะศกึษา คอื ผูท้ีเ่ข้าเยีย่มชมโครงการทาวน์โฮมในเครอื 
บรษิทั ธนาสริิ กรุ๊ป จ�ำกดั (มหาชน) ซ่ึงมจี�ำนวน 3 โครงการ ได้แก่ โครงการ ธนาคลัสเตอร์ สถานเีซน็ทรลั - 
บางใหญ่ โครงการธนาคลัสเตอร์ ราชพฤกษ์ - สถานีบางพลู และโครงการธนาซิโอ รัตนาธิเบศร์

วิธีการค�ำนวณ G* Power
	 จากการค�ำนวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ G* Power สุ่มตัวอย่างระบบเป็นช่วงเวลา 
9.00 - 12.00 น. ได้กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 105 ตัวอย่าง 

วิธีเก็บข้อมูล
	 การสุ่มตัวอย่างในการศึกษานี้จึงใช้ขนาดประชากรในการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงจาก 
ผู้เข้าเยี่ยมชมโครงการ ธนาคลัสเตอร์ สถานีเซ็นทรัล - บางใหญ่ โครงการธนาคลัสเตอร์ ราชพฤกษ์ 
- สถานีบางพลู และโครงการธนาซิโอ รัตนาธิเบศร์ ในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)  
จ�ำนวนกลุม่ตวัอย่าง 105 ตวัอย่าง โดยใช้ G* Power สุม่ตวัอย่างระบบเป็นช่วงเวลา 9.00 - 12.00 น. 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	 เครื่องมือที่ใช้ในการครั้งน้ี แบบสอบถามปลายปิดที่ก�ำหนดไว้เป็นโครงสร้าง ให้ครอบคลุม
หัวข้อที่ต้องการศึกษา ประกอบด้วย 2  ส่วน คือ
	 ส่วนที่ 1	 แบบสอบถามปัจจัยลักษณะส่วนบุคคล มีจ�ำนวน 6 ข้อ ประกอบด้วย เพศ  อายุ 
สถานภาพสมรส  อาชพี รายได้ต่อเดอืน และจ�ำนวนสมาชกิในครอบครวั เป็นค�ำถามปลายปิด (Close 
Ended) แบบให้เลือกตอบเพียงข้อเดียว
	 ส่วนที่ 2 	 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ทาวน์โฮมในเครอืบรษิทั ธนาสริ ิกรุป๊  
จ�ำกดั มหาชน มจี�ำนวน 12 ข้อ เป็นค�ำถามปลายปิด (Close Ended) แบบให้เลอืกตอบเพยีงข้อเดยีว 
โดยค�ำถามนั้นจะมีค�ำตอบเป็นหลาย ๆ ตัวเลือก (Multiple Choice) และจะใช้ระดับการวัดข้อมูล
ประเภทอัตราภาคชั้น (Interval Scale) 
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การทดสอบเครื่องมือในงานวิจัย 
	 การทดสอบเครื่องมืองานวิจัยมีรายละเอียดและขั้นตอนการด�ำเนินการดังน้ี ผู้ศึกษาสร้าง
แบบสอบถามตามกรอบแนวคิดและท�ำการตรวจสอบเครื่องมือและน�ำเสนออาจารย์ที่ปรึกษา 
เพื่อตรวจสอบเนื้อหาและการใช้ภาษาในการสื่อสาร

การเก็บรวบรวมข้อมูล
	 การเก็บรวมรวมข้อมูลในงานวิจัยมีรายละเอียดดังนี้
	 1.	 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้แก่ ข้อมูลจากแบบสอบถามที่ตอบโดยกลุ่มตัวอย่าง 
ทีไ่ด้จากการสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจงจากกลุม่ตวัอย่างในกลุม่ลกูค้าบรษิทั ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน)  
จ�ำนวนกลุม่ตัวอย่าง 105 ตวัอย่าง โดยจะให้ผูต้อบแบบสอบถามท�ำการตอบแบบสอบถาม ด้วยการ 
กรอกด้วยตนเอง และรวบรวมแบบสอบถามและน�ำมาลงรหัส หลังจากนั้นจึงน�ำข้อมูลเข้าเครื่อง
คอมพิวเตอร์เพื่อประมวลผล โดยใช้โปรแกรมทางสถิติส�ำหรับงานวิจัย 

การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล
	 ผู้วิจัยได้น�ำสถิติมาใช้ในการด�ำเนินการดังต่อไปนี้ 
	 1.	 การศึกษาปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการในเครือบริษัท 
ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน) ได้แก่ โครงการธนาคลสัเตอร์ สถานเีซน็ทรลั - บางใหญ่ โครงการธนาคลัสเตอร์ 
ราชพฤกษ์ - สถานบีางพล ูและโครงการธนาซโิอ รตันาธเิบศร์  ประกอบด้วย เพศ  อาย ุ สถานภาพสมรส 
อาชีพ รายได้ต่อเดือน และจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
ได้แก่ ความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage)
	 2.	 การศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ทาวน์โฮมของผูเ้ข้าเยีย่มชมทาวน์โฮมโครงการในเครอื
บริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) ประกอบด้วย โครงการทาวน์โฮมของบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด 
(มหาชน) ลักษณะรูปแบบของทาวน์โฮม ขนาดพื้นที่ใช้สอยของทาวน์โฮมที่ต้องการ ขนาดที่ดิน 
ของทาวน์โฮมที่ต้องการ เหตุผลในการซ้ือท่ีอยู่อาศัย งบประมาณการซื้อทาวน์โฮมที่ตั้งไว้ เหตุผล 
ที่สนใจโครงการทาวน์โฮมของบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) ผู้มีอิทธิพลและมีส่วนร่วมในการ
เลอืกซือ้ทาวน์โฮม  ความถีใ่นการเข้าเยีย่มชมโครงการก่อนท�ำการตดัสินใจซือ้มากทีส่ดุ ซือ้บ้านช่วงใด
มากทีส่ดุ ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้ และแหล่งข้อมลูข่าวสารทีใ่ช้ในการตดัสินใจซือ้ การวเิคราะห์
ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage)
	 3.	 การศึกษาปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการในเครือบริษัท 
ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน) ทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ทาวน์โฮม โครงการในเครอื
บริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) โดยใช้แบบตารางไขว้ (Crosstabs)             



บท
คว

าม
ที่ 

6
170     วารสารสหวิทยาการสังคมศาสตร์และการสื่อสาร

ผลการศึกษา
	 การศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อทาวน์โฮมในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) 
สามารถสรุปผลการศึกษา โดยมีรายละเอียดดังนี้
	 1.	 สรุปผลการศึกษาการปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ 
ในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส  อาชพี รายได้ต่อเดอืน และจ�ำนวนสมาชกิในครอบครวั  พบว่า ผู้เข้าเยีย่มชมทาวน์โฮม 
โครงการในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ�ำนวน 63 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 60.0 มสีถานภาพโสด จ�ำนวน  61 คน คดิเป็นร้อยละ 58.1 มอีายรุะหว่าง 20 - 30 ปี จ�ำนวน  
45 คน คิดเป็นร้อยละ 42.9 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ�ำนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 70.5  
มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาทขึ้นไปจ�ำนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 มีสมาชิก 
ในครอบครัวของท่าน 2 ท่าน จ�ำนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 
	 2.	 สรปุผลการศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ทาว์นโฮมของผูเ้ข้าเยีย่มชมทาวน์โฮม โครงการ
ในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)
		  2.1		 โครงการทาวน์โฮมในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) ที่สนใจมากที่สุด 
ปรากฎตามผลการศึกษา คือ มีความสนใจโครงการธนาซิโอ รัตนาธิเบศร์ (ซอยวัดไผ่เหลือง)  
มากที่สุด จ�ำนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 
		  2.2		 ลักษณะรูปแบบของทาวน์โฮมที่ท่านสนใจ ปรากฏตามผลการศึกษา คือ สนใจ 
แบบ 3 ชั้น (4 ห้องนอน 3 ห้องน�้ำ 2 ที่จอดรถ) มากที่สุด จ�ำนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 61.9 
		  2.3		 ขนาดพื้นที่ใช้สอยของทาวน์โฮมที่ต้องการมากที่สุด ปรากฏตามผลการศึกษา คือ  
ต้องการพืน้ทีใ่ช้สอยขนาด 120 ตร.ม. (หน้ากว้าง 6 ม.) มากทีสุ่ด จ�ำนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 
		  2.4		 ขนาดทีด่นิของทาวน์โฮมทีต้่องการมากทีส่ดุ ปรากฏตามผลการศกึษา คอื ต้องการ
ขนาดที่ดินทาวน์โฮม มากที่สุด 20 - 30 ตร.ว. จ�ำนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 75.2 
		  2.5		 เหตุผลในการซื้อที่อยู่อาศัยมากที่สุด ปรากฎตามผลการศึกษา คือ เพื่อเป็น 
ที่อยู่อาศัยของตนเอง จ�ำนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3  
		  2.6		 งบประมาณการซ้ือทาวน์โฮมท่ีท่านตั้งไว้อยู ่ในช่วงใดมากที่สุด ปรากฎตาม 
ผลการศกึษา คอื มงีบประมาณการซือ้ทาวน์โฮมทีต่ัง้ไว้อยูท่ี ่3,500,000 - 4,000,000 บาท มากทีสุ่ด  
จ�ำนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 
		  2.7		 เหตุผลที่ท่านสนใจทาวน์โฮมของบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) มากที่สุด  
ปรากฎตามผลการศกึษา คอื สนใจเรือ่งท�ำเลทีต่ัง้ของโครงการ เดนิทางสะดวก มากทีส่ดุ จ�ำนวน 43 คน  
คิดเป็นร้อยละ 41.0  
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		  2.8		 ผู ้มีอิทธิพลและมีส่วนร่วมในการเลือกซ้ือทาวน์โฮมของท่านคือใครมากที่สุด  
ปรากฎตามผลการศึกษา คือ พ่อแม่/ญาติพี่น้อง มากที่สุด จ�ำนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 61.9 
		  2.9		 ความถี่ในการเข้าเยี่ยมชมโครงการก่อนท�ำการตัดสินใจซื้อมากที่สุดของท่าน 
อยูท่ีเ่ท่าไร ปรากฎตามผลการศกึษา คอื เข้าเยีย่มชมโครงการจ�ำนวน 2 ครัง้ มากทีส่ดุ จ�ำนวน 45 คน  
คิดเป็นร้อยละ 42.9 
		  2.10	ท่านซือ้บ้านช่วงใดมากทีส่ดุ ปรากฎตามผลการศกึษา คอืซือ้บ้านช่วงเปิดโครงการ 
(Grand Opening) มากที่สุด จ�ำนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 35.3 
		  2.11	ระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศัยมากท่ีสุด ปรากฎตามผลการศึกษา คือ 
มีระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย ภายใน 1 - 3 เดือน มากที่สุด จ�ำนวน 48 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 45.7 
		  2.12	แหล่งข้อมลูข่าวสารทีท่่านใช้ในการตดัสนิใจซือ้มากทีส่ดุ ปรากฎตามผลการศกึษา  
คือ ใช้แหล่งข้อมูลข่าวสารในการตัดสินใจซื้อ มากที่สุด คือ เข้าดูโครงการด้วยตนเอง จ�ำนวน 64 คน  
คิดเป็นร้อยละ 61.0  
	 3.	 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮม
โครงการในเครือ บริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ทาวน์โฮมลักษณะส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซื้อทาวน์โฮม ในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด 
(มหาชน) ซึ่งผู้วิจัยขอสรุปผลการศึกษาในแต่ละด้าน ที่มีคะแนนมากที่สุด 3 อันดับ
		  3.1		 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกซื้อทาวน์โฮมโครงการในเครือบริษัท  
ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) กับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ พบว่า
				    อนัดบัที ่1 การเลอืกซือ้ทาวน์โฮมโครงการธนาซโิอ รตันาธเิบศร์ (ซอยวดัไผ่เหลือง)  
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 20 - 30 ปี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 20,001 - 30,000 บาท จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน 
				    อันดับที่ 2 การเลือกซ้ือโครงการธนาคลัสเตอร์ ราชพฤกษ์-สถานีบางพลู  
(ซอยป่าไม้อุทิศ) ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีสถานภาพสมรส อายุระหว่าง 31-40 ปี มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว
มากกว่า 4 ท่านขึ้นไป 
				    อนัดบัที ่3 การเลอืกซือ้โครงการธนาคลสัเตอร์ สถานเีซน็ทรลั - บางใหญ่ (คลองถนน)  
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด มีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 - 40,000 บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัวมากกว่า 4 ท่านขึ้นไป 
		  3.2		 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกซื้อลักษณะรูปแบบของทาวน์โฮม
โครงการในเครือ บริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) ต่อปัจจัยส่วนบุคคลของผู้เข้าเยี่ยมชม 
ทาวน์โฮมโครงการ พบว่า 
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				    อันดับที่ 1 การเลือกซื้อลักษณะรูปแบบทาวน์โฮม 3 ชั้น (4 ห้องนอน 3 ห้องน�้ำ  
2 ทีจ่อดรถ) ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 31-40 ปี  อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน  
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า 50,000 บาท ข้ึนไป มจี�ำนวนสมาชกิในครอบครวัมากกว่า 4 ท่านขึน้ไป
				    อันดับที่ 2 การเลือกซื้อลักษณะรูปแบบทาวน์โฮม 2 ชั้น (3 ห้องนอน 2 ห้องน�้ำ  
2 ทีจ่อดรถ)  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 31 - 40 ปี  มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน  
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,000 - 30,000บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว จ�ำนวน 2 ท่าน
				    อันดับที่ 3 การเลือกซื้อลักษณะรูปแบบทาวน์โฮม 2 ชั้น (4 ห้องนอน 2 ห้องน�้ำ 2 
ที่จอดรถ) ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 20 - 30 ปี อาชีพพนักงานบริษัท
เอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 20,001 - 30,000 บาท  มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน
		  3.3		 ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมการเลอืกขนาดพืน้ทีใ่ช้สอยขอทาวน์โฮมโครงการ 
ในเครอื บรษิทั ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน) ต่อปัจจยัส่วนบคุคลของผูเ้ข้าเยีย่มชมทาวน์โฮมโครงการ 
พบว่า
				    อันดับที่ 1 การเลือกขนาดพื้นที่ใช้สอย 120 ตร.ม. (หน้ากว้าง 6 ม.) ส่วนใหญ่ 
เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 31 - 40 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนอยู่ที่ 20,001 - 30,000 บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน
				    อันดับที่ 2 การเลือกขนาดพื้นที่ใช้สอย 190 ตร.ม. (หน้ากว้าง 5.5 ม.) ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 20 - 30 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน 30,001 - 40,000บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน และมากกว่า 4 ท่านขึ้นไป
				    อันดับที่ 3 การเลือกขนาดพื้นที่ใช้สอย 178 ตร.ม. (หน้ากว้าง 6 ม.) ส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีสถานภาพสมรส  อายุระหว่าง 31 - 40 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนส่วนใหญ่ ราย
ได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 50,000บาท ขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัวมากกว่า 4 ท่านขึ้นไป 
		  3.4		 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกขนาดที่ดินของทาวน์โฮม ทาวน์โฮม 
โครงการในเครือ บริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) ต่อปัจจัยส่วนบุคคลของผู้เข้าเยี่ยมชม 
ทาวน์โฮมโครงการ พบว่า
				    อนัดบัที ่1 การเลอืกขนาดทีด่นิ 20 - 30 ตร.ว. ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มสีถานภาพโสด  
อายรุะหว่าง 31-40 ปี มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดอืนมากกว่า 50,000 บาทขึน้ไป  
มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน 
				    อันดับที่ 2 การเลือกขนาดที่ดินที่ ไม่เกิน 20 ตร.ว. ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 20 - 30 ปี มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดอืน 20,001 -  
30,000 บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน
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				    อนัดบัที ่3 การเลอืกขนาดทีด่นิ 31- 40 ตร.ว. ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มสีถานภาพโสด 
อายุระหว่าง 31-40 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001-40,000 บาท 
และมากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 3 ท่าน และมากกว่า 4 ท่านขึ้นไป  
การเลือกขนาดที่ดินมากกว่า 50 ตร.ว.ขึ้นไป เพศชายและมีสถานภาพโสดและสมรส อายุระหว่าง 
20-30 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและเจ้าของร้านค้า/แผงขาย รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001-  
40,000 บาท และมากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว1 ท่าน และมากกว่า 
4 ท่านขึ้นไป   
		  3.5		 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกเหตุผลในการซื้อที่อยู่อาศัยทาวน์โฮม
โครงการในเครอืบรษัิท ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน) ต่อปัจจยัส่วนบคุคลของผู้เข้าเยีย่มชมทาวน์โฮม 
โครงการ พบว่า
				    อนัดบัที ่1 ซือ้เพือ่เป็นทีอ่ยูอ่าศยัของตนเอง จ�ำนวน 36 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ  
มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 20-30 ปี มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 -  
30,000 บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน
				    อันดับที่ 2 ซื้อเพื่อเป็นที่อยู่อาศัยให้ครอบครัว/ญาติ จ�ำนวน 1 คน ส่วนใหญ่เป็น
เพศหญงิ มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 3 -40 ปี มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน  
30,001-40,000บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัวมากกว่า 4 ท่านขึ้นไป
				    อันดับที่ 3 ซื้อเพื่อแต่งงาน/แยกครอบครัว จ�ำนวน 21 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 31-40 ปี มอีาชีพพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 20,001-  
30,000 บาท และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า 50,000บาทข้ึนไป มจี�ำนวนสมาชกิในครอบครวั 2 ท่าน 
		  3.6		 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกงบประมาณทาวน์โฮมที่ท่านตั้งไว้ อยู่ใน
ช่วงใด ทาวน์โฮมโครงการในเครอืบรษิทั ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน) มากทีส่ดุ ต่อปัจจยัส่วนบคุคล
ของผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ พบว่า
				    อนัดบัที ่1 งบประมาณในการซือ้ทาวน์โฮม อยูใ่นช่วง 3,500,000-4,000,000 บาท  
จ�ำนวน 36 คน เป็นเพศชาย และหญิง เท่ากัน ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 20-30 ป ี
มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้มากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 
2 ท่าน
				    อนัดบัที ่2 งบประมาณในการซือ้ทาวน์โฮม อยูใ่นช่วง 2,500,001-3,000,000 บาท  
จ�ำนวน 22 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 20-30 ปี มีอาชีพพนักงาน 
บรษิทัเอกชน มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนอยูท่ี ่20,001 - 30,000 บาท มจี�ำนวนสมาชิกในครอบครวั 2 ท่าน
				    อนัดบัที ่3 งบประมาณในการซือ้ทาวน์โฮม อยูใ่นช่วง 2,000,000 - 2,500,000 บาท  
จ�ำนวน 19 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย สถานภาพโสด อายุระหว่าง 20-40 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัท
เอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน
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		  3.7		 ความสัมพันธ์ระหว่างเหตุผลสนใจโครงการทาวน์โฮมในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป 
จ�ำกัด (มหาชน) กับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ พบว่า
				    อนัดบัที ่1 ด้านเหตผุลท�ำเลทีต่ัง้ของโครงการเดนิทางสะดวก ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ  
มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 31 - 40 ปี มอีาชพีพนกังานบริษทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดอืนมากกว่า 
50,000 บาทขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน
				    อันดับท่ี 2 ด้านเหตุผลราคาบ้านมีความเหมาะสมกับคุณภาพและงบประมาณ 
ทีต่ัง้ไว้ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง  20 -30 ปี มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  20,001 - 30,000บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน
				    อันดับที่ 3 ด้านเหตุผลคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการ ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 31-40 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ย 
ต่อเดือน 30,001-40,000บาท และมากกว่า 50,000 บาท ขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว
มากกว่า 4 ท่านขึ้นไป
		  3.8		 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกซื้อทาวน์โฮมของผู้เข้าเยี่ยมมชมทาวน์โฮม 
โครงการในเครือบริษัท ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน) ผูม้อีทิธพิลและมส่ีวนร่วมในการเลอืกซือ้ทาวน์โฮม 
ของท่านคือใครมากที่สุด ต่อปัจจัยส่วนบุคคลของผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ พบว่า
				    อันดับที่ 1 ผู้มีอิทธิพลและมีส่วนร่วมในการเลือกซื้อ คือ พ่อแม่/ญาติพี่น้อง 
มีอิทธิพลและมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด  
อายุระหว่าง 20-30 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท 
ขึ้นไป จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัวมากกว่า 4 ท่าน ขึ้นไป
				    อนัดบัที ่2 ผูม้อีทิธพิลและมส่ีวนร่วมในการเลือกซือ้ คือ สาม/ีภรรยา ส่วนใหญ่เป็น 
เพศชาย มีสถานภาพสมรส อายุระหว่าง 31-40 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ย 
ต่อเดอืน 20,001-30,000 บาท และ มากกว่า 50,000 บาทขึน้ไป จ�ำนวนสมาชิกในครอบครวั 2 ท่าน 
				    อนัดบัที ่3 ผูม้อีทิธพิลและมส่ีวนร่วมในการเลือกซือ้ คือ เพือ่น/คนรูจ้กั เป็นเพศชาย 
และหญิง จ�ำนวนเท่ากัน มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 31-40 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001-40,000บาท  จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน 
		  3.9		 พฤติกรรมการระหว่างความถี่ในการเข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการก่อนท�ำการ
ตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมโครงการในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) ต่อปัจจัยส่วนบุคคล 
ของผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ พบว่า
				    อันดับที่ 1 ความถี่ในการเข้าเยี่ยมชมโครงการก่อนท�ำการตัดสินใจซื้ออยู่ที่ 2 ครั้ง  
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 20 - 30 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน
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				    อันดับที่ 2 ความถี่ในการเข้าเยี่ยมชมโครงการก่อนท�ำการตัดสินใจซื้ออยู่ที่ 3 ครั้ง 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 31 - 40 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน
				    อันดับที่ 3 ความถ่ีในการเข้าเยี่ยมชมโครงการก่อนท�ำการตัดสินใจซื้อมากกว่า  
3 ครั้งขึ้นไป ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 31 - 40 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัท
เอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน 3 ท่าน 
และมากกว่า 4 ท่านขึ้นไปเท่า ๆ กัน จ�ำนวน 6 คน
		  3.10	ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกเวลาในการตัดสินใจเลือกซ้ือทาวน์โฮม
โครงการในเครือ บริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)กับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์
โฮมโครงการ พบว่า
				    อนัดบัที ่1 การตดัสนิใจเลอืกซ้ือช่วงเปิดโครงการ (Grand Opening) ส่วนใหญ่เป็น 
เพศหญิง มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 31 - 40 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ย 
ต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน และมากกว่า 4 ท่านขึ้นไป
				    อันดับที่ 2 การตัดสินใจเลือกซื้อช่วงกิจกรรมพิเศษของทางโครงการ เช่น  
บ้านหลุดดาวน์ อื่น ๆ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพสมรส อายุระหว่าง 31 - 40 ปี มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000 บาท จ�ำนวนสมาชิกในครอบครวั 2 ท่าน  
				    อันดับที่ 3 การตัดสินใจเลือกซ้ือช่วง Pre-Sales ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 20 - 30 ปี มอีาชพีพนกังาบรษิทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดอืน 20,001 -  
30,000 บาท จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัวมากกว่า 4 ท่านขึ้นไป
		  3.11	ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศัย
ทาวน์โฮมโครงการในเครือบรษิทั ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน) ต่อปัจจยัส่วนบคุคลของผู้เข้าเยีย่มชม 
ทาวน์โฮมโครงการ พบว่า
				    อันดับที่ 1 ระยะเวลาตัดสินใจซ้ือภายใน 1 - 3 เดือน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 31 - 40 ปี อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดอืน 30,001 -  
40,000 บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน
				    อนัดบัที ่2 ระยะเวลาตดัสนิใจซือ้ภายใน 4 - 6 เดอืน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มสีถาน
สมรส อายุระหว่าง 20 - 30 ปี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 50,000 
บาทขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัวมากกว่า 4 ท่านขึ้นไป
				    อันดับที่ 3 ระยะเวลาตัดสินใจซ้ือภายใน 6 เดือนขึ้นไป ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 20 - 30 ปี อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดอืน 20,001 - 
30,000  บาท และ 40,001 - 50,000 บาทขึน้ไป มจี�ำนวนสมาชกิในครอบครวัมากกว่า 4 ท่านขึน้ไป



บท
คว

าม
ที่ 

6
176     วารสารสหวิทยาการสังคมศาสตร์และการสื่อสาร

		  3.12	ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกแหล่งข้อมูลข่าวสารที่ท่านใช้ในการ
ตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมโครงการในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) ต่อปัจจัยส่วนบุคคล 
ของผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ พบว่า
				    อนัดบัที ่1 เข้าดโูครงการด้วยตนเอง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มสีถานภาพสมรส อายุ
ระหว่าง 31 - 40 ปี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 50,000 บาท ขึ้นไป  
มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน
				    อันดับที่ 2 แหล่งข้อมูลจากเว็บไซต์ของโครงการธนาสิริ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
 มสีถานภาพสมรส อายรุะหว่าง 20 - 30 ปี อาชีพพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 20,00 - 
30,000 บาท และมากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน และสื่อโซเชียล 
มเีดยี เฟซบุก๊, อนิสตาแกรม, ยทูบู, ไลน์ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย สถานภาพโสด อายรุะหว่าง 31 - 40 ปี 
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 50,000 บาท ขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิก 
ในครอบครัวมากกว่า 4 ท่านขึ้นไป
				    อันดับท่ี 3 แหล่งข้อมูลจากป้ายคัตเอาต์/บิลบอร์ด/ป้ายโฆษณา ส่วนใหญ่เป็น 
เพศหญงิ มสีถานภาพสมรส อายรุะหว่าง 41 - 50 ปี อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดอืน 
30,001 - 40,000 บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัวมากกว่า 4 ท่านขึ้นไป

อภิปรายผล
	 จากผลการศกึษาเรือ่งพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ทาวน์โฮมในเครอืบรษิทั ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน) 
ผู้ศึกษาขอน�ำเสนอการอภิปรายผลดังนี้
	 1.	 ผูเ้ข้าเยีย่มชมทาวน์โฮมโครงการในเครอืบรษิทั ธนาสริ ิกรุป๊ จ�ำกดั (มหาชน) มพีฤตกิรรม
การเลอืกซือ้โครงการธนาซิโอ รตันาธเิบศร์ (ซอยวดัไผ่เหลอืง) ลักษณะรปูแบบของทาวน์โฮมแบบ 3 ชัน้ 
(4 ห้องนอน 3 ห้องน�้ำ 2 ที่จอดรถ) ขนาดที่ดิน 20 - 30 ตร.ว. เหตุผลในการซื้อเพื่อเป็นที่อยู่อาศัย 
ของตนเอง ท�ำเลทีต่ัง้ของโครงการ เดนิทางสะดวก ซ่ึงสอดคล้องกบังานวจิยัของ ณชัพล กตกิาวงศ์ขจร 
(2556) ได้ท�ำการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้บ้านทาวน์โฮมในจงัหวดัปทมุธาน ีจากผลการศกึษา  
พบว่า ผู้ที่เลือกซื้อบ้านทาวน์โฮมในจังหวัดปทุมธานี พิจารณาเลือกพื้นที่ทาวน์โฮมขนาด 28 ตร.ว. 
มีวัตถุประสงค์ในการซื้อเพื่ออยู่อาศัย มุ่งเน้นที่ท�ำเลที่ตั้งโครงการมีความเหมาะสมกับการเดินทาง 
อาจเป็นเพราะผู้เข้าเยี่ยมชมมีการพิจารณารูปแบบบ้านและขนาดที่ดินอยู่ระหว่าง 20-30 ตร.ว.  
การใช้ประโยชน์จากทีด่นิและรปูแบบบ้านจดัสรร แบ่งฟังก์ชนัครบไม่ว่าจะเป็นพืน้ทีจ่อดรถ พืน้ทีซ่กัล้าง 
ระเบียงบ้าน ห้องเก็บห้อง ห้องครัว ห้องรับแขก ห้องนอน ห้องน�ำ้ ห้องพระขนาดเล็ก และด้านราคา
ที่เหมาะสมกับท�ำเลที่ตั้ง เดินทางที่สะดวกสบาย ใกล้เคียงกับระบบขนส่งมวลชน โครงการอยู่ใกล้
โรงเรียนหรือสถาบันการศึกษา ห้างสรรรพสินค้า สิ่งอ�ำนวยความสะดวกต่าง ๆ
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	 2.	 จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลผู้เยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการในเครือบริษัท  
ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) ส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง สถานภาพสมรส อายุ 20-30 ปี อาชีพพนักงาน
เอกชน รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 20,000 - 30,000 บาท จ�ำนวนสมาชิกในครอบครวั  2 ท่าน ซึง่สอดคล้องกบั 
งานวิจัยของ วัชรพงศ์ พงษ์ลี้รัตน์ (2556) ได้ท�ำการศึกษาพฤติกรรมและความสัมพันธ์ของปัจจัย 
การเลือกซื้อคอนโดมิเนียม กรณีศึกษา คอนโดมิเนียมลุมพินีคอนโดทาวน์โครงการบดินทรเดชา- 
รามค�ำแหง จากผลการศกึษา พบว่า ผูเ้ลอืกซ้ือส่วนใหญ่เป็น เพศหญงิ อาย ุ25-30 ปี สถานภาพสมรส  
อาชพีพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000 บาท จ�ำนวนสมาชิกในครอบครวั 
น้อยกว่า 3 คน โฮม ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ฐานพันธ์ จันทร์สุกรี และเกียรติชัย เวษฎาพันธุ์ 
(2557) ได้ศึกษากลยุทธ์การตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยวของผู้บริโภค
ในเขตปริมณฑล จากการศึกษา พบว่าคุณลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างผู้ซื้อบ้านเดี่ยว 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน สถานภาพสมรส อาจจะเป็นเพราะว่าผู้เข้าเยีย่มชม 
ในช่วงอาย ุ20-30 ปี เป็นกลุม่ทีเ่ริม่ท�ำงาน ตัง้งบประมาณการซือ้ไม่สงูมากและราคาบ้านพร้อมทีด่นิ
มีความเหมาะสม โครงการได้มาตราฐาน บรรยากาศร่มรื่นและปลอดภัย	
	 3.	 จากผลการศกึษา พบว่า ปัจจยัส่วนบคุคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซ้ือทาวน์โฮม 
ซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ ฐานพนัธ์ จนัทร์สกุร ีและเกยีรตชิยั เวษฎาพนัธุ ์(2557) ได้ศกึษากลยทุธ์
การตลาดแบบบูรณาการ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยวของผู้บริโภคในเขตปริมณฑล พบว่า 
ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส รายได้ และ 
จ�ำนวนสมาชกิในครอบครวั มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้บ้าน อย่างมนียัส�ำคัญทางสถติ ิ
และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชุติมน ศิริศรชัย (2557) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อบ้าน
ทาวน์โฮมในจงัหวดัปทมุธาน ีพบว่า ปัจจยัส่วนบคุคลด้านรายได้ทีแ่ตกต่างกนัของครอบครวัส่งผลต่อ 
การพจิารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูซ้ือ้และผูพ้จิารณาซึง่แตกต่างกนัมากทีส่ดุ ปัจจยั
ส่วนบคุคลของผูซ้ือ้ด้านสถานภาพทางการสมรส ระดบัการศกึษาและรายได้ของครอบครวัส่งผลต่อ
การพจิารณาปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ของบรษิทัแตกต่างกนั ส�ำหรบัผูพ้จิารณาซือ้ทีม่ปัีจจยัส่วนบคุคล
ที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการพิจารณาปัจจัยภาพลักษณ์ของบริษัท ปัจจัยส่วนบุคคลด้าน เพศ อายุ 
อาชีพ รายได้ของครอบครัว จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว จ�ำนวนสมาชิกในบ้าน และจ�ำนวนรถยนต์
ส่งผลต่อปัจจัยการเลือกซื้อบ้านทาวน์โฮมในจังหวัดปทุมธานีของผู้ซื้อ ขณะที่ผู้ซื้อพิจารณาซื้อ 
เพยีงปัจจยัส่วนบคุคลด้านรายได้ครอบครวั และจ�ำนวนรถยนต์เท่านัน้ทีส่่งผลต่อปัจจยัการเลอืกซือ้  
อาจจะเป็นเพราะว่าผู้เข้าเยี่ยมชมมีพฤติกรรมคล้ายคลึงกันมักจะอยู่ในกลุ่มเดียวกัน เช่น ผู้เยี่ยมชม 
ทีม่รีายได้ 20,001 -30,000 บาท อาชพีพนกังานเอกชน จะมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้ขนาดพืน้ทีใ่ช้สอย 
120 ตร.ม. (หน้ากว้าง 6 ม.) เพ่ือเป็นทีอ่ยูอ่าศยัของตนเอง ดงันัน้บคุคลทีอ่ยูใ่นล�ำดบัชัน้ทางสงัคมเดยีวกนั 
จะเลือกรับ และตอบสนองในทางคล้ายคลึงกัน เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส 
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รายได้ และจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัวจะมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือบ้าน ทั้งใน 
ด้านวตัถปุระสงค์ในการซือ้บ้านราคาบ้านทีต่ดัสนิใจซือ้สถานทีต่ัง้ของโครงการขนาดทีด่นิพืน้ทีใ่ช้สอย
แบบบ้านสิ่งอ�ำนวยความสะดวก ไม่ว่าจะเลือกซื้อโครงการใดก็ตาม

ข้อเสนอแนะ
	 1.	 จากผลการศกึษา พบว่า ผูเ้ยีย่มชมทาวน์โฮมโครงการ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มสีถานภาพโสด  
อายรุะหว่าง 20-30 ปี อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉลีย่ต่อเดอืนอยูท่ี ่20,000 - 30,000 บาท 
จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือทาวน์โฮม โครงการธนาซิโอ 
รัตนาธิเบศร์ (ซอยวัดไผ่เหลือง) ดังน้ันพนักงานขายของโครงการควรน�ำเสนอโครงการธนาซิโอ 
รัตนาธิเบศร์กับผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการได้ 
	 2.	 จากผลการศึกษา พบว่า ผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 31 - 40 ปี  อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 
50,000 บาท ขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัวมากกว่า 4 ท่านขึ้นไป สนใจลักษณะรูปแบบ 
ของทาวน์โฮมแบบ 3 ชั้น (4 ห้องนอน 3 ห้องน�้ำ 2 ที่จอดรถ) ดังนั้นพนักงานขายของโครงการ 
ควรน�ำเสนอโครงการธนาคลัสเตอร์ ราชพฤกษ์-สถานีบางพลูให้กับเข้าเยี่ยมชมโครงการและ 
ผู้ประกอบการควรพิจารณารูปแบบของทาวน์โฮมโครงการ ที่จะด�ำเนินโครงการในอนาคต ให้มี 
ความเหมาะสมกับปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้า 
	 3.	 จากผลการศึกษา พบว่า ผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 31 - 40 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 
20,001 - 30,000 บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน สนใจขนาดพื้นที่ใช้สอย 120 ตร.ม. 
(หน้ากว้าง 6 ม.) ดังน้ันพนักงานขายของโครงการควรน�ำเสนอโครงการธนาซิโอ รัตนาธิเบศร์กับ 
ผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการได้
	 4.	 จากผลการศึกษา พบว่า ผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 31 - 40 ปี มอีาชพีพนกังานบริษทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดอืนมากกว่า 
50,000 บาทขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน ดังนั้น พนักงานขายของโครงการควร 
น�ำเสนอโครงการธนาซิโอ รัตนาธิเบศร์ โครงการธนาคลัสเตอร์ ราชพฤกษ์ - สถานีบางพลูกับ 
ผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการได้ 
	 5.	 จากผลการศึกษา พบว่า ผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 20 - 30 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
20,001 - 30,000 บาท มจี�ำนวนสมาชกิในครอบครวั 2 ท่าน เพือ่เป็นทีอ่ยูอ่าศยัของตนเองมากทีส่ดุ 
ดงัน้ัน พนกังานขายของโครงการควรน�ำเสนอโครงการธนาซโิอ รตันาธเิบศร์กบัผู้เข้าเยีย่มชมทาวน์โฮม 
โครงการได้
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	 6.	 จากผลการศกึษา พบว่า ผูเ้ข้าเยีย่มชมทาวน์โฮมโครงการ ส่วนใหญ่เป็นเพศชายและหญงิ 
เท่ากนั ส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 20 - 30 ปี มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มรีายได้มากกว่า  
บาทขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน ให้ความส�ำคัญกับราคาบ้าน ตั้งงบประมาณการ
ซื้อทาวน์โฮมที่ราคา 3,500,000 - 4,000,000 บาท ดังนั้นควรมีการตั้งราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ  
ท�ำเลทีต่ัง้และพนกังานขายของโครงการควรน�ำเสนอโครงการธนาคลสัเตอร์ ราชพฤกษ์ - สถานบีางพลู 
กับผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการได้
	 7.	 จากผลการศึกษา พบว่า ผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 31 - 40 ปี มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดอืนมากกว่า 
50,000 บาทขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน ให้ความส�ำคัญกับท�ำเลที่ตั้งโครงการ 
มีความเหมาะสมกับการเดินทาง เพื่อให้ผู้บริโภคตัดสินใจง่ายในการเลือกซื้อ ดังนั้นผู้ประกอบการ 
ควรด�ำเนินโครงการใกล้เคียงกับการคมนาคมท่ีสะดวก ได้แก่ โครงการธนาซิโอ รัตนาธิเบศร์  
เพราะใกล้สถานีรถไฟฟ้าบางพลู โครงการธนาคลัสเตอร์ ราชพฤกษ์ - สถานีบางพลู เพราะใกล้
สถานีรถไฟฟ้าบางพลู โครงการธนาคลัสเตอร์ สถานีเซนทรัล - บางใหญ่ เพราะใกล้สถานีรถไฟฟ้า 
ตลาดบางใหญ่ ดังนั้นผู้ประกอบการควรปรับหรือเพิ่มเติม จ�ำนวนพนักงานขายของโครงการ
	 8.	 จากผลการศึกษา พบว่า ผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
มีสถานภาพโสด อายุระหว่าง 20 - 30 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดือน
มากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 4 ท่านขึ้นไป ผู้มีอิทธิพลและมีส่วนร่วม
ในการเลือกซื้อทาวน์โฮม คือ พ่อแม่/ญาติพี่น้อง มากที่สุด ดังนั้นสมาชิกในบ้านมีส่วนส�ำคัญต่อการ
พจิารณาซือ้บ้าน จะพจิารณาด้านราคาค่อนข้างละเอยีด รอบคอบ ควรเสนอโครงการธนาคลสัเตอร์ 
ราชพฤกษ์ - สถานีบางพลูและโครงการธนาคลัสเตอร์ สถานีเซนทรัล - บางใหญ่ เหมาะสมกับ 
จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 
	 9. จากผลการศึกษา พบว่า ผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 20 - 30 ปี มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดอืนมากกว่า 
30,001 - 40,000 บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน ความถี่ในการเข้าเยี่ยมชมโครงการ 
ก่อนท�ำการตดัสนิใจซือ้คอื 2 ครัง้ ผูเ้ลอืกซือ้เข้าเยีย่มชมโครงการคร้ังที ่2 มคีวามสนใจบ้าน รายได้เฉล่ีย 
ต่อเดือนมากกว่า 30,001 - 40,000 บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน พนักงานขายของ
โครงการควรวางแผนปิดการขายกับผู้เข้าเยี่ยมชมโครงการธนาซิโอ รัตนาธิเบศร ์
	 10.	จากผลการศึกษา พบว่า ผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 31 - 40 ปี มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดอืนมากกว่า 
30,001 - 40,000 บาท มจี�ำนวนสมาชกิในครอบครวั 2 ท่าน ซือ้บ้านช่วงเปิดโครงการ (Grand Opening) 
ดังนั้นควรมีการจัดกิจกรรม เช่น จองภายในงานรับคูปองเฟอร์นิเจอร์ มูลค่า 200,000 บาท หรือ 
จับฉลากลุ้นรับทองค�ำ พร้อมโปรโมชั่นพิเศษเฉพาะภายในงานเพื่อผู้เยี่ยมชมตัดสินใจง่ายขึ้น
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	 11.	จากผลการศกึษา พบว่า ผูเ้ข้าเยีย่มชมทาวน์โฮมโครงการ เป็นเพศหญงิ มสีถานภาพโสด  
อายรุะหว่าง 31 - 40 ปี มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้เฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า 30,001 - 40,000 บาท  
มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่านและมากกว่า 4 ท่านขึ้นไป ใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือ 
ทีอ่ยูอ่าศยั 1 - 3 เดอืน ดงันัน้ภายในโครงการธนาซโิอ รตันาธเิบศร์ควรมบ้ีานทีส่ามารถเข้าอยูอ่าศัยได้  
1 - 3 เดือน ให้ตรงตามระยะเวลาที่ผู้เข้าเยี่ยมชมก�ำหนดไว้ เช่น ย้ายที่ท�ำงาน ขายที่อยู่อาศัยเดิม 
	 12.	จากผลการศึกษา พบว่า ผู้เข้าเยี่ยมชมทาวน์โฮมโครงการ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
มสีถานภาพโสด อายรุะหว่าง 31 - 40 ปี มอีาชพีพนกังานบริษทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดอืนมากกว่า 
50,000 บาท มีจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 ท่าน แหล่งข้อมูลข่าวสารที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อ 
คอื เข้าดโูครงการด้วยตนเอง ดงันัน้ผูป้ระกอบควรมกีารน�ำเสนอบ้านตวัอย่างโครงการธนาคลัสเตอร์ 
ราชพฤกษ์ - สถานบีางพลแูละโครงการธนาคลสัเตอร์ สถานเีซนทรลั - บางใหญ่ มกีารน�ำเสนอโมเดล
ที่ชัดเจนให้เห็นภาพโดยรวม เพื่อให้ผู้บริโภคน�ำไปประกอบการตัดสินใจ
	 ข้อค้นพบที่ได้จากการท�ำวิจัยในครั้งน้ีสามารถน�ำไปใช้ในการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อ 
บ้านทาวน์โฮมในเครือบริษัท ธนาสิริ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) มุ่งเน้นการศึกษาและท�ำความเข้าใจ
ในพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผู ้บริโภค กระบวนการตัดสินใจซื้อ อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  
เพือ่ค้นหาแนวทางทีจ่ะจดัการกบัสิง่กระตุน้ต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ดงันัน้ บรษิทั ธนาสิร ิกรุป๊ จ�ำกดั 
(มหาชน) ควรให้ความส�ำคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ด้านคุณภาพและการ การขายแบบบูรณาการ 
เพื่อโน้มน้าวพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ และให้ความส�ำคัญกับการบริหารด้าน 
ลูกค้าสัมพันธ์ เพื่อรักษาและขยายความสัมพันธ์กับผู้บริโภค เพื่อการแนะน�ำบอกต่อไปยังผู้บริโภค
รายอืน่ สร้างภาพลกัษณ์ทีด่ต่ีอองค์กร ซึง่จะส่งผลต่อการสร้างความสัมพนัธ์กบัผู้บรโิภคในระยะยาว
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