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บทนำ

1.1 ความเป็นมาและความสัาคัญของปัญหา

การตัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศัย มีลำดับข้ันตอนและเป็นกระบวนการที่มีความสำคัญ ด้วย 
ความสัมพันธ์ระหว่างระบบข้อมูลสารลนเทศ (Information) ท่ีใด้รับกับตัวผู้ท่ี'จะซ้ือต้องการเปล่ียน 
รลนิยม ทัศนคติ และความเล่ียงท่ีจะเกิดข้ึนจากความต้องการท่ีอยู่อาศัย รายได้ การใช้เหตุผล 
และความสนใจของผู้ที่จะซื้อ ที่มีพฤติกรรมการตัดสินใจที่ก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด ภายใต้ 
ทรัพยากร งบประมาณ และมีระยะเวลาเป็นข้อจำกัด กระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศัย เกิดข้ึน 
ในกรณีท่ีคิดจะเปล่ียนท่ีอยู่อาศัยหรอเม่ือถึงเวลาท่ีจะเปล่ียนท่ีอยู่อาศัย (Smith, 1971 : 233)

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกิจกรรมการเลือกจากทางเลือกสองทางขึ้นไป 
(schiffman and Kanuk, 1994 : 555) เม่ือบุคคลมีทางเลือกในการตัดสินใจซ้ือในสินค้ามากกว่า 
ลองตราสินค้า บุคคลน้ันจะอยู่ในภาวะที่จะทำการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงมีกระบวนการตัดสินใจและ 
ลักษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคล แตกต่างกันออกไป กิจกรรมประกอบด้วย การประมวลผล 
(Evaluating) การดัดหา (Acquiring) การใช้ (Using) และการใช้จ่าย (Disposing) เก่ียวกับสินค้า 
และบริการ (คิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538 : 3) โดยผู้บริโภคจะผ่านข้ันตอนของกระบวนการซ้ือ
ห้าข้ันตอน (ทิเลิป คอตเลอร์, 2540 : 245) ดังน้ี

แผนภูมิที่1.1 ข้ันตอนในกระบวนการซ้ือ

ท่ีมา : ฟิลิป คอตเลอร์, (2540 : 245)

กระบวนการตัดสินใจซื้อ จะเริ่มก ่อนการซื้อจริง โดยต้องม ีระยะเวลาและลำดับขั้นตอน คือ 
(1) การรับรู้ความต้องการ (Need recognition) ซึ่งผ ู้บริโภคแต่ละคนจะมีระดับการรับรู้ป ัญหาที' 

ผ ู้บริโภคบางคนอยู่ในลภาพที่เป ็นจริง (Actual State) ม ีการรับรู้ป ัญหาเม ื่อใช้แตกต่างกัน
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ผลิตภัณฑ์น้ัน อยู่แล้วเกิดความไม่พึงพอใจ เช่น ท่ีอยู่อาภัยเดิมมีขนาด และพ้ืนท่ีใช้ลอยคับแคบ 
ไม่พออยู่

ในบางคร้ังผู้บริโภคอยู่ในลภาวะท่ีพึงปรารถนา (Desired state) ทำให้เกิดการติดต่อทันที 
เช่นเม่ึอเกิด ความต้องการท่ีจะซ้ือท่ีอยู่อาภัยใหม่เป็นของตนเอง หรือต้องการความเป็นอิลระ
จากการเร่ิมต้นมีครอบครัวใหม่ (2) การค้นหาข้อมูลก่อนการซ้ือ (Repurchase search) เป็นข้ัน 
ตอนท่ีผู้บริโภคได้รับรู้ความจำเป็น และค้นหาข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เพ่ีอตอบลนองความ
ต้องการของเขา ซ่ึงจำนวนข้อมูลท่ีผู้บริโภคต้องค้นหาจะข้ึนอยู่กับปัจจัย ลถานการณ์ต่าง  ๆ (3) 
การประเมินผลทางเสือก (Evaluation of alternatives) ท่ีผู้บริโภคประเมินผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ 
จากแต่ละทางเลือกของผลิตภัณฑ์ท่ีกำลังพิจารณา (Schiffman and Kanuk, 1994 : 660) เม่ือมี 
การประเมินผลทางเลือกท่ีมีภักยภาพ ผู้บริโภคจะใช้ข้อมูล 2 รูปแบบคือ (1) รายการตราสินค้าท่ี 
เขาวางแผนจะทำการเลือกจากกลุ่มตราสินค้าท่ีเขายอมรับได้ (2) เกณฑ์ท่ีใช้'ประเมิน ตราสินค้า 
การเลือกต้วอย่างตราสินค้าจะช่วยให้การตัดสินใจซ้ือง่ายข้ึน โดยท่ีตราสินค้าท่ียอมรับได้เป็นส่วน 
หน่ึงของตราสินค้าท้ังหมดท่ีรู้จัก

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค เป็นกระบวนการที่เก่ียวกับความนึกคิด (Mental 
process) การทำความเข้าใจ กับกระบวนการตัดสินใจจึงต้องทำความเข้าใจกับ ตัวแปรต่าง  ๆ ท่ีมี 
ผลต่อกระบวนการตัดสินใจ ท่ีมี'ท้ังตัวแปร ทางลังคม ตัวบุคคลและสถาบัน กระบวนการตัดสินใจ 
ซ้ือไม่ลามารถลังเกตได้โดยตรง

การอธิบายกระบวนการตัดสินใจซื้อเป็นเพียงการวินิจฉัยว่า อะไรที่จะเกิดข้ึนและ
เป็นต้นเหตุให้บุคคลปฏิบัติอย่างท่ีได้กระทำไปแล้ว เป็นเร่ืองของรูปแบบการตอบสนองสิงเร้าใน
สภาพแวดล้อมและการตลาด ท่ีผ่านเข้าส่จิตสำนึกของผู้บริโภค ท่ีมีบุคลิกลักษณะนิลัยแตกต่าง
กันทุกคน และ การซ้ือเป็นเพียงข้ันตอนหน่ึงของปฏิกิริยาท่ีผู้บริโภค ได้กระทำลงไป ตังน้ันการทำ 
ความเข้าใจ การซ้ือ จึง จำเป็นจะต้องพิจารณา เหตุการณ์ต่าง  ๆ ซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและหลังการซ้ือ 
(อดุลย์จาตุรงคกุล, 2543 : 17)

ปัจจัยท่ีมีผลในกระบวนการตัดสินใจซ้ือมีอยู่ 4 ด้าน คือ (1) ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม 
(Culture Factors) ซ่ึงเป็นสิงท่ีทำให้คนคิดต่างกันจึงทำให้มีผลต่อแบบแผนในการบริโภคท่ีต่างกัน 
(2) ปัจจัยทางด้านชนข้ันลังคม (Social Class ) ซ่ึงจะถูกกำหนดด้วยตัวแปรทางด้านลังคม
เศรษฐกิจ เช่น อาชีพ รายได้ การคืกษา เป็นต้น (3) ปัจจัยทางลังคมและกลุ่มอ้างอิงได้แก่ ตัว
แปรครอบครัว เป็นตัวแปรท่ีสร้างผลกระทบต่อการบริโภคหรือการซ้ือ เน่ืองจากโครงสร้างบทบาท 
ของครอบครัวท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ (Engel, Kollat & Blackwell, 1968 : 40) และ (4)
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ปัจจัยทางด้านบุคคล ได้แก่ ตัวแปรทางด้านอายุ และรูปแบบชีวิต ซ่ึงเป็นตัวแปรท่ีจะใข้ในการ 
พิจารณาในด้านความเหมาะลมสำหรับการใช้สินค้า สามารถท่ีจะสร้างแบบแผนการบริโภค และ 
หากรูปแบบซองชีวิต (Life Style) เปล่ียนไปทำให้เกิดการบริโภคแบบใหม่เกิดข้ึนได้

ลมิท (Smith, 1971 : 233) กล่าวว่าใน กระบวนการตัดสินใจจะประกอบด้วย การใช้ข้อ 
มูลและการดำเนินการอย่างมีกระบวนการ 12 ข้ันตอน (ดูรายละเอียดในแผนภูมท่ี 2.6) และมีการ 
พิจารณาตามสำตับความสำคัญซองเหตุการณ์ท่ีน่าจะเกิดข้ึนจริง ตามลถานการณ์ท่ัว  ๆ ไปซ่ึงข้ัน 
ตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือน้ีก่อให้เกิดกลุ่มผู้บริโภค 3 กลุ่มด้วยกันคือ (1) กลุ่มผู้ท่ีสนใจท่ัว 
ไป (2) กลุ่มผู้ท่ีจะซ้ือ และ (3) กลุ่มผู้ซ้ือ โดยลามารถพิจารณาจากลำดับข้ันตอนได้ตังน้ีคือ

ในข้ันท่ี 1 และ ข้ันท่ี 2 กล่าวคือ เม่ือถึงเวลาพิจารณาเปล่ียนท่ีอยู่อาศัย ในข้ันตอนน้ีเกิด 
จากความจำเป็นที่ต้องการเปล่ียนแปลงรสนิยม รายได้เพ่ิมข้ึน ความคาดหวังใหม่  ๆ เกิดข้ึน 
ประกอบกับเง่ือนไข ทางด้านการตลาด เอ้ืออำนวยให้เกิดการคิดจะเปล่ียนท่ีอยู่อาศัยแล้วจึงทำ 
การวางแผนโดยมีช้อจำกัด ซ่ึงผู้บริโภคท่ีอยู่ในข้ันตอนน้ีจัดเป็น “กลุ่มผู้ทสนใจทั่วไป”

ต่อมาในลำดับข้ันท่ี ร-ข้ันท่ี 9 เป็นผู้บริโภคท่ีอยู่ในของ ''กลุ่มผู้ทจะสั1อ” กล่าวคือในข้ันท่ี 
3 จะทำการการคัดเลือกเบ้ืองต้น ในข้ันน้ีจะต้องทำการคืกษาช้อมูล 2 ด้านคือ ข้อมูลเก่ียวกับราคา 
ขาย และข้อมูลทางด้านการตลาด, ข้ันท่ี 4 ทำการตรวจสอบข้อมูล ภายใต้ทรัพยากร
และงบประมาณซองตนท่ีมีอยู่, ข้ันท่ี 6 กระบวนการเปรียบเทียบ ในกระบวนการเปรียบเทียบ
จะรวบรวมข้อมูลเพ่ือกำหนดทางเลือกน้ัน, ข้ันท่ี 7 ประเมินผลท่ีได้รับ โดยได้รับรู้ข้อมูลทางด้าน 
ตลาด, ข้ันท่ี 8 ประเมินผลทางด้านการเงิน โดยตรวจลอบข้อมูลทางด้านการเงิน และข้ันท่ี 9
กระบวนการเลือก ในกระบวนการน้ีจะหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ซ่ึงกลุ่มผู้ท่ีจะซ้ือน้ีจะข้ามข้ันท่ี 5 คือ 
การกระบวนการเร่ิมตัดสินใจใหม่

และกลุ่มสุดท้ายคือ “กลุ่มผู้^อ” โดยท่ีจะอยู่ในข้ันตอนท่ี 10-12 โดยอาจข้ามข้ันตอนท่ี 
10และ 11 คือพิจารณาใหม่เพ่ือตัดสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือแล้วไปเร่ิมกระบวนการตัดสินใจใหม่ แต่ 
ข้ามไปล่ข้ันท่ี 12 คือการตัดสินใจซ้ือน่ันเอง

จากการสำรวจความต้องการของผู้บริโภคในกระบวนการซื้อที่ผ่านมา ลามารถแบ่งกลุ่ม 
งานวิจัยตามขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ โดยพบว่าเป็นการสำรวจจากกลุ่ม “กลุ่มผู้ที่สนใจทั่ว'ไป” 
หรือ ลูกค้าเป้าหมาย (Target Customer หรือ Potential Customer) (ทิเลิป คอตเลอร์, 2540 : 17 
และ วีรวุธ มาฆะคิรานนท์, 2542 : 25)ในทางการตลาด หมายถึง บุคคลท่ัว ๆไปหรือองค์กรใด  ๆ
ที่น่าจะมีโอกาลขายสินค้า และบริการ โดยทำการสำรวจผู้ที่มีความต้องการใน ท่ีอยู่อาศัย จากการ 
เข้าซมบุธฃองโครงการจัดสรรต่าง  ๆ ในงานแสดงบ้าน และท่ีอยู่อาศัย อาทิ การลอบถามจากผู้ท่ี
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เข้าร่วมงานมหกรรมบ้านและคอนโด, การสอบถามผู้ท่ีเ'ข้า'ซมเว็บไซต์ เช่น www.home.co.th. หรอ 
แม้กระท่ังการศึกษาจากกลุ่มตัวอย่าง ตามความหนาแน่นชองประชากร โดยมีการกระจายทั่วไป 
ในพ้ืนท่ีท่ีทำการศึกษา

อาทิ ฉวิวรรณ เด่นไพ'yลย์ (2536) ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยทางสังคมและเศรษฐกิจท่ีมีผลต่อ 
การตัดสินใจเอท่ีอยู่อาตัยฃองผู้มีรายได้ปานกลาง”, บัณฑิต จุลาสัย (2543) ศึกษาเร่ือง “ปัญหา 
และแนวทางการแก้ปัญหาท่ีอยู่อาตัยซองประชากรพ้ืนท่ีตอนเหนือของ กทม. บัณฑิต จุลาสัย, และ 
ยุวดี คิริ (2544) ศึกษาเร่ือง “ปัญหาและแนวทางการแก้ปัญหาท่ีอยู่อาตัยฃองประชากรในเขต 
กทม. และปริมณฑลปี 2544” , บัณฑิต จุลาสัย, และ คณะ (2544) ดีกษาเร่ือง '’พฤติกรรมผู้ซ้ือท่ี 
อยู่อาตัยหลัง'วิกฤติเศรษฐกิจ" และ บัณฑิต จุลาสัย, ยุวดี คิริ, และ ชุลืกร เหมีอนละม้าย (2545) 
ศึกษาเร่ือง “การตัดสิน'ใจ,ช้ือท่ีอยู่อาตัยฃองประชากร'ไนเขต กทม. และปริมณฑลปี 2545”

งานวิจัยในสิวนของผู้ท่ีเป็น “กลุ่มผู้ซ้ือ” หรือ ลูกค้า (Customer) คือกลุ่มท่ีซ้ือและ
อยู่อาตัยในท่ีอยู่อาตัยน้ันอยู่ อาทิ งานวิจัยของ ถนอม อังควัฒนะ (2534) ปัจจัยในการตัดสินใจ 
เล ือกที่อยู่อาตัยแบบอาคารชุดพ ักอาตัยของผู้ม ีรายได้ส ูงในเขตชั้นกลางถึงช ั้นในของ 
กรุงเทพมหานคร, พรนริศ ชวนไชยสิทธ้ี (2535) การเปรียบเทียบปัจจัยของการตัดสินใจซ้ือคอนโด 
ราคาถูก การศึกษาเปรยบเทียบกรณีศึกษาประ๓ ทต่าง  ๆ ในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑล, 
อารยา แลงวิโรจน์ (2536) โครงการท่ีอยู่อาศัยประ๓ ทของทาวน์เฮ้าสัท่ีมีทรัพย์สินส่วนกลางกรณี 
ศึกษาปัจจัยท่ีกำหนดการตัดสินใจซ้ือของผู้อยู่อาศัย และ กิตติพงษ์ ไตรสารวัฒนะ(2538) ปัจจัย 
ในการตัดสินใจซ้ือ ทัศนคติ และความพึงพอใจ ของผู้อยู่อาศัยอาคารชุดพักอาศัยราคาปานกลาง 
ในเขตช้ันกลางของ กทม. นอกจากน้ัน ยังมีการสำรวจในกลุ่มอ่ืน  ๆ อาทิ ลมถวิล แช่ล้ี (2538) 
ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือและขายบ้านมือลองเขตบางกะปิ” และ พึช่ย สันติวงศั 
(2541) ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศัยระตับปานกลาง ในภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา" 
เป็นต้น(ตังปรากฎในแผนภูมิท่ี 1.2)

http://www.home.co.th
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แผนภูมิที่ 1 .2  วิทยานิพนธ์และงานวิจัยในอดีตท่ีเก่ียวซ้องเร่ืองของปัจจัยในการตัดสินใจซ ื้อ

{{จจัร่ในการตัดสินใจท่ี'อ

ผู้สนใจท่ัวไป ผู้ทจะที่อ ผู้ท่ี’'a กลุ่มอ่ืน ๆ

2536-จวิวรร(น เด่นไพ\jล»

ปัจจัยทางสังคมและเศรษฐกิจท่ีZ Z2IZZdlมิผลต่อการตดสินใจซ«ทอย  ู
อาศัยของผู้มิรายได้ปานกลาง

2543- บ้ณทิต จุลาอัย

ปัญหาและแนวทางการ 
แก้ปัญหาท่ีอยู่อาศัยของประซา 

กรพ้ืนท่ีตอนเหนอของ กทม.

2544- บัณทิต จุลาสิ'H และ 

ธุวตี สิริ

ปัญหาและแนวทางการแก้ปัญหา 
ท่ีอยู่อาสัยจองประชากรในเขต 

กทม. และปริมณฑลปี 2544

"2544-บัณทิต จุลาสิ'»

แลรท(นะ

พฤติกรรมผู้เอที่อยู่อาศัย 
หล้งวิกฤติเศรษฐกิจ

ย่ง์นJSÿโเก»ๆ เป็นทีนาซอง วทขานิพนธ์น
2546-
อัสท! นิลมงคล
ปัจจัยในการตัดสิน 
ใจเอของ ผู้ท่ี'จะ1เอ 
ท ี่อย ู่อาศ ัย กรณ 
สิกษาโครงการบ้าน 
สถาพร, บ้านกัสสร 
3 และบ้านพฤกษา 
12

~2534-0นลม อังควัฒนะ
ปัจจัยในการตัดสินใจเลอกท่ีอยู่ 

อาศัยแบบอาคารชุดพักอาศัย 
ของผู้มีรายได้สูงในเขตช้ันกลาง 

กิงช้ันในของ กทม.

~2535-พรนริศ ชวนไช«สิทอ
การเปริยบเทียบปัจจัยของ การ 

ตัดสินใจเอคอนโดราคาถูก การ 
ติกษาเปรียบเทียบกรณีสิกษา 

ประเภทต่าง  ๆในเขต กทม.และ 
ปริมณฑล

~?536-ลารอา แลงวิโรจน
โครงการที่อยู่อาศัยประเภทของ 
ทาวน์เฮ้าสัที่มีทรัพย์สินส่วนกลาง 
กรณีสิกษาปัจจัยที่กำหนด การ 
ตัดสินใจเ«ของผู้อยู่อาศัย

2538-ล«ทวิล แ*is
ปัจจัยในการตัดสินใจเอและ 
ขายบ้านมิ«สองเขตบางกะปิ

2541-พอั» อันติวงศั
ปัจจัยในการตัดสินใจเอ 

ที่อยู่อาศัยระตับปานกลาง ใน 
ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า

254&-บั(นทิต จุลาอัH ธุวดี สิริ 
และ ชุสิกร เหมิ«นระมิ1‘เย

การตัดสินใจเอที่อยู่อาศัยของ 
ประชากรในเขต กทม. และ 

ปริมณฑลปี 2545

2538-ก๊«ติพงษ์ ไตรสารวัฒนะ
ปัจจัยในการตัดสินใจเอ ทัศนคติ 
และความพังพอใจของผู้อยู่อาศัย 

อาคารชุดพักอาศัยราคาปานกลาง 
ในเขตช้ันกลางของ กทม.

ท่ีมา : ภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาลตร์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2534-2545.
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ดังนั้นจึงขาดการศึกษา“กลุ่มผู้ที่จะชื้อ”ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกค้าคาดหวัง (Prospects) สมภพ 
เจริญกุล ให้ความหมายในเร่ืองน้ีว่าเป็นบุคคลท่ัวไป ท่ีเราได้พิจารณากล่ันกรองมาแล้วระดับหน่ึง 
และได้มีกิจกรรมทางการตลาดในเบ้ืองต้น เพ่ือไห้เกิดความชัดเจนและเป็นความคาดหวังได้ว่า
น่าจะมีโอกาสพัฒนาไปล่การช้ือ-ขายสินค้าระหว่างกันได้ โดยจะมีคุณสมปติท่ีแน่นอน กล่าวคือ

(1) มีความต้องการในตัวผลิตภัณฑ์หรือบริการ
(2) มีความสามารถในการช้ือ
(3) มีความสามารถในการชำระหน้ี
(4) มีอำนาจไนการตัดสินใจช้ือ
(5) ไม่มีภาระผูกพัน หรือผูกขาดการช้ือ กับบริษัทใดบริษัทหน่ึงโดยเฉพาะ
(6) สามารถเข้าถึงได้ และมีเวลาให้กับพนักงานขาย
ผู้ท่ีจะช้ืออาศัยความล้มพันธ์ระหว่างระบบข้อมูลสารสนเทศ ท่ีได้รับจากโครงการบ้าน

จัดสรรกับตัวผู้ช้ือเองท่ีต้องการเปล่ียนท่ีอยู่อาศัยใหม่ ภายไต้รสนิยม ทัศนคติ ความเส่ียงท่ีจะ
เกิดข้ึนจากความต้องการท่ีอยู่อาศัย รายได้ การไข้เหตุผล และความสนใจท่ีมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจท่ีก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด ภายใต้ทรัพยากรและงบประมาณของผู้ช้ือโดยมีระยะเวลา 
เป็นข้อจำกัด และท่ีสำคัญเป็นผู้ท่ีอยู่ในกระบวนการข้ันตอนท่ีนำใปล่การการตัดสินใจช้ือน่ันเอง

ผู้ท่ีจะช้ือจะทำการสำรวจโครงการบ้านจัดสรรต่าง  ๆในทำเลท่ีเลือกแล้วในเบ้ืองต้น เพ่ือ 
ค้นหาข้อมูลในด้านอ่ืน  ๆมาเป็นเหตุผลประกอบการตัดสินใจช้ือ และยังอยู่ในระหว่างกระบวนการ 
ตัดสินใจช้ือ จะทำการค้นหาข้อมูลข่าวสาร ณ ท่ีต้ังโครงการ

มานพ พงศทัต อธิบายว่า '‘ผู้ท่ีจะช้ือจะได้รับข้อมูลจาก โฆษณาในหนังลือพิมพ์, โฆษณา 
ทางโทรทัศน์, โฆษณาทางวิทย ุ ฯลฯ แล้วเข้าชมโครงการโดยดูหลายโครงการ เพ่ือเปรียบเทียบ
ข้อมูลในเร่ืองราคา คุณภาพ ประโยชน์ใช้ลอยเคร่ืองอำนวยความสะดวก แล้วกลับเข้ามาดู
โครงการ (ท่ีเดิม) เพ่ือฃอล่วนลด, ศึกษาสัญญา ฯลฯแล้วจึงลงนามในสัญญาช้ือขาย”

โดยทั่วใปผู้ที่จะชื้อมักจะใม่มีประสบการณ์ในการเสือกชื้อที่อยู่อาศัย เน่ืองจากท่ีอยู่ 
อาศัยเป็นสินค้าลงทุนถาวร (Wallance F. Smith, 1971 : 3-1) ท่ีมีอายุยาวนานบางคร้ังถึง
หลายช่ัวอายุคนทีเดียว และเน่ืองจากเป็นสินค้าท่ีต้องไข้เงินเป็นจำนวนมากในการช้ือ อีกท้ังโอกาส 
ท่ีต้องหาช้ือท่ีอยู่อาศัยใหม่มีไม่บ่อยนัก บางคนอาจมีเพิยงคร้ังเดียวในชีวิต

กลุ่มผู้ที่จะชื้อได้ผ่านขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจชื้อในขั้นตอนการรับรู้ความ 
ต้องการ การค้นหาข้อมูลข่าวสาร และอยู่ในข้ันการประเมินผลทางเสือก โดยใต้รับการกระตุ้นให้ 
มีแนวโน้มท่ีจะค้นหาข้อมูลเพ่ิมเติม เก่ียวกับท่ีอยู่อาศัย โดยได้รับข้อมูลข่าวสารจาก 4 แหล่งด้วย
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กัน (1) ตัวกระตุ้น หรือส่ิงเร้าทางการตลาด หรือข่าวสารทางการตลาด (2) อิทธิพลของส่ิงแวดล้อม
(3) ความแตกต่างของบุคคล (4) กระบวนการทางจิต เป็นต้น

จำนวนและอิทธิพลของแหล่งท่ีมาของข้อมูลข่าวสาร จะแตกต่างไปตามประ๓ ทของ
ผลิตภัณฑ์ และบุคลิกลักษณะเฉพาะของผู้จะซ้ือ โดยท่ัวไปผู้ท่ีจะซ้ือจะไตัรับข้อมูลข่าวลาร
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ล่วนใหญ่จากแหล่งการค้า แต่แหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีลุด
ได้แก่ แหล่งบุคคล การเก็บรวบรวมข้อมูลข่าวลาร ทำให้ผู้ท่ีจะซ้ือทราบเก่ียวกับตราสินค้าท่ีแข่งขัน 
กันในตลาด ตลอดจนรูปลักษณะของตราสินค้าเหล่าน้ัน โดยผู้ท่ีจะซ้ือจะทราบเก่ียวกับตราสินค้า 
ในกลุ่มท่ีเป็นท่ีรู้จักหรือรับรู้เท่าน้ัน (กลุ่มการรับรู้) ซึ่งตราสินค้าบางตัวอาจตรงกับเกณฑ์การซ้ือ 
เบ้ืองต้น (กลุ่มการพิจารณา)

แผนภูมิ 1 .3ลำตับซุดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้ท่ีจะซ้ือ

ตราสินค้าทั่งหมด —► กลุ่มที่เป็น'ที่รู้จัก -► กล ุ่มท ี่เข ้าเกณ ฑ ์ — ►  กลุ่มที่จะเลือก— ► > การตัดสินใจ
หรือ รับรู้ การพิจารณา

ท่ีมา : พิลิป คอตเลอร์, 2540 : 246

เม่ือผู้ท่ีจะซ้ือได้รับข้อมูลมากข้ึน กลุ่มตราสินค้าท่ียังคงอยู่ในความลนใจลำหรับ
การเลือกลรรต่อไป (กลุ่มทางเลือก) จะเหลืออยู่เพียงไม่ก่ีตัว และทำการตัดสินใจเลือกข้ันสุดจาก 
กลุ่มตราสินค้าเหล่าน้ี

ผู้ท ี่จะซื้อจะทำการต ัดสินม ูลค ่าของตราสินค ้าน ั้น  ๆ ด ้วยกระบวนการประเมินผลข้อมูล 
เพ ื่อประกอบการต ัดส ินใจซ ื้อน ั้น ไม ่ใช ่เป ็นกระบวนการเด ียวแต ่จะม ีกระบวนการประเม ินเพ ื่อการ 
ต ัดสินใจหลายกระบวนการด้วยกัน โดย มีพ ื้นฐานอยู่บนทฤษฎีการเรืยนรู้ซ ึ่งมองว่าผู้ท ี่จะซื้อทำ
การต ัดส ินผล ิตภ ัณ ฑ ์ โดยข ึ้นอยู่กับจ ิตลำนึกและมีเหตุผลโดยที่ผ ู้ท ี่จะซื้อล ่วนใหญ ่ม ักจะพ ิจารณา 
ต ัวค ุณลมปติตาม ความสนใจของตน ซึ่งในขั้นตอนการประเม ินผลทางเล ือกนี้ ผ ู้ท ี่จะซื้อจะสร้างรูป 
แบบความชอบ ในระหว่างตราสินค้าต ่าง  ๆ ท ี่ม ีอย ู่ในชุดทางเลือกเดียวกัน นอกจากนั้นผู้ท ี่จะ
ซ ื้อจะลร้างรูปแบบความตั้งใจในการซื้อไว ้ท ี่ตราส ินค้าท ี่ซมมากที่ส ุด

ในการตัดเลือกพื้นที่ที่จะทำการดีกษา ผู้วิจัยได้เลือก โครงการที่อยู่อาตัยท่ีตังอยู่ใน 
อำ๓ อธัญ บุรี 2 โครงการ (ดูรายละเอียดการตัดเลือกท่ีหัวข้อ 3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง)
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เน่ืองจากการทบทวนงานวิจัยในอดีตพบว่า คีอการวิจัยของบัณฑิต จุลาลัย (2544) พบว่ากลุ่มตัว 
อย่างจะเลือกย้ายท่ีอยู่อาตัยใหม่ใปท่ีกรุงเทพฯ ตอนเหนือมากท่ีสุดกึงร้อยละ 40.6 ลอดคล้องกับ 
ผลการสำรวจก่อนหน้าน้ัน ลาเหตุท่ีทำเลกรุงเทพฯ ตอนเหนือ ได้รับความนิยมสูงสุดเน่ืองมาจาก 
ความพร้อมในด้านสาธารณูปโภค แหล่งงาน ส่ิงอำนวยความสะดวก รวมท้ังสภาพแวดล้อมท่ีดี 
เม่ือเทียบกับกรุงเทพฯ ตอนใต้ ท่ีแม้จะมีแหล่งงาน แต่เป็นเขตอุตสาหกรรม คลังสินค้า มีปัญหา 
ด้านการจราจร และปัญหาด้านสภาพแวดล้อม

ตารางท่ี 1.1 แสดงสำตับทำเลท่ีอยู่อาลัยท่ีผู้มีปัญหาให้ความสนใจและคิดจะซ้ือท่ีอยู่อาค้ยใหม่

ทำเลท่ีอยู่อาลัย จากผลการวจย 
ของปัณฑิต จุลาส์ย (1)

ขนาดพ้ืนท่ี (ตร.กม.) (2) จำนวนคร้ว่เรีอน (3) ความหนาแน่นของ 
ครวเรือนต่อขนาดพ้ืนท่ี% %

กรุงเทพฯ ตธนเพนีธ
(จตุจักร, ลาดทร้าว, บางเขน, ลายไหม, 
ดอนเนีอง, หลักสิ, นนทบุรี,ปากเกริด, ลำ 
ลูกกา, ปทุมธานี, ธัญบุรี และ ลามโคก)

40.6 1,887.8 40.6 804,570 28.4 426.2

กรุงเทพฯ ตะวันตก
(ตลงขัน, ภาษีเจริญ, หนองแขม,ลาม 
ทราน,นครขัยศรี, บางกรวย,บางใหญ่, บาง 
บัวทอง, ไทรน้อย, ทวีวัฒนา และบางแค)

18.5 634.1 13.6 352,975 12.5 556.6

กรุงเทพฯ ศูนฮ์กลางธุรกิจ
(ทระนคร, ลัมพันธวงลั, ป้อมปราบ, ดุสิต, 
บางซ่ือ, คลองลาน,ธนบุรี, บางกอกใหญ่, 
บางกอกน้อย, บางทลัด, ปทุมวัน, บางรัก. 
ลาทร, ราชเทวี. พญาไท,ยานนาวา, ห้วย 
ขวาง, คลองเตย, บางคอแหลม และวัฒนา)

12.1 191.7 4.1 673,210 23.8 3,512.5

กรุงเทพฯ ตะวันออกเฉียงเหนึอ
(บางกะปิ. บงทุ่ม, มีนบุร, วํงทองหลาง, 
คลองลามวา, ละพานลุง, ค้นนายาว และ 
หนองจอก)

11.7 537.4 11.6 296,770 10.5 552.2

กรุงเทพฯ ตะวันออก
(พระโขนง. ประเวศ, ลาดกระปัง, 
สมุทรปราการ, บางพลี, ปากน้ํา, และบาง 
นา)

11.4 683.3 14.7 380,050 13.4 556.2

กรุงเทพฯ ตธนใต้
(รา»ฎร์บุรณะ, จอมทอง, บางรุนเทียน. 
พระประแคง. อ้อมน้อย,ลมุทรลาคร, ทุ่งครฺ 
และบางบอน)

5.7 714.1 15.4 325,516 11.5 455.0

ท่ีมา : (1 )ภาควิชาเคหการคณะสถาปัตยกรรมศาสตร์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
(2) สำน้กผังเมือง กรุงเทพมหานคร
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(3) สำนักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย

นอกจากน้ันในพ้ืนท่ีกรุงเทพฯ ตอนเหนือยังมีขนาดพ้ืนท่ีใหญ่เป็นอันดับ 1 ท้ังมีจำนวน 
ครัวเรือนสูงสุด คือ ร้อยละ 40.6 และ 28.40 ตามลำดับ และจากการค้นคว้าข้อมูลทุติยภูมิพบว่า 
ในพ้ืนท่ีกรุงเทพฯ ตอนเหนือ โดยเฉพาะเขตธัญบุรืมีจำนวนโครงการดัดสรรมากเป็นอันดับ 1
ของพ้ืนท่ี (ดูรายละเอียดเพ่ิมเติมไดในภาคผนวก ข)

ตารางท่ี 1.2 แสดงลำดับทำเลท่ีอยู่อาดัยและจำนวนโครงการในกรุงเทพฯ ตอนเหนือ

ทำเลท่ีต้ัง จำนวนโครงการ ทำเลท่ีต้ัง จำนวนโครงการ ทำเลท่ีต้ัง จำนวนโครงการ
ลาดพร้าว 7 เมืองนนท์ 24 ลำลูกกา 24
จตุจักร 15 ปากเกร็ด 15 ว้งน้อย 7
บางเขน 31 เมืธงปทุม 12 คลองหลวง 2
ดจน๓ ธง 14 ธัญบุรี 57 รวม 208

ทีมา : นิตยสาร Home Buyer Guide, 2543.

ซ่ึงเป็นโครงการดัดสรรท่ีต้ังบนถนนรังสิต-นครนายกเพียง 28 โครงการ จากข้อมูลท่ีไค้ 
จากสำนักงานท่ีดินดังหวัดปทุมธานี สาขาธัญบุรี พบว่ามีโครงการท่ีจดทะเบียนเพ่ือขออนุญาต
ดัดสรรในปีงบประมาณ 2536 จำนวน 12 ผู้ประกอบการ แต่มีเพียง 2 ผู้ประกอบการ คือ บริษัท 
เฉลิมนคร จำกัด และ บริษัท พฤกษา เรืยลเอสเตท จำกัด ผู้ดำเนินโครงการ บ้านสถาพร บ้าน 
ภัลสร 3 และ บ้านพฤกษา 12 ท่ียังคงดำเนินงานอย่างต่อเน่ืองจวบจนปัจจุบัน

ด้วยการทำความเข้าใจในกระบวนการติดสินใจซองผู้ท่ีจะซ้ือท่ีอยู่อาดัย นำไปสู่
การดัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อาดัย ดังน้ันการคืกษาวิดัยในเร่ืองปัจจัยต่าง  ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ของผู้ท่ีจะซื้อจึงเกิดข้ึนจากช่องวางของการสืกษาวิดัยในเรื่องของปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ จาก 
กลุ่มผู้ท่ีจะซ้ือจึงทำให้ผู้วิจัยสนใจทำการคืกษา

ปัจจัยต่าง  ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้ท่ีจะซ้ือ ณ ท่ีต้ังโครงการ เน่ือง1จากผู้ท่ี 
จะซ้ือทำการด้นหาข้อมูลข่าวสารเพ่ือประเมินค่าทางเลือกก่อนการซ้ือ นอกจากเป็นการทำความ 
เข้าใจปัจจัยในกระบวนการตัดสินใจของผู้ที่จะซ้ือนำไปสู่ การตัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อาดัยแล้วยังเป็น 
รากฐานและการเข้าถึงความต้องการของผู้ท่ีมีความต้องการในท่ีอยู่อาดัยอย่างแท้จริง เพ่ือทำการ
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กำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดและการผลิตรวมถึงการพัฒนา ท่ีอยู่อาคัยให้สอดคล้องและเหมาะ 
สมต่อไป

1.2 วัตถประสงค์การวิจัย

1.2.1. เพ่ือการคืกษาข้อมลท่ัวไปสภาพเศรษฐกิจ สังคม ของกลุ่มผู้ท่ี1จะ'เอ'ท่ีอยู่อาสัย 
ท่ีเข้าซมโครงการบ้านจัดสรรในธัญบุรี

1.2.2. เพ่ือคืกษาปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อาคัยของผู้ท่ีจะซ้ือท่ีอยู่อาคัย ณ โครงการ 
บ้านจัดสรรในธัญบุรี

1.2.3. เพ่ือคืกษาความสัมพันธ์ระหว่างรายได้ สภาพเศรษฐกิจ และสังคม ของผู้ท่ี'จะ1ซ้ือ 
กับระดับราคาและรูปแบบชองท่ีอยู่อาตัยท่ีสนใจ ท่ีเข้าชมโครงการบ้านจัดสรรในธัญบุรี

1.3 สมมติฐานการวิจัย
การให้ลำดับความสำคัญแรกในข้อพิจารณาของปัจจัยในการดัดสินใจซ้ือมีความแตกต่าง 

กันระหว่างผู้สนใจท่ัวไปกับผู้ท่ีจะซ้ือ กล่าวคือ ในการสำรวจในเร่ืองของปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือ 
ของผู้สนใจท่ัวไปพบว่า สำดับแรกของความสำคัญคือเร่ืองของ ทำเลท่ีต้ัง และ ระยะเวลาในการ 
เดินทาง (โสภณ พร'โชค'วัย, 2536 : 46-47) แต่ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของผู้ท่ีจะซ้ือให้ความ 
สำคัญกับปัจจัยในเร่ืองของการเงินมากกว่า

เน่ืองจากองค์ประกอบของท่ีอยู่อาคัย เช่น ประเภทของท่ีอยู่อาคัย องค์ประกอบของ
โครงการท่ีอยู่อาคัย เช่น การมีประปา ไฟฟ้า ถนน สาธารณูปโภคและลาธารญปการ ฯลฯ มีความ 
สัมพันธ์กับรายได้ ขนาดของครัวเรือน และสอดคล้องความสามารถในการจ่ายสำหรับท่ีอยู่อาคัย 
ยังอยู่ในช่วงร้อยละ 35 ของรายได้ครัวเรือน ในแบบแผนค่าใช้จ่าย ในเร่ืองท่ีอยู่อาคัย (การเคหะ 
แห่งชาติ, [กคช.], 2531)

1.4 ขอบเขตการสืกษ'า

การวิจัยฉบับน้ีได้จำกัดชอบเขตของการคืกษาไว้ดังน้ี
1.4.1. โครงการจัดสรรท่ีเป็นพ้ืนท่ีคืกษาน้ีเป็นโครงการจัดสรรซองผู้ประกอบการ ท่ีมี

การจดทะเบียนเพ่ือขออนุญาตจัดสรรในปีงบประมาณ 2536 ท่ีลำนักงานท่ีดินจังหวัดปทุมธานี
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ลาขาธัญบุรี ซ่ึงยังเปิดขายและดำเนินงานอย่างต่อเน่ืองมาจวบจนปัจจุบัน ได้แก่ บ้านลถาพร
บ้านภัลลร 3 และบ้านพฤกษา 12

โดยสืบเน่ืองมาจาก รายงานการวิจัยของบัณฑิต จุลาสัย (2544) ซ่ึงการวิจัยฉบับน้ันได้ 
ทำการสำรวจปัญหาและแนวทางการแก้ปัญหาที่อยู่อาคัยชองประชากรในกรุงเทพฯ และ 
ปริมณฑล ปี พ.ศ. 2544 พบว่า กลุ่มตัวอย่างจะเลือกย้ายท่ีอยู่อาคัยใหม่ไปท่ีกรุงเทพฯ ตอนเหนือ 
มากท่ีสุดถึงร้อยละ 40.6 เน่ืองจากทำเลน้ีมีความพร้อมท้ังในด้านสาธารณูปโภค แหล่งงานส่ิง 
อำนวยความสะดวก รวมท้ังสภาพแวดล้อมท่ีดี และในธัญบุรี ท่ีแบ่งตามนิตยสาร Home Buyer 
Guide (2543) พบว่าในพืนท่ี มีท้ังสิน 57 โครงการจัดสรร แต่เป็นโครงการจัดสรรบนถนนรังสิต- 
นครนายกอยู่ 28 โครงการ

และจากการลืบค้นข้อมูลจากสำนักงานท่ีดินจังหวัดปทุมธานี ลาขาธัญบุรี พบว่าโครงการ 
จัดสรรท่ี ขออนุญาตจัดสรรในปีงบประมาณ 2536 และยังดำเนินงานต่อเน่ืองถึงปัจจุบันมี
โครงการจัดสรร ท่ีเข้าข่ายจากผู้ประกอบการ 2 ราย จำนวน 3 โครงการด้วยยัน คือ บริษัท
เฉลิมนคร จำยัดผู้ดำเนินโครงการบ้านสถาพร และ บริษัท พฤกษา เรียลเอลเตท จำกัด ผู้ดำเนิน 
โครงการบ้านภัสสร 3 และบ้านพฤกษา 12 ซ่ึงเป็นพ้ืนท่ีสืกษาในการทำวิจัยคร้ังน้ี

1.4.2. ก ลุ่มประซากรท่ีทำการสืกษาเป็นกลุ่มผู้ท่ีจะช้ือท่ีอยู่อาคัย โดยเข้าไปค้นหาข้อมูล 
ข่าวสารเพ่ือนำมาเปรียบเทียบ ณท่ีต้ังโครงการจัดสรรในข้อ 1.4.1

1.5 ข้อจำกัดในการวิจัย

1.5.1. ความยากจากการได้รับความร่วมมือจากโครงการจัดสรร ส่งผลต่อจำนวนโครงการ
ท่ีเป็นพืนท่ีสืกษา กล่าวคือ ในภาวะการแร่งขันท่ีสูงมากในตลาดธุรกิจท่ีอยู่อาตัย ข้อมูลเก่ียวยับ
ผู้ประกอบการธุรกิจอลังหาริมทรัพย์ในเร่ืองของแผนการตลาด (Marketing Plan) ไม่ว่าจะเป็น
กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ทางด้านราคา กลยุทธ์ทางด้านซ่องทางการจัดจำหน่าย และ 
กลยุทธ์ทางด้านการล่งเสริมการขายมีความสำคัญและเป็นความลับของแต่ละบริษัท การได้มา 
และการเข้าถึงแหล่งข้อมูลจึงไม่ใช่เร่ืองง่ายนัก

1.5.2. ความยากจากการ!,ข้าถึงกลุ่มตัวอย่าง : “ ผู้ท่ี'จะ1ซ้ือ” ในรื่องของการลุ่มตัวอย่างใน
การคืกษาวิจัยคร้ังน้ีเน่ืองจากกลุ่มประชากรเป้าหมายท่ีทำการสัมภาษณ์ในคร้ังน้ีเป็นผู้ท่ีจะซ้ือ โดย 
อนุมานว่าทุกคนท่ีเข้าซมโครงการในพ้ืนท่ีคืกษาเป็นผู้ท่ีจะซือ เน่ืองจากพฤติกรรมซองกลุ่มนืจะ
ทำการสำรวจโครงการในทำเลท่ีเลือกแล้วในเบ้ืองต้นเพ่ือหาข้อมูลด้านอ่ืน  ๆ มาเป็นเหตุผลประกอบ
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การตัดสินใจซ้ือ และยังอยู่ในกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงในการสัมภาษณ์แต่ละคร้ังจะใข้ผู้วิจัย 
1 คนต่อผู้ท่ี1จะ'ซ้ือ 1 คน เป็นการสัมภาษณ์แบบมีโครงลร้างและใช้เวลาแต่ละคร้ังในการสัมภาษณ์ 
ประมาณ 25-30 นาท ี/1 ชุด/ 1 ตัวอย่าง

จากการสำรวจและสังเกตในพ้ืนท่ีศึกษา กอปรกับข้อมูลท่ีได้รับจากฝ่ายขาย พบว่า ผู้ท่ี 
จะซื้อจะเข้าชมโครงการในวันเสาร์-อาทิตย์เป็นจำนวนมากกว่าวันธรรมดา เน่ืองจากการเข้าชม 
โครงการแต่ละคร้ัง ผู้ท่ีจะซ้ือจะพาครอบครัวและผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือมาด้วย และในการ 
สำรวจโครงการแต่ละคร้ังของผู้ท่ีจะซ้ือ จะทำการสำรวจมากว่า 1 โครงการ

จึงล่งผลการศึกษาวิจัยในเรื่องของความจำเป็นในการใซ้ยู้ช่วยวิจัยล้วนป็นผู้วิจัยที่เป็น 
มหาบัณฑิต จากภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาลตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ท่ีผลัด 
เปล่ียนหมุนเวียนในการลงพ้ืนท่ีรวมผู้วิจัยด้วยเป็นจำนวน 6 คน และทำการสัมภาษณ์เฉพาะวัน 
เลาร์และอาทิตย์ไนเวลาทำการ จากผู้ท่ีจะซ้ือท่ีเต็มใจให้ข้อมูลปราศจากการเหน่ือยล้าจากเข้าชม 
โครงการโดยใช้ระยะเวลาในการสัมภาษณ์เป็นเวลา 3 เดือน คือ ระหว่าง15 มีนาคม-15 มิถุนายน 
2546

1.6 ประโอซน์ที่คาดว่าจะได้รับ

1.6.1 เพ่ือประโยชน์ต่อ,นักพัฒนาด้านท่ีอยู่อาตัย ท่ีมีลักษณะโครงการท่ีใกล้เคียงกับพ้ืนท่ี 
ศึกษา โดยการนำผลวิจัยไปประยุกตัไข้และประมาณการปรับปรุงแนวทางการตลาดและการผลิต 
ให้ลอดคล้องกับความต้องการของผู้ท่ีจะซ้ือท่ีมีคุณลมบัติใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่าง

1.6.2 เป็นข้อมูลเพ่ือช่วยในการตัดสินใจของผู้ท่ีต้องการท่ีอยู่อาศัย ใช้ประกอบการ 
พิจารณาในปัจจัยท่ีมีอิทธิพล และตอบลนองให้ตรงกับความต้องการมากท่ีลุด

1.6.3 เพ่ือเป็นการเพ่ิมความรู้ทางด้านวิชาการท่ีผู้ลนใจท่ัวไปลามารถใช้อ้างอิง และทำ 
การศึกษารายละเอียดเพ่ิมเติมได้ เน่ืองจากการศึกษาวิจัยในกลุ่มผู้ที่จะซื้อนี้ยังไม่เคยปรากฏมา 
ก่อน

1.7 นิยามศัพท์

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Customer/ Potential Customer) ในการศึกษาวิจัยครังน 
หมายถึง บุคคลท่ัวไป หรือองค์กรใด  ๆ ท่ีมีความน่าจะเป็นผู้ซ้ือท่ีอยู่อาศัย ซ่ึงอยู่ในข้ันท่ี 1 และ ข้น 
ท่ี 2 ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ ลมิท (1971 : 233) หรือ อยู่ในข้ันการรับรู้ความต้องการ ของ
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พิลิป คอตเลอร์ (2540 : 245) กล่าวคือ เม่ือถึงเวลาพิจารณาเปล่ียนท่ีอยู่อาศัย แล้วจึงทำการวาง 
แผนโดยมีข้อจำกัด

ซ่ึง ทิเลิป คอตเลอร์ (2540 : 60) ได้ให้ความหมายว่า เป็นบุคคลท่ัวไป หรอองค์กรใด  ๆ ท่ีมี 
ความน่าจะเป็นผู้ช้ือผลิตกัณฑ์หรือบริการ

นอกจากน้ันงานวิจัยของ บัณฑิต จุลาสัย, และ คณะ (2547) ได้ให้น่ยามไว้ว่าเป็น 
“ประซากรท่ีคาดว่าจะช้ือท่ีอยู่อาศัยในระยะเวลาไม่เกิน 1 ปี,’

ผ ู้ท ี่จะเ,อ ในการคืกษาครั้งน้ีหมายถึง ผู้บริโภคท่ีอยู่ในช้ันตอนของ ช้ันท่ี ร-ช้ันท่ี 9 ของ 
กระบวนการตัดสินใจช้ือของ ลมีท (1971 : 233) หรือ อยู่ในข้ันการค้นหาข้อมูลและการประเมิน 
ทางเลือกข่าวสาร ของ พิลิป คอตเลอร์ (2540 : 245)

กล่าวคือ จะทำการคัดเลือกเบ้ืองต้น ไนข้อมูลเก่ียวกับราคาขาย และข้อมูลทางด้านการ 
ตลาด นอกจากน้ันยังตรวจสอบข้อมูลภายใต้ทรัพยากรและงบประมาณของตนท่ีมีอยู่ เพ่ือ
เปรียบเทียบและประเมินผลท่ีได้รับ โดยได้รับเข้อมูลทางด้านตลาดและทางด้านการเงิน เพ่ือหา 
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด หรืออีกความหมายหน่ึงคือกลุ่มประชากรคืกษาท่ีมีความต้องการในท่ีอยู่อาศัย 
และทำการเข้าชมโครงการจัดสรรต่าง  ๆ ในทำเลท่ีเลือกแล้วเบ้ืองต้น ในท่ีน้ีหมายถึงโครงการบ้าน 
สถาพร บ้านภสลร 3 และบ้านพฤกษา 12 เพ่ือหาข้อมูลในด้านอ่ืน  ๆ เพ่ือเป็นเหตุผลประกอบการ 
ตัดสินใจช้ือ และยังอยู่ในระหว่างกระบวนการตัดสินใจช้ือ น้ันเอง

ซ่ึง ทิเลิป คอตเลอร์(2540 : 60 )ได้ให้ความหมายว่า หมายถึง บุคคลใดก็ได้ท่ีมีความเป็น 
ไปได้ท่ีจะเป็นลูกค้าหรือลูกค้าคาดหวังท่ีลุดของบริษัท โดยลูกค้าคาดหวัง (Prospects) คือบุคคล 
ท่ัวไปท่ีเราได้พิจารณากล่ันกรองมาแล้วระดับหน่ึง และได้มีกิจกรรมทางการตลาดในเบ้ืองต้น เพ่ือ 
ให้เกิดความชัดเจนและเป็นความคาดหวังได้ว่า น่าจะมีโอกาสพัฒนาไบ่ลุ่การช้ือ-การขาย ระหว่าง 
กันได้ (วีรวุธ มาฆะคืรานนท์, 2542 : 25)

นอกจากน้ัน สมภพ เจริญกุล ให้ความหมายในเร่ืองน้ีว่าเป็นบุคคลท่ัวไป ท่ีเราได้พิจารณา 
กล่ันกรองมาแล้วระดับหน่ึงและได้มีกิจกรรมทางการตลาดในเบ้ืองต้น เพ่ือให้เกิดความชัดเจน
และเป็นความคาดหวังได้ว่าน่าจะมีโอกาสพัฒนาไปลุ่การช้ือ-ขายสินค้าระหว่างกันได้ โดยจะมี
คุณสมบัติ1ท่ีแน่'นอน กล่าวคือ

(1) มีดวามต้องการในตัวผลิตกัณฑ์หรือบริการ
(2) มีความสามารถในการช้ือ
(3) มีความลามารถในการชำระหน้ี
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(4) มีอำนาจในการตัดสินใจช้ือ
(5) ไม่มีภาระผูกพัน หรอผูกขาดการช้ือ กับบริษัทใดบริษัทหน่ึงโดยเฉพาะ
(6) สามารถเข้าถึงได้ และมีเวลาให้กับพนักงานซาย

นอกจากน้ันงานวิจัยของ บัณฑิต จุลาสัย, และ คณะ (2547) ได้ให้นิยามไว้ว่าเป็น 
“ประชากรท่ีคาดว่าจะช้ือท่ีอยู่อาศัยในระยะเวลาไม่เกิน 1 ปี”

ผู้ท่ีซ่ี[อท่ีอยู่'อาศัย ในการศักษาครั้งน้ีให้คำนิยามว่า บุคคลท่ีตัดสินใจช้ือท่ีอยู่อาศัยแล้ว 
ซ่ึง ที!ลิป คอตเลอร (2540 : 60) ได้ให้ความหมายว่า หมายถึง บุคคลใดก็ได้ท่ีช้ือสินค้า 

หรือบริการของบริษัทนอกจากน้ันงานวิจัยชองบัณฑิต จุลาสัย, และ คณะ (2547) ได้ให้นิยามไว้ว่า 
เป็น “ประซากรท่ีตัดสินใจช้ือท่ีอยู่อาศัยแล้วในระยะเวลาไม่เกิน 1 ป ี”

ความสามารถในการจ่าย หมายถึง ความพึงพอใจของครัวเรือนในการใช้จ่ายทางด้าน 
ท่ีอยู่อาศัย จากการสำรวจซองการเคหะแห่งซาติเร่ึองราคาบ้าน เม่ือเดือนสิงหาคม 2533 พบว่า 
ครัวเรือนท่ีซือบ้านใหม่ใช้จ่ายเก่ียวกับท่ีอยู่อาศัยถึงร้อยละ 30-35 ซองรายได้ครอบครัวต่อเดือน 
และกลุ่มผู้มีรายได้น้อยและรายได้ปานกลาง จะมีล้ดสํวนซองการใช้จ่ายในเร่ืองท่ีอยู่อาศัยคิด
เป็นสัดส่วนซองรายได้สูงกว่าผู้มีรายได้สูง
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