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บทคัดยอ
งานวิจัยเรื่อง “ปจจัยดานประชากรศาสตรและพฤติกรรมผูบริโภคของผู ซ้ือบานเดี่ยวระดับบนในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาและวิเคราะหปจจัยดานประชากรศาสตร และพฤติกรรม
ผูบริโภคของผูซ้ือบานเดี่ยวระดับราคา 10 ลานบาทขึ้นไปในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

ขั้นตอนการศึกษางานวิจัยนี้ ประกอบดวย 1) ศึกษาและวิเคราะหปจจัยดานประชากรและพฤติกรรมผูบริโภคที่
เลือกซ้ือบานเดี่ยวระดับบนโดยใชแบบสอบถามจํานวน 205 ชุดดวยการสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง 2) วิเคราะห
ผลโดยใชสถิติเชิงพรรณนาและสถิติทดสอบไคสแควร (Chi-square) และ 3) นําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล
ประชากรศาสตรและพฤติกรรมผูบริโภค

ผลการศึกษาสรุปวา ผูบริโภคที่ซ้ือบานเดี่ยวระดับบนเปนเพศชายและหญิงจํานวนใกลเคียงกัน อายุ 30-50 ป
สถานภาพสมรส สมาชิกในครอบครัวจํานวน 3-5 คน ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือสูงกวา อาชีพเปนเจาของ
กิจการหรือเจาของโรงงาน และมีรายไดตั้งแต 300,000 บาทตอเดือนขึ้นไป สวนพฤติกรรมในการซ้ือนั้นพบวา
ผูบริโภคซ้ือเพ่ือใชในการอยูอาศัย โดยทราบขาวโครงการเปดตัวใหมจากส่ือปายโฆษณา และแวะชมโครงการเปน
จํานวน 1-6 โครงการกอนตัดสินใจซ้ือ ใชเวลาในการตัดสินใจซ้ือบาน 1 เดือนขึ้นไป และกูเงินกับสถาบันการเงิน
บางสวน รูปแบบบานที่ช่ืนชอบมากที่สุดเปนแบบรวมสมัยประกอบดวย 3 หองนอน 3 หองน้ํา และมีพ้ืนที่ใชสอย
201-400 ตารางเมตร ความเช่ือ ทัศนคติ และส่ิงจูงใจที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือมากที่สุดไดแก ความปลอดภัย
การมีกิจกรรมสรางสัมพันธภาพที่ดี กับ ลูกคา และทําเลที่ตั้ ง ตามลําดับ ซ่ึงผลการวิจัยที่ไดนี้ นักพัฒนา
อสังหาริมทรัพยสามารถใชเพ่ือกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายมากย่ิงขึ้น
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ABSTRACT
The objective of “Demographic Factors and Consumer Behaviors of the High-end Single Detached House

Buyers in Bangkok and Its Vicinity” research was to study and analyze the demographic factors and the
consumer behaviors of the homebuyers of the more than ten million baht single-detached housing segment in
Bangkok metropolitan area and its vicinity.

The methodology of this research comprised: (1) collecting data from 205 questionnaires by applying the
purposive sampling technique to analyze the consumer behaviors affecting the buying decisions of the high-end
single-detached houses, (2) analyzing the results by descriptive statistics and Chi-square technique, and (3)
proposing the acquired results.

The result revealed that the consumers are equally men and women at 30-50 years of age, married with 3-5
family members. The subjects hold Bachelor’s degree or higher, working as business owners or factory owners
with income higher than 300,000 baht per month. These buyers bought the house for their own residences. They
acquired information from billboards and through their visit 1-6 projects before making decisions. They spent
more than one month for making decision, and required partial mortgage loan.  The most favorite products are
houses with contemporary style, three bedrooms and three bathrooms, and 201-400 square meters usable area.
Security, customer relationship program, and location were factors that influence buyers’ decision respectively.
This research results can help property developers determine the appropriate marketing strategies that enhance
more satisfaction of their target groups.

Keywords: Demographic Factor, Consumer Behavior, High-end Single Detached House, Bangkok and Its
Vicinity

ความสําคัญและท่ีมาของปญหา
ที่อยูอาศัยเปนหนึ่งในปจจัยส่ี ซ่ึงเปนปจจัยขั้นพ้ืนฐาน

ของมนุษยที่จําเปนตอการดํารงชีวิต และยังสะทอนใหเห็น
ถึงระดับมาตรฐานชีวิตของผูอยูอาศัย ลักษณะที่อยูอาศัย
ของแตละโครงการขึ้นอยูกับระดับราคาขายเปนตัวกําหนด
เม่ือดูจากตัวเลขการเปดตัวตั้งแตป พ.ศ. 2551-2553 ของ
บริษัทที่ปรกึษาการลงทุนดานอสังหาริมทรัพย ประเมิน
วิจัย เอเจนซี ฟอร เรียลเอสเตท แอฟแฟรส (AREA) พบวา
ตลาดบานเดี่ยวที่มีระดับราคาขายตั้งแต 10 ลานบาทขึ้นไป
มีการขยายตัวเพ่ิมขึ้นจาก 405 หนวยในป พ.ศ. 2551 เปน
641 หนวย ในป พ.ศ. 2552 หรือเพ่ิมขึ้นถึงรอยละ 58.3
(เอเจนซี ฟอร เรียลเอสเตท แอฟแฟรส, 2553) (ในเดือน
เมษายน พ.ศ. 2553 เกิดเหตุการณความไมสงบทางการเมือง
ที่เกิดขึ้น ทําใหอัตราการขยายตัวยังลดลงเพียงรอยละ 29.3
ซ่ึงยังนอยกวาอัตราการขยายตัวในป 2552 ถึงเทาตัว) และ
ในป พ.ศ. 2554 ยังมีแนวโนมเปดตัวเพ่ิมขึ้น สงผลใหเกิด
การแขงขันในดานการพัฒนาโครงการบานเดี่ยวระดับบน
เปนจํานวนมาก

พฤติกรรมผูบริโภค คือ การตัดสินใจและการกระทํา
ของผูบริโภค รวมทั้งครัวเรือน ในการซ้ือสินคาหรือใช
บริการ (Kotler & Armstrong, 2001) ซ่ึงพฤติกรรมของ
ผูบริโภคมีผลตอกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจและมีผล
ตอความสําเร็จของธุรกิจ เนื่องจาก การเขาใจพฤติกรรม
ของผูบริโภคจะชวยใหสามารถกําหนดกลยุทธทาง

การตลาดซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค
ได (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541)

จากการทบทวนงานวิจัยซ่ึงเก่ียวของกับพฤติกรรม
ของผูบริโภคจากหลายงานวิจัย ไดแก งานวิจัยของ Kotler
(2003), Koklič และ Vida (2009) และ Vani, Babu และ
Panchanatham (2011) พบวาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
ของผูบริโภคเปนผลจากปจจัยหลายอยาง ซ่ึงสามารถจัด
กลุมไดเปนปจจัยดานประชากรศาสตร เชน อายุ เพศ
สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา
อาชีพ และระดับรายได และปจจัยดานอื่นๆ เชน ปจจัยดาน
วัฒนธรรม ปจจัยดานสังคมปจจัย ดานจิตวิทยา ส่ิงกระตุน
ทางการตลาด ส่ิงกระตุนอื่นๆ ความรู ประสบการณ ความ
เก่ียวของ และรูปแบบการใชชีวิต เปนตน จะเห็นวาปจจัย
ดานประชากรศาสตรเปนปจจัยหลัก ซ่ึงงานวิจัยแตละงาน
ระบุตรงกันวาเปนปจจัยซ่ึงสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภค

จากสภาวะการแขงขันในดานการพัฒนาอสังหาริมทรัพย
ประเภทโครงการบานเดี่ยวขางตน ผูวิจัยจึงมีแนวคิดที่วา
หากผูประกอบการหรือนักพัฒนาอสังหาริมทรัพยสามารถ
ทราบปจจัยเชิงประชากรและพฤติกรรมผูบริโภค รวมถึง
ทราบความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้งสองไดอยางถูกตอง
จะนําไปสูการพัฒนารูปแบบโครงการและกลยุทธทาง
การตลาดที่ตรงกับความตองการของผู ซ้ือบานเดี่ยว
ระดับบนไดดี ย่ิ งขึ้น  จากหลักการขางตน จึงนํามาสู
การศึกษางานวิจัยดานปจจัยดานประชากรศาสตร และ



พฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการพิจารณาเลือกซ้ือบาน
เดี่ยวระดับบนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

วัตถุประสงคของการวิจัย
ศึกษาและวิเคราะหปจจัยดานประชากรศาสตร และ

พฤติกรรมผูบริโภคของผูซ้ือบานเดี่ยวระดับราคา 10 ลาน
บาทขึ้นไปในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

ขอบเขตการวิจัย
1. ประชากรในงานวิจัยนี้ไดแกผูบริโภคที่เปนลูกบาน

ที่ซ้ือบานเดี่ยวระดับราคา 10 ลานบาทขึ้นไปในกรุงเทพ
มหานครและปริมณฑล

2. ปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรม
ผูบริโภคของผูซ้ือบานเดี่ยวระดับบนซ่ึงทําการศึกษาใน
งานวิจัยนี้ ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ จํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได

3. พฤติกรรมผูบริโภคในงานวิจัยนี้ ไดแก (1) การ
ตัดสินใจและการกระทําของกลุมเปาหมายในการซ้ือ
ประกอบดวย เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ จํานวนโครงการ
ที่เ ย่ียมชม ระยะเวลาในการตัดสินใจ แบบบานที่ชอบ
ประโยชนใชสอยที่ชอบ พ้ืนที่บานที่ชอบ และแหลงเงิน
ที่ใช (2) อิทธิพลของส่ือที่มีตอการตัดสินใจซ้ือ รวมถึง
(3) ความเช่ือ ทัศนคติ และส่ิงจูงใจในการซ้ือ

4. งานวิจัยนี้ไดทําขึ้นในชวงครึ่งปหลังของ ป พ.ศ.
2553 ซ่ึงยังไมเกิดปญหามหาอุทกภัยในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลหลายจังหวัดซ่ึงเกิดขึ้นในชวงไตรมาส
สุดทายของป 2554 ทําใหพฤติกรรมผูบริโภคที่ไดอาจมี
ความแตกตางจากพฤติกรรมของผูบริโภคในปจจุบันใน
บางประการได

นิยามศัพท
ปจจัยดานประชากรศาสตร หมายถึง ปจจัยสวนบุคคล

ของตัวผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ไดแก เพศ อายุ
สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา
อาชีพ และระดับรายได

พฤติกรรมผูบริโภคบานเดี่ยวระดับบน หมายถึง
พฤติกรรมในการซ้ือของผู ซ้ือบานเดี่ยวระดับบน ซ่ึง
ประกอบดวย การตัดสินใจและการกระทําในการซ้ือ
อิทธิพลของส่ือที่มีตอการตัดสินใจซ้ือบานเดี่ยวระดับบน

และ ความเช่ือ ทัศนคติ รวมถึงส่ิงจูงใจในการซ้ือบานเดี่ยว
ระดับบน

บานเดี่ยวระดับบน หมายถึง โครงการบานจัดสรร
ประเภทบานเดี่ยวที่มีระดับราคาขายตั้งแต 10 ลานบาทขึ้น
ไป

เขตกรุงเทพมหานครในงานวิจัยนี้ หมายถึง เขตพ้ืนที่
กรุงเทพมหานคร ตามการแบงการปกครองของกรมการ
ปกครอง

เขตปริมณฑลในงานวิจัยนี้ หมายถึง 5 จังหวัดโดยรอบ
ที่มีอาณาเขตติดตอกับกรุงเทพมหานครไดแกสมุทรปราการ
สมุทรสาคร ปทุมธานี นนทบุรี และนครปฐม

วิธีดําเนินการวิจัย
การศึกษาเรื่องปจจัยด านประชากรศาสตรและ

พฤติกรรมผูบริโภคของผูซ้ือโครงการบานเดี่ยวระดับบน
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีขั้นตอนการศึกษา
ดังนี้

1. ศึกษาขอมูลเบื้องตน ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่
เก่ียวของ เชน แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการแบงสวน
ตลาดทางประชากรศาสตร ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค และ
แนวคิดเก่ียวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบริโภค เปนตน

2. ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดานประชากรศาสตร
และพฤติกรรมผูบริโภคของกลุมตัวอยางซ่ึงสุมจากผูซ้ือ
บานเดี่ยวระดับบนจากผูประกอบการ 5 บริษัท ดวย
แบบสอบถามจํานวน 205 คน ดวยการสุมตัวอยางแบบ
เจาะจง โดยเม่ือคํานวณยอนกลับโดยใชสูตรของทาโร
ยามาเน (Taro Yamane) ไดคาความคลาดเคล่ือนรอยละ 5.4
ซ่ึงมีคาอยูระหวางรอยละ 5 ถึงรอยละ 10 ถือวามีคาอยู
ในชวงที่ยอมรับได

3. วิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรและพฤติกรรม
ผูบริโภคของผูซ้ือบานเดี่ยวระดับบนดวยสถิติเชิงพรรณนา
ไดแก จํานวน รอยละ คาเฉล่ีย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
สถิติทดสอบไคสแควร (Chi-square) สําหรับคานัยสําคัญ
ทางสถิติในการวิจัยกําหนดไวที่ระดับ p<0.05

5. นําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลประชากรศาสตร
และพฤติกรรมผูบริโภคของผูซ้ือบานเดี่ยวระดับบน และ
นําเสนอแนวทางการตอบสนองพฤติกรรมผูบริโภค
สําหรับนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย



เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย
เครื่องมือที่ผูวิจัยใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ

วิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบดวย
ขอมูล 2 สวน ไดแก

สวนท่ี 1 ปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรม
ผูบริโภคของผู ซ้ือบานเดี่ยวระดับบน ไดแก เพศ อายุ
สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา
อาชีพ และระดับรายได

สวนท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภคของผูซ้ือบานเดี่ยวระดับ
บน ไดแก (1) พฤติกรรมในการซ้ือของกลุมเปาหมาย
ประกอบดวย เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ จํานวนโครงการ
ที่เ ย่ียมชม ระยะเวลาในการตัดสินใจ แบบบานที่ชอบ
ประโยชนใชสอยที่ชอบ พ้ืนที่บานที่ชอบ และแหลงเงิน

ที่ใช (2) อิทธิพลของส่ือที่มีตอการตัดสินใจซ้ือ รวมถึง
(3) ความเช่ือ ทัศนคติ และส่ิงจูงใจในการซ้ือ

ผลการวิจัย
จากการวิเคราะหแบบสอบถามซ่ึงรวบรวมจากกลุม

ตัวอยางจํานวน 205 คน พบวา
1. ปจจัยสวนบุคคลของผูซื้อ
ผูบริโภคที่ซ้ือบานเดี่ยวระดับบนสวนใหญเปนเพศ

ชายและหญิงจํานวนใกลเคียงกัน มีอายุระหวาง 30-50 ป
แตงงานแลว มีสมาชิกในครอบครัวจํานวน 3-5 คน ระดับ
การศึกษาปริญญาตรีหรือสูงกวาปริญญาตรี อาชีพเปน
เจาของกิจการหรือเจาของโรงงาน มีรายไดตั้งแต 300,000
บาทตอเดือนขึ้นไป รายละเอียดสามารถดูไดในภาพที่ 1
ถึงภาพที่ 7 ดังตอไปนี้

50.70%

49.30%

ชาย
หญิง

23.40%

76.60%

โสด
สมรส

ภาพท่ี 1: แสดงสัดสวนเพศของผูบริโภคที่ซ้ือบานเดี่ยว ภาพท่ี 3: แสดงสัดสวนสถานภาพของผูบริโภคที่ซ้ือ
ระดับบน บานเดี่ยวระดับบน

3.90%16.10%

37.60% 36.10%

6.30%
ตํ่ากวา 30 ป

30 - 40 ป

41 - 50 ป

51 - 60 ป

มากกวา 60 ป

3%
15.70%

71.60%

9.70%
ต่ํากวา 3 คน

3 - 5 คน

6 - 9 คน

มากกวา 9 คน

ภาพท่ี 2: แสดงสัดสวนอายุของผูบริโภคที่ซ้ือบานเดี่ยว ภาพท่ี 4: แสดงสัดสวนจํานวนสมาชิกในครอบครัวของ
ระดับบน ผูบริโภคที่ซ้ือบานเดี่ยวระดับบน



43.90%

42%

14.10%

ตํ่ากวาปริญญาตรี

ปริญญาตรี

สูงกวาปริญญาตรี

2.40%
3.40%

68.30%
22.90%

2.90%

รับราชการ

พนักงานเอกชน

เจาของกิจการ

รัฐวิสาหกิจ

อื่นๆ

ภาพท่ี 5: แสดงสัดสวนระดับการศึกษาของผูบริโภคที่ซ้ือ ภาพท่ี 6: แสดงสัดสวนอาชีพของผูบริโภคที่ซ้ือ
บานเดี่ยวระดับบน บานเดี่ยวระดับบน

33.70%

32.60%

25.90%

7.80%

ต่ํากวา 100,000

100,000 - 300,000

300,001 - 500,000

มากกวา 500,000

ภาพท่ี 7: แสดงสัดสวนรายไดตอเดือนของผูบริโภคที่ซ้ือบานเดี่ยวระดับบน

2. พฤติกรรมผูบริโภคของผูซื้อ
2.1 พฤติกรรมในการซื้อบานเดี่ยวระดับบน
ผูบริโภคซ้ือบานเพ่ืออยูอาศัยเอง โดยแวะชมโครงการ

บานจํานวน 1-6 โครงการกอนการตัดสินใจซ้ือบานระยะเวลา
ที่ใชในการตัดสินใจซ้ือบาน 1 เดือนขึ้นไป แบบบานที่ช่ืน

ชอบมากที่สุดเปนแบบรวมสมัยประกอบดวย 3 หองนอน
3 หองน้ํา ขนาดพ้ืนที่ใชสอย 201-400 ตารางเมตร มีเงื่อนไข
การชําระเงินในการซ้ือบานคือกูกับสถาบันการเงินบางสวน
รายละเอียดสามารถดูไดจากตารางที่ 1 และตารางที่ 2



ตารางท่ี 1: รูปแบบบานเดี่ยวระดับบนที่ผูบริโภคตองการ

รูปแบบบานเด่ียวระดับบน
แบบบานท่ี

ชื่นชอบมากท่ีสุด รอยละ ขนาดพ้ืนท่ี
ใชสอยท่ีตองการ รอยละ หนาท่ี

ใชสอยท่ีตองการ รอยละ

แบบรวมสมัย
แบบคลาสสิค
แบบทันสมัย
อื่นๆ

43.40
27.80
26.30
2.50

100-200 ตร.ม.
201-300 ตร.ม.
301-400 ตร.ม.
401-500 ตร.ม.
501-700 ตร.ม.
701-1,000 ตร.ม.

16.60
37.10
22.00
12.20
8.30
3.80

2 หองนอน 2 หองน้ํา
2 หองนอน 3 หองน้ํา
3 หองนอน 3 หองน้ํา
3 หองนอน 4 หองน้ํา
4 หองนอน 4 หองน้ํา
4 หองนอน 5 หองน้ํา
อื่นๆ

1.00
1.50

26.80
21.50
24.40
20.50
4.30

ตารางท่ี 2: พฤติกรรมผูบริโภคของผูที่ซ้ือบานเดี่ยวระดับบน

พฤติกรรมผูบริโภค
ความถี่ในการ

แวะชมโครงการ
กอนตัดสินใจซื้อบาน

รอยละ
ระยะเวลา
ท่ีใชในการ

ตัดสินใจซื้อบาน
รอยละ เงื่อนไข

การชําระเงิน รอยละ

1-3 โครงการ
4-6 โครงการ
7-10 โครงการ
มากกวา 10 โครงการ

32.70
39.00
20.00
8.30

ไมเกิน 1 เดือน
1-6 เดือน
6 เดือน-1 ป
มากกวา 1 ป

9.30
44.40
21.00
25.10

กูกับสถาบันการเงินบางสวน
กูกับสถาบันการเงินเต็มวงเงิน
ซื้อเงินสด

50.20
15.10
34.60

2.2 อิทธิพลของส่ือ
ผูบริโภคสวนใหญไดรับขาวสารโครงการบานที่เปด

ตัวใหมจากส่ือปายโฆษณา จดหมาย แผนพับ และเพ่ือน
หรือญาติแนะนํา ตามลําดับ สวนส่ือที่ทําใหทราบขอมูล
เบื้องตนหากตองการซ้ือบาน คือ เพ่ือนหรือญาติแนะนํา
จดหมายหรือแผนพับ และปายโฆษณา ตามลําดับ สวนส่ือ
ที่สรางความเช่ือม่ันเม่ือตัดสินใจซ้ือบานคือ เพ่ือนหรือญาติ
แนะนําเชนกัน รายละเอียดดังปรากฏในตารางที่ 3

ผลสรุปจากการวิจัยแสดงใหเห็นวา ผูบริโภคบาน
เดี่ยวระดับบนทราบขาวสารโครงการบานที่เปดตัวใหม
จากส่ือปายโฆษณา เพราะปายโฆษณาสวนใหญตั้งอยูหนา
โครงการ ติดกับถนนใหญ ปากทางเขาโครงการ และยาน
ชุมชนตาง ๆ ซ่ึงจะเห็นไดเดนชัดมาก และเนื้อหาของการ

โฆษณาก็สามารถจูงใจใหผูบริโภคสนใจและตัดสินใจซ้ือ
เร็วขึ้น ซ่ึงผลการวิจัยนี้อาจไมสอดคลองกับงานวิจัยที่เคยมี
การศึกษาในเรื่องปจจัยการกําหนดการตัดสินใจซ้ือที่อยู
อาศัยราคาสูงในกรุงเทพมหานคร ของ บัณฑูร จันทรมณี
(2546) ที่สรุปไววา ผูบริโภคที่ซ้ือบานราคาสูงไมนิยมดู
โฆษณาจากส่ือสาธารณะ มีเพียงหนังสือพิมพที่ใชในการ
ดูขอมูลขาวสารบาง จากขอสรุปผลการวิจัยในครั้งนี้ของ
ผู วิจัยแสดงให เห็นว าผูบริโภคกลุมบานระดับบนมี
พฤติกรรมในการบริโภคขาวสารเพ่ือรับรูขอมูลเปดตัว
โครงการใหมที่เปล่ียนไป ทั้งนี้อาจกลาวไดวาชวงเวลา
เทคโนโลยี และยุคสมัยที่เปล่ียนแปลงไปสามารถสงผลตอ
พฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการพิจารณาเลือกซ้ือบาน
เดี่ยวระดับบนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลได



ตารางท่ี 3: ส่ือที่ผูบริโภคใชในการพิจารณาเลือกซ้ือบานเดี่ยวระดับบน

ชนิดส่ือ

ส่ือท่ีทําใหไดรับ
ทราบขาวสารโครงการบาน

ท่ีเปดตัวใหม *
(รอยละ)

ส่ือท่ีทําใหทราบ
ขอมูลเบื้องตนหาก
ตองการซื้อบาน *

(รอยละ)

ส่ือท่ีสรางความ
เช่ือมั่นเมื่อตองการ
ตัดสินใจซื้อบาน

(รอยละ)
ปายโฆษณา
จดหมายหรือแผนพับ
เพ่ือนหรือญาติแนะนํา
หนังสือพิมพ
โทรทัศน
นิตยสาร
ขอความส้ัน
เว็บไซต
งานมหกรรมบาน
จดหมายอิเล็กทรอนิกส
บูธ
วิทยุ
อื่นๆ

57.60
45.90
45.40
31.70
20.50
13.20
10.20
6.30
5.90
5.90
3.90
2.00
2.40

40.00
42.40
53.20
21.50
14.60
12.70
4.40
23.40
14.10
5.90
3.40
2.00
1.50

8.30
16.60
50.70
7.30
3.90
3.90

-
-

2.90
2.90
0.50

-
2.90

หมายเหตุ: * ตอบไดมากกวา 1 ขอ

เม่ือพิจารณาทดสอบตัวแปรของปจจัยสวนบุคคล โดย
ใชการทดสอบไคสแควร (Chi-square) ณ ระดับความเช่ือม่ัน
รอยละ 95 ในเรื่องของการใชส่ือเพ่ือประชาสัมพันธขาวสาร
โครงการบานที่เปดตัวใหม พบวา 1) อายุมีความสัมพันธ
กับส่ือประเภทเว็บไซต โดยผูซ้ือบานซ่ึงมีอายุระหวาง
30-50 ปจะมีการใชส่ือประเภทนี้ 2) อาชีพมีความสัมพันธ
กับส่ือประเภทหนังสือพิมพ โทรทัศน เว็บไซต เพ่ือนหรือ
ญาติแนะนํา และงานมหกรรมบาน โดยผูซ้ือบานซ่ึงมีอาชีพ
เจาของกิจการจะมีการใชส่ือดังกลาวเปนจํานวนมาก และ
3) รายไดมีความสัมพันธกับส่ือหนังสือพิมพ โทรทัศนและ

งานมหกรรมบาน โดยผูซ้ือซ่ึงมีรายไดไมเกิน 300,000 บาท
จะรับทราบขาวจากส่ือหนังสือพิมพ งานมหกรรมบาน และ
โทรทัศน ตามลําดับ ในขณะที่ผูซ้ือที่มีรายไดมากกวา
300,000 บาท จะรับทราบขาวจากส่ือหนังสือพิมพ โทรทัศน
และมหกรรมบาน ตามลําดับ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4
ผลที่ไดสอดคลองกับงานวิจัยของ ดวงใจ เชยสาคร (2549)
และ อําพัน ทองเส็ม (2550) ที่แสดงใหเห็นวา ปจจัยสวน
บุคคล ไมวาจะเปน เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได
ผูรวมตัดสินใจซ้ือ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือบานเดี่ยว
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล



ตารางท่ี 4: ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับส่ือที่ทําใหไดรับทราบขาวสารโครงการบานที่เปดตัว

ส่ือท่ีทําใหไดรับทราบขาวสารโครงการบานท่ีเปดตัวใหม

ปจจัยสวนบุคคล หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ จดหมาย / แผนพับ
X2 Sig X2 Sig X2 Sig X2 Sig

อายุ 3.603 0.462 9.136 0.058 2.736 0.603 2.810 0.590
อาชีพ 9.081 0.106 13.955 0.016* 2.061 0.841 6.674 0.246
รายได 20.977 0.004** 16.190 0.023* 4.535 0.717 12.683 0.080

ปจจัยสวนบุคคล ปายโฆษณา นิตยสาร ขอความส้ัน จดหมายอิเล็กทรอนิกส
X2 Sig X2 Sig X2 Sig X2 Sig

อายุ 6.954 0.136 6.047 0.196 2.134 0.711 3.264 0.515
อาชีพ 7.915 0.161 8.170 0.147 1.022 0.961 5.201 0.392
รายได 2.088 0.955 6.937 0.435 7.624 0.367 3.336 0.852

ส่ือท่ีทําใหไดรับทราบขาวสารโครงการบานท่ีเปดตัวใหม

ปจจัยสวนบุคคล เว็บไซต เพื่อนหรือญาติ บูธ งานมหกรรมบาน
X2 Sig X2 Sig X2 Sig X2 Sig

อายุ 10.274 0.036* 4.404 0.354 6.215 0.184 7.868 0.097
อาชีพ 12.951 0.024* 13.041 0.023* 5.793 0.327 16.800 0.005**
รายได 5.846 0.558 5.168 0.639 8.309 0.306 21.737 0.003**

หมายเหตุ: *p<0.05  **p<0.01

2.3 ความเช่ือ ทัศนคติ และส่ิงจูงใจท่ีมีผลตอการ
เลือกซื้อ

ผลการวิเคราะหสามารถสรุปไดตามตารางที่ 5 ถึง
ตารางที่ 7 ซ่ึงสรุปไดวา

1) ความเช่ือที่มีอิทธิพลในระดับมากที่สุด คือ ความ
ปลอดภัยในการอยูอาศัย สวนความเช่ือที่มีอิทธิพลใน
ระดับมาก ไดแก ช่ือเสียงของผูประกอบการ ประสบการณ
ที่ยาวนานของผูประกอบการ และบริษัทที่อยูในตลาด
หลักทรัพย ตามลําดับ

2) ทัศนคติที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ ไดแก บริษัทมี
กิจกรรมสรางสัมพันธภาพที่ดีกับลูกคา โครงการใหความ
สําคัญกับการประหยัดพลังงาน และบริษัทมีสวนรับผิดชอบ
ตอสังคม ทุกทัศนคติมีอิทธิพลในระดับมาก

3) ส่ิงจูงใจที่มีอิทธิพลในระดับมากที่สุด ไดแก ทําเล
ที่ตั้งของโครงการ หนาที่ใชสอยของบาน และคุณภาพของ

งานกอสราง ตามลําดับ สวนส่ิงจูงใจที่มีอิทธิพลในระดับ
มาก ไดแก วัสดุที่ใช ขนาดของพ้ืนที่ใชสอยของตัวบาน
ระดับราคาขาย ขนาดของหองนอน มีหองน้ําภายในทุก
หองนอน การสนับสนุนทางการตลาด และหองสันทนา
การสําหรับทํากิจกรรม ตามลําดับ

ผลการศึกษาดังกลาวสอดคลองกับทฤษฎีพฤติกรรม
ผูบริโภค ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) ที่กลาวถึงปจจัย
ภายในไววา การพิจารณาเลือกซ้ือของบุคคลนอกจากจะ
ไดรับอิทธิพลจากคุณลักษณะปจจัยสวนบุคคลแลว ยัง
สามารถไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัยดาน
ความเช่ือ ปจจัยดานส่ิงจูงใจ และปจจัยดานทัศนคติไดอีก
ดวย



ตารางท่ี 5: ความเช่ือที่มีผลตอการเลือกซ้ือบานเดี่ยวระดับบน

ความเชื่อ คาเฉล่ีย
(Mean)

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน

(SD)
ระดับอิทธิพล

1. ความปลอดภัยในการอยูอาศัย
2. ชื่อเสียงของผูประกอบการ
3. ประสบการณที่ยาวนานของผูประกอบการ
4. บริษัทอยูในตลาดหลักทรัพย

4.51
4.19
4.17
3.70

0.683
0.706
0.724
0.936

มากที่สุด
มาก
มาก
มาก

ตารางท่ี 6: ทัศนคติที่มีผลตอการเลือกซ้ือบานเดี่ยวระดับบน

ทัศนคติ คาเฉล่ีย
(Mean)

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน

(SD)
ระดับอิทธิพล

1. บริษัทมีกิจกรรมสรางสัมพันธภาพที่ดีกับลูกคา เชน การบริการ
หลังการขาย กิจกรรมพาลูกบานทัศนศึกษา การเรียนทําอาหาร

2. โครงการใหความสําคัญกับการประหยัดพลังงาน
3. บริษัทมีสวนรับผิดชอบตอสังคม

3.69

3.66
3.64

0.891

0.874
0.926

มาก

มาก
มาก

ตารางท่ี 7: ส่ิงจูงใจที่มีผลตอการเลือกซ้ือบานเดี่ยวระดับบน

ส่ิงจูงใจ คาเฉล่ีย
(Mean)

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน

(SD)
ระดับอิทธิพล

1. ทําเลที่ต้ังของโครงการ
2. หนาที่ใชสอยของบาน
3. คุณภาพงานกอสราง
4. วัสดุที่ใช
5. ขนาดพ้ืนที่ใชสอยของตัวบาน
6. ระดับราคาขาย
7. ขนาดหองนอน
8. มีหองน้ําภายในทุกหองนอน
9. การสนับสนุนทางการตลาด

10. หองสันทนาการสําหรับทํากิจกรรม

4.43
4.37
4.35
4.25
4.23
4.19
4.11
4.00
3.89
3.80

0.673
0.677
0.776
0.749
0.717
0.751
0.779
0.773
0.943
0.864

มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด

มาก
มาก
มาก
มาก
มาก
มาก
มาก



สรุปผลการวิจัย
การศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรและพฤติกรรม

ผูบริโภคของผูซ้ือบานเดี่ยวระดับบนในครั้งนี้ไดศึกษาและ
วิเคราะหปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรม
ผูบริโภคของผู ซ้ือบานเดี่ยวระดับบน ไดแก เพศ อายุ
สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา
อาชีพ และระดับรายได และพฤติกรรมผูบริโภคของผูซ้ือ
บานเดี่ยวระดับบน ไดแก พฤติกรรมในการซ้ือของ
กลุมเปาหมาย อิทธิพลของส่ือที่มีตอการตัดสินใจซ้ือ
รวมถึง ความเช่ือ ทัศนคติ และส่ิงจูงใจในการซ้ือบานเดี่ยว
ระดับบนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

ผลการศึกษาไดขอสรุปวา ผูบริโภคที่ซ้ือบานเดี่ยว
ระดับบนสวนใหญเปนเพศชายและหญิงจํานวนใกลเคียง
กัน อายุระหวาง 30-50 ป สถานภาพสมรส สมาชิกใน
ครอบครัวจํานวน 3-5 คน ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ
สูงกวาปริญญาตรี อาชีพเปนเจาของกิจการหรือเจาของ
โรงงาน และระดับรายไดตั้งแต 300,000 บาทตอเดือนขึ้น
ไป ดังนั้น นักพัฒนาอสังหาริมทรัพยจึงควรทําการโฆษณา
ประชาสัมพันธใหเขาถึงและตรงกับกลุมเปาหมายมาก
ที่สุด

สวนพฤติกรรมในการพิจารณาเลือกซ้ือบานเดี่ยว
ระดับบนนั้น พบวา ผูบริโภคซ้ือบานเดี่ยวระดับบนเพ่ือใช
ในการอยูอาศัย โดยทราบขาวสารโครงการเปดตัวใหมจาก
ส่ือปายโฆษณา และแวะชมโครงการเปนจํานวน 1-6
โครงการกอนตัดสินใจซ้ือบาน ซ่ึงใชเวลาในการตัดสินใจ
ซ้ือบาน 1 เดือนขึ้นไป และใชวิธีการกูเงินกับสถาบัน
การเงินบางสวน นักพัฒนาอสังหาริมทรัพยสามารถนํา
ความรูที่ไดไปใชในการดําเนินการ เชน ควรให ความ
สําคัญกับส่ือปายโฆษณา โดยเนนภาพของความสุขและ
ความภาคภูมิใจในการไดอยูอาศัยในโครงการ ใหพนักงาน
ขายคอยติดตามผลกับกลุมเปาหมายที่เย่ียมชมโครงการ
เพ่ือใหขอมูลโครงการเพ่ิมเติมเพ่ือชวยในการตัดสินใจซ้ือ
ของกลุมเปาหมาย

ในขณะที่รูปแบบบานที่ช่ืนชอบมากที่สุดเปนแบบ
รวมสมัยประกอบดวย 3 หองนอน 3 หองน้ํา และขนาด
พ้ืนที่ใชสอย 201-400 ตารางเมตร สําหรับความเ ช่ือ
ทัศนคติ และส่ิงจูงใจที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือมาก
ที่สุด ไดแก ความปลอดภัยในการอยูอาศัย การมีกิจกรรม
สรางสัมพันธภาพที่ดีกับลูกคา และทําเลที่ตั้งของโครงการ

ตามลําดับ ซ่ึงนักพัฒนาอสังหาริมทรัพยสามารถใชผล
การศึกษานี้ไปใชในการพัฒนารูปแบบบานและรูปแบบ
โครงการใหตรงใจลูกคามากที่สุด

ผลการศึกษางานวิจัยนี้ ผูประกอบการอสังหาริมทรัพย
สามารถที่จะระบุปจจัยดานประชากรศาสตร รวมถึง
พฤติกรรมผูบริโภคของกลุมลูกคาโครงการได สงผลให
สามารถพัฒนาโครงการประเภทบานเดี่ยวระดับบน เพ่ือให
สอดคลองกับความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภคได
ดีย่ิงขึ้น
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