
แนวความคด ทฤษฎ และงานว่จัยทเกยวขิอง

ฐานข้อมูลเบื้องต้นของการคิกษาวิจัยในครั้งนี้ได้อาศัยการคิกษาแนวความคิด ทฤษฏี 
และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง โดยเฉพาะในมุมมองของผู้ซ้ือท่ีมีผลต่อการดำเนินการตัดสินใจต่อการซ้ือ 
สินค้าและบริการ ซ่ึงข้อมูลส่วนใหญ่จึงเป็นขอมูลหลักวิชาการด้านการตลาด เน่ืองจากเป็นพ้ืนฐาน 
ซองผู้วิจัยเอง เพ่ือนำมาใช้ในการวิเคราะห์และลังเคราะห์ ในเร่ืองของตัวแปรอันเป็น มูลเหตุ
แห่งปัจจัย ตลอดจนข้อค้นพบ โดยเป็นกรอบของความคิด ทฤษฏีในการวิจัย อย่างไรก็ตาม
ฐานข้อมูลเหล่าน้ี พยายามให้ครอบคลุมวัตถุประสงค์ของการคิกษาวิจัยในคร้ังน้ีให้มากท่ีลุด
มีรายละเอียดตังน้ี

2.1 ความจำเป็น ความต้องการ และอุปสงค์

ก่อนเข้าส่เร่ืองแนวความคิดความต้องการท่ีอยู่อาตัยของมนุษย์'น้ัน เราต้องมีความเข้าใจ 
ในเร่ืองของ ความจำเป็น ความต้องการ และอุปสงค์เป็นเบ้ืองต้นก่อน ซ่ึงแนวความคิดในเร่ืองน้ี 
ทางการตลาด จะเร่ิมต้นด้วยข้อเท็จจริงเก่ียวกับความจำเป็นและความต้องการของมนุษย์
(พิลิป คอตเลอร์, 2540 : 11-12) กล่าวคือ มนุษย์ต้องการอาหารอากาศ น้ํา เส้ือผ้าและท่ีอยู่อาตัย 
เพ่ือความอยู่รอด นอกเหนือจากน้ีมนุษย์ยังต้องการลันทนาการ การคิกษา และบริการอ่ืน ๆ
ตลอดจนความชอบในสินค้าและบริการหน่ึงหรือตราสินค้าใดสินค้าหน่ึงเป็นพิเศษ

ความจำเป็นของมนุษย์ (Human need) คือ สภาวะความรู้สึกท่ีทำให้หมดล้ินไปด้วย 
การสนองความพึงพอใจพ้ืนฐานบางประการ มนุษย์ต้องการอาหาร เส้ือผ้า ท่ีอยู่อาศัย
ความปลอดภัย ความเป็นเจ้าชอง การได้รับความยกย่องนับถือ และอ่ืน  ๆ เพ่ือความอยู่รอด
ความจำเป็นไม,ไต้สร้างโดยลังคมหรือโดยนักการตลาดหากแต่ดำรงอยู่ในโครงสร้างทางชีววิทยา 
และสภาพเง่ือนไขของมนุษย์

ความต้องการ (Wants) คือ ความปรารถนาท่ีจะได้รับการตอบสนองความพึงพอใจใน 
เร่ืองใดเร่ืองหน่ึงโดยเฉพาะ (Specific satisfies) ท่ีลึกมากกว่าความจำเป็น (Deeper needs) 
กล่าวคือ ความจำเป็นจะได้รับการสนองตอบแตกต่างกันไป ถึงแม้ว่าความจำเป็นของมนุษย์จะมี 
อยู่ไม่ก่ีประ๓ ท แต่ความต้องการกลับมีได้มากมาย ความต้องการของมนุษย์ จะค่อย ๆ
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ถูกหล่อหลอมหรือเปล่ียนแปลงโดยพลังและสถาบันทางสังคม เช่น โบสถ์ โรงเรียน ครอบครัว และ 
องค์กรธุรกิจ

อุปสงค์ (Demands) คือ ความต้องการผลิตภัณฑ์ใดโดยเฉพาะ ซ่ึงต้องมีอำนาจและ 
ความพอใจท่ีจะช้ือผลิตภัณฑ์ดังกล่าวด้วย ความต้องการกลายเป็นอุปสงค์เม่ือใด้รับการสนับสนุน 
โดยอำนาจช้ือ หรือกล่าวได้อีกนัยหน่ึงว่า อุปสงค์ (Demands) (สุกัญญา ไชยชาญ, 2528 : 11) 
หมายถึง ความอยากได้ท่ีมีอำนาจช้ือสนับสนุน โดยท่ีอำนาจช้ือหมายถึงขีดความสามารถใน
การชำระราคาผลิตภัณฑ์ ขีดความลามารถนี้จะมีระดับสูงหรือต่ํา ย่อมช้ืนกับลามส่ิงด้วยกันคือ 
รายได้ ความม่ังค่ัง และเครดิต โดยท่ี

- รายได้ หมายถึง เงินท่ีได้จากการขาย หรือให้เช่าทรัพยากรการผลิต ท่ีได้รับ 
ในปัจจุบันซ่ึงจะต้องเป็นยอดเงินภายหลังจากท่ีถูกหักภาษีแล้ว

- ความม่ังค่ัง หมายถึง การมีทรัพย์สินมากมาย ด้วยการสะสมมาเป็นระยะเวลา 
อันยาวนานซึ่งอาจหลายชั่วอายุคนก็ได้เช่นมรดกเป็นต้น

- เครดิต หมายถึง ขีดความลามารถในการนำรายได้ท่ีคาดว่าจะเกิดช้ืนในอนาคต 
มาจับจ่ายใช้ลอยในปัจจุบัน เช่น รายได้จากการกู้ยืม การเล่นแชร์ เป็นต้น

2.2 แนวความคิดเร่ืองความต้องการของมนุษย์

Dr. Abraham Maslow (อ้างในอดุลย์จาตุรงคกุล, 2543 : 229-231) นักจิตวิทยาได้สร้าง 
ทฤษฎีการจูงใจชองมนุษย์เรียกว่าทฤษฏีลำดับช้ันของความต้องการ (Hierarchy of Needs)
แบ่งความต้องการของมนุษย์ออกเป็น 5 ระดับ เรียงลำดับความสำคัญของความต้องการระดับ
ต่ําสุดไปจนถึงความต้องการระดับสูงสุด โดยอธิบายว่าบุคคลพยายามจะตอบสนองความต้องการ 
ระดับตํ่ากว่าก่อนท่ีความต้องการระดับสูงกว่าจะเกิดขืน ความต้องการระดับต่ําสุดท่ีย์งไม่ได้รับ 
การตอบสนองจะทำหน้าท่ีจูงใจพฤติกรรมของเขา และเม่ือความต้องการน้ีได้รับการตอบสนอง 
แล้ว ความต้องการใหม่ (ในระดับสูงกว่า) จะเกิดช้ืนและบุคคลจะถูกจูงใจให้ทำการตอบสนอง เม่ือ 
ความต้องการน้ีได้รับการตอบสนองแล้ว ความต้องการใหม่ (ในระดับสูงขืนไปอีก) ก็จะเกิดขืน ถ้า 
ความต้องการระดับล่างท่ีได้รับการตอบสนองจนพอใจแล้วเกิดกลับมาไม่พอใจอีกครังหน่ึง บุคคล 
ก็จะหันมาตอบสนองความต้องการในระดับดังกล่าวอีก
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แผนภูมิท่ี 2.1 ลำดับข้ันความต้องการของ Maslow

ท่ีมา : อดุลย์จาตุรงคกุล, 2543 : 229

ลำดับข้ันความต้องการของ Maslow แสดงให้เห็นว่าแต่ละระดับมีความเป็นอิสระต่อกัน 
อย่างไรก็ดีตามทฤษฎีมีความช้ําซ้อนกัน (Overlap) ระหว่างแต่ละระดับ เพราะไม่มี
ความต้องการใดท่ีมีการต,อบสน,องจนพอ 100% (หรือไม'ต้องการอีกแล้วในชีวิต) จึงมี
การตอบสนองระดับสูงกว่าเม่ือมีการตอบสนองอย่าง ’’พอเพียง,’ ในระดับต่ํากว่าแล้วโดยไม่ต้องรอ 
ให้ถึง 100 เปอร์เซ็นต์ดังกล่าว

ระดับ 1 Physiological Needs ความต้องการน้ีต้องการเพ่ือรักษาชีวิต รวมท้ัง 
อาหารอากาศนํ้า เส้ือผ้าเพศความต้องการชนิดนีจะครอบงำบุคคลถ้ายังไม่ไต้รับการตอบสนอง 

ระดับ 2 Safety and Security Needs เม่ือความต้องการระดับแรกได้รับการ 
ตอบสนองพอสมควร (จนพอใจ) ความต้องการความปลอดภัยและความมันคง ก็จะกลายเป็น
พลังผลักดันให้บุคคลก่อพฤติกรรม ความต้องการเหล่าน้ีล่1วนมาก เก่ียวซ้องมากกว่า
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ความปลอดภัยของร่างกาย รวมถึงความม่ันคง การมีกิจวัตรประจำวัน ความคุ้นเคย การควบคุม 
ชีวิตและส่ิงแวดล้อม

ระดับ 3 Social Needs ความต้องการระดับน้ี เป็นความต้องการความรัก
ความพอใจ การมีส่วนร่วมและการยอมรับ บุคคลแสวงหาความอบอุ่นและตอบสนองความพอใจ 
ให้กับความสัมพันธ์ของมนุษย์กับคนอ่ืนและจูงใจด้วยความรักต่อครอบครัว

ระดับ 4 Egoistic Needs เมือ Social Needs ได้รับการตอบสนองความพอใจ 
แล้ว ความต้องการ Egoistic Needs ก็จะเร่ิมปฏิบัติการได้ ความต้องการระดับน้ีอาจแบ่งพิจารณา 
ออกเป็น 2 จำพวก คือ

ก. Inwardly directed ego needs ความต้องการ สะท้อนให้เห็น
ความต้องการของบุคคล เก่ียวกับการยอมรับตัวเอง (Self-acceptance) คักด๋ึศรืของตนเอง
(Self-esteem) ความสำเร็จ (Success) ความเป็นอิสระ ความพอใจส่วนตัวเม่ือทำงานเสร็จ 
เป็นต้น

ข. Outwardly directed ego needs ความต้องการนี รวมถึง
ความต้องการ ช่ือเสียง เกียรติคักด้ี บารมี ฐานะ เป็นท่ียอมรับนับถือจากคนอ่ืนเทียมหน้าเทียมตา 
คนอ่ืน เป็นต้น

ระดับ 5 Need for Self-Actualization คนส่วนใหญ่ไม่ได้ตอบสนองความต้องการ 
Ego needs อย่างมากพอก็ย้ายมาตอบสนองความต้องการระดับท่ี 5 น้ีแล้ว คือ ทำให้เกิด
ความสมปรารถนาในชีวิตคนเป็นความต้องการท่ีจะกลายเป็นทุกส่ิงทุกอย่างท่ีคนเหล่าน้ันสามารถ 
จะเป็นไต้ Maslow กล่าวไว้ว่า “ส่ิงซ่ึงคนลามารถเป็น เขาต้องเป็นให้ได้’, คือความต้องการระดับน้ี 
อาจกล่าวได้ว่า เป็นความต้องการท่ีเน้นเกิดความสำเร็จลมประสงค์ (Self-fulfillment)
การแสดงออกของตนเอง (Self-expression) หรือไดใปถึงจุด  ๆ หน่ึงในชีวิตท่ี “มนุษย์ลามารถเป็น 
ในส่ิงท่ีเราควรเป็น"

ปิรามิดของความต้องการนี้อธิบายให้เห็นว่า คนทุกคนในสังคม จะผลักดันตัวเองจาก 
ความต้องการพ้ืนฐานด้านร่างกายเป็นลำดับแรก ซ่ึงเป็นเร่ิองของปัจจัยส่ิท่ีสำคัญต่อการดำรงชีวิต 
และมีเร่ิองของท่ีอยู่อาคัยเป็นเบ้ืองต้น เพ่ือผลักดันให้ไปส่ความพอใจท่ีไต้รับความสำเร็จในท่ีสุด
(มานพ พงศทัต, 2538-2539)

ธงชัย ชันติวงษ์ (2535) ได้อธิบายเพ่ิมเติมในส่วนน้ีว่า คนทุกคนมีความต้องการ
ด้านความสำเร็จตามความนึกคิดหรือความต้องการด้านเติบโต เม่ือใครก็ตามได้รับความพอใจ 
ด้านความสำเร็จความนึกคิดแล้ว จะย่ิงมีความต้องการในด้านนึมากข้ึน ซ่ึงความต้องการใน
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เร่ืองของรูปแบบ ตลอดจนทำเล ท่ีต้ังของท่ีอยู่อา!1โยของมนุษย์ท่ีเปล่ียนแปลงตามส่ิงเร้าภายใน 
และภายนอกท่ีกระทบตัวบุคคล ด้วยเหตุน้ีความต้องการทางด้านความสำเร็จตามความนึกคิด
จึงแตกต่างจากความต้องการอ่ืน  ๆโดยมีความสำคัญอย่างต่อเน่ือง ไม่ขาดตอน และไม่ส้ินสุด

2.3 แนวความคิดเก่ียวกับความต้องการในท่ีอยู่อาศัย

ในสังคมมนุษย์มีล่ีงหน่ึงท่ีมีความต้องการร่วมกัน คือ ท่ีอยู่อาศัย นอกจากมุมมอง
ด้านกายภาพแล้ว ยังมีมุมมองในลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมอีกด้วย

มานพ พงศทัต (2538-2539 : 9) ให้ความหมายเร่ืองท่ีอยู่อาศัย ในด้านเศรษฐศาสตร์ 
มองว่าเป็น สินค้า ซ้ือขายได้ และมีราคาเป็นตัวเช่ือม โดยทำหน้าท่ี 2 ประการพร้อม  ๆกัน คือ

ก. เป็นสินค้าอุปโภคบริโภค (Consumer Product) ใช้แล้วหมดไป หริอใช้แล้ว
เส่ือมไป

ข. เป็นสินค้าลงทุน (Investment Product/ Capital Goods) ซือแล้วได้มูลค่า
สูงข้ึน กำไรมากข้ึน เช่นเดียวกับการซ้ือท่ีดิน ท่ีอยู่อาศัย เม่ือขายจะได้ราคาท่ีสูงข้ึน

Wallance F. Smith (1971 : 3-15) ให้ความหมายว่า เป็นสินค้าลงทุนถาวร ท่ีมี
อายุยาวนานบางคร้ังถึงหลายช่ัวอายุคนทีเดียว โดยได้เสนอธรรมชาติของท่ีอยู่อาศัย นอกจาก
จะเป็นท่ีกำบัง หรือตัวอาคาร หรือตัวบ้านแล้ว ยังครอบคลุมไปถึงลักษณะอ่ืนท่ีเก่ียวช้อง
อีกหลายประการ คือ

1. มีลักษณะของความเป็นล้วนตัวแยกเฉพาะไปจากผู้อ่ืน (Privacy)
2. ทำเลท่ีต้ัง (Location) จะต้องอยู่ในท่ีใกล้ และลามารถท่ีจะไปทำงาน และ 

ใช้ประกอบกิจกรรมอ่ืน  ๆในลังคมได้สะดวก
3. สภาพแวดล้อมท่ีดี ( Environmental amenities) ท้ังทางด้านกายภาพ และ 

ลังคมว่ามีความเหมาะลมกับครอบครัวท่ีจะอาศัยอยู่ได้มากน้อยเพียงไร
4. การลงทุน ( Investment) บ้านเป็นทรัพย์สินท่ีให้ความม่ันคง แก่ผู้เป็นเจ้าของ 

ท้ังทางด้านจิตใจและการเงิน
มานพ พงศฑ้ต ได้อธิบายเพ่ิมเติมว่า มีความต้องการในท่ีอยู่อาศัย 2 ประการคือ 

ก. ความต้องการท่ีเป็นจริง (Housing Need) เป็นความต้องการท่ีขาดไม่ได้ 
ข. ความต้องการฉาบฉวย (Housing Want) เป็นความต้องการท่ีแม้จะไม่ได้มา 

ซ่ึงท่ีอยู่อาศัยใหม่ก็ลามารถอยู่อย่างเหมาะลมตามอัตภาพได้ 
ดังน้ันท่ีอยู่อาศัยท่ีกล่าวข้างต้นมีด้วยกัน 2 ประการคือ
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ประการท่ี 1 ท่ีอยู่อา?โยเก่ียวข้องกับชีวิตของทุกคนในหลายด้าน อาทิ เป็น
ศูนย์กลางกิจกรรมทางเศรษฐกิจ เป็นสัญลักษณ์ของความสำเร็จและการยอมรับในสังคม เป็น
ส่วนประกอบของชุมชนและการกระจายรายใด้ ปัจจัยท่ีก่อให้เกิดการตัดสินใจซ้ือ ฯลฯ

ประการท่ี 2 ความต้องการในท่ีอยู่อาลัยหรอแนวทางแก้ปัญหาท่ีอยู่อาลัย ท่ีเป็น 
ระบบ (System) ประกอบไปด้วยหลาย ๆ องค์ประกอบท่ีเก่ียวเน่ืองสัมพันธ์กัน และมีอิทธิพล
ต่อกัน อาทิ ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยทางวัฒนธรรม ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยทางจิตวิทยา เป็นต้น

ตังน้ันการสืกษาปัจจัยในการซ้ือท่ีอยู่อาลัย จึงมีความซับช้อนมากกว่าการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าหรือบริการอ่ืน

2.4 แนวความคิดเร่ืองการสืกษาพฤติกรรมผู้ซ่ึ!อหริอผู้บริโภค

ครูวแมน (Krugnam, 1968 : 350) นักจิตวิทยาแห่งสหรัฐอเมริกาได้ให้ความหมายของ 
การสืกษาพฤติกรรมผู้บริโภคว่า “ เป็นการสืกษาถึงพฤติกรรมซองมนุษย์ในส่วนท่ีเก่ียวข้องกับ
การบริโภคสินค้า ลักษณะการใช้ และการยอมรับในสินค้าบริการน้ัน ซ่ึงความหมายน้ีกว้างขวาง 
พอท่ีจะทำให้นักสังคมวิทยา นักมนุษยวิทยา และนักพฤติกรรมศาสตร์ ท่ีสนใจในการสืกษา
ด้านการค้าและการอุตสาหกรรมลามารถยอมรับได้’’

แมททิวส์ และคนอ่ืน  ๆ (Mathews and other, 1965 : 36) ได้ให้ความหมายการสึกษา 
พฤติกรรมของผู้บริโภคว่า “การสึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค อาจจะหมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลหรือ 
กลุ่มคนของบุคคลจะทำการตัดสินใจว่า จะซ้ือสินค้าและบริการอะไรหรือไม่ ถ้าซ้ือ จะซ้ือท่ีไหน 
เม่ือไร ตลอดจนจะมีวิธีการซ้ือและการใช้สินค้าและบริการน้ันอย่างไร"

เอง๓ ล และคนอ่ืน  ๆ (Engel and others, 1968) ก็ได้ให้ความหมายว่า “ เป็นการกระทำ 
ของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มา และการใช้ซ่ึงสินค้าและบริการ 
ซ่ึงได้รวมถึงกระบวนการตัดสินใจช่ึงมีอยู่ก่อนแล้ว และท่ีมีส่วนร่วมในการกำหนดให้มีการกระทำ 
ตังกล่าว”

จากแนวความคิดต่าง  ๆ ในการสืกษาพฤติกรรมผู้บริโภคข้างต้นน้ี จะทำให้เราทราบว่า 
พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส่วนหน่ึงของพฤติกรรมมนุษย์ (Human behavior)

ธงชัย สันติวงษ์ (2515)กล่าวว่า เป็นกระบวนการต่าง  ๆ ของตัวบุคคลท่ีจะปฎิบติต่อ 
สภาพแวดล้อมภายนอก หรืออีกนัยหนึ่งพฤติกรรมมนุษย์เป็นเรื่องเกี่ยวข้องกับความนึกคิด 
(Thought) ความรู้สึก (Feeling) หรือการแสดงออกของมนุษย์ (Action) ในการดำรงชีวิตประจำวัน
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มนุษย์แต่ละบุคคลย่อมมีกระบวนการแห่งพฤติกรรมของตนเองเสมอ และพฤติกรรมท่ีแสดงออก 
น้ันไม่จำเป็นต้องเหมือนกัน เพราะว่ามนุษย์แต่ละคนย่อมมีทัศนคติ หรือส่ิงจูงใจของตนเองท่ีทำให้ 
พฤติกรรมของตนเองแตกต่างกันจากบุคคลอ่ืน

อาจกล่าวได้ว่า ในการสืกษาปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือ การสืกษๆพฤติกรรมผู้บริโภคใน
การท่ีจะตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อสินค้าหรือบริการหรือไม่น้ัน ล้วนเก่ียวกับการบริโภคสินค้า หรือ 
บริการ ลักษณะการใช้ การยอมรับในสินค้าหรือบริการน้ัน  ๆ รวมถึงวิธีการซ้ือ ตลอดจนการใช้
สินค้าและบริการน้ัน  ๆ โดยอาลัยพฤติกรรมของผู้บริโภค ท่ีปฏิบัติต่อสภาพแวดล้อมภายนอก
เป็นสำคัญ

ตังน้ัน พฤติกรรมการบริโภค จึงหมายถึงการซ้ือของผู้ซ้ือเอาไปใช้บริโภคเอง ฉะน้ันการใช้ 
คำว่า พฤติกรรมซองผู้บริโภคน้ันมิใช่หมายถึงการบริโภค (Consumption) หากแต่หมายถึงการซ้ือ 
(Buying) ของผู้บริโภค โดยจะเน้นตัวผู้ซ้ือเป็นสำคัญ ล่วนการซ้ือ เป็นส่วน'หน่ึงของกระบวนการ 
ตัดสินใจ น้ันเอง

2.5 แนวความคิดเร่ืองขนตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ทิเสิป คอดเลอร์ (2540 : 244-253) ไต้อธิบายว่า ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดยปกติ 
ผู้บริโภคจะผ่านข้ันตอนต่าง  ๆ 5 ข้ันตอนด้วยกัน : การรับรู้ถึงปัญหา การค้นหาข้อมูลข่าวสาร
การประเมินค่าทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ

แผนภูมิท่ี 2.2 การแสดงสำตับข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

การร้บเ — ► การสันหา — ► การประเมิน — ► การตัดสินใจเอ — > พฤติกรรมหลัง
ความต้องการ ข้อรุ]ล ทางข่าวลาร การเลือกเอ

ท่ีมา : ทิเลิป คอตเลอร์, 2540

ผู้บริโภคท่ีผ่านข้ันตอนในการซ้ือผลิตกัณฑ์ท้ัง 5 สำตับข้ันตอน แต่ในความเป็นจริงอาจ 
ไม,เป็นเช่นนี้เสมอไป โดยเฉพาะในกรณีที่มีความสลับซับช้อนของการตัดสินใจน้อย อาจมี 
การกระโดดข้ามข้ันตอนหรือการดำเนินการกลับกัน แผนตังกล่าวเป็นหลักในการสืกษาข้ันตอน
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กระบวนการตัดสินใจซื้อ เพราะครอบคลุมถึงพิสัยการพิจารณาซื้อสินค้าที่เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภค 
เผชิญหน้ากับการตัดสินใจซ้ือท่ีมีความซับซ้อนสูง เช่น การเลือกซ้ือท่ีอยู่อาค้ย เป็นตัน

การร้บรู้ถ๊งปัญหา กระบวนการซ้ือเกิดข้ึนเม่ือผู้ซ้ือตระหนักถึงปัญหาหริอความ 
ต้องการ ท่ีตัวเขาเสึกถึงความแตกต่าง ระหว่างภาวะความต้องการแท้จริงและความต้องการท่ี
พึงปรารถนา ความต้องการอาจถูกกระตุ้นโดยส่ิงเร้าภายในหรือภายนอก ซ่ึงลำตับชุดท่ีมีผลต่อ 
การตัดสินใจของผู้บริโภคได้แก่

แผนภูมิท่ี 2.3 ลำตับชุดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือชองผู้บริโภค

ตราสินข้าทั้งหมด—► กลุ่มที่เป็นที่เจัทหรือที่รับ|—► กลุ่มที่เข้าเกณฑ์การพิจารณา—► กลุ่มที่จะเสือก—► การส์ตสินใจ

ท่ีมา : พิสิป คอตเลอร์. การบริหารการตลาด : วิเคราะห์วางแผน ปฏิบัติ และควบคุม.

การค้นหาข้อมูลข่าวสาร ผู้บริโภคท่ีใด้รับการกระตุ้น จะมีแนวโน้มท่ีจะค้นหา 
ข้อมูลเพ่ิมเติมเก่ียวกับสินค้าน้ัน  ๆ ซ่ึงลามารถจำแนกออกเป็นลองระตับด้วยกันคือ ภาวะการ
ค้นหาข้อมูลแบบธรรมดาที่เรียกว่าการเพิ่มการพิจารณาให้มากขึ้น โดยจะให้ความสนใจต่อ 
โฆษณาและในระดับถัดมาจะเข้าสู่การค้นหาข้อมูลข่าวลารอย่างกระตือริอร้น เพ่ือเรียนรู้กับส่ิงท่ี 
ลนใจอย่างแท้จริง อิทธิพลท่ีเก่ียวข้องแต่ละตัวจะมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ โดยแหล่งข้อมูลข่าว
ลารจะแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มด้วยกัน คือ

ก. แหล่งบุคคล : ครอบครัว เพ่ือนฝูง เพ่ือนบ้าน คนรู้จัก
ข. แหล่งการค้า : พนักงานขาย ตัวแทนจำหน่าย บรรจุกัณฑ์ การสาธิต

การใช้สินค้า ฯลฯ

ของรัฐท่ีเก่ียวข้อง
ค. แหล่งชุมชน : ส่ือมวลซน องค์กรคุ้มครองผู้บริโภคตลอดจนหน่วยงาน

ง. แหล่งทดลอง : การจัดการ การตรวจสอบ และการ,ใช้ผลิตกัณฑ์ 
โดยท่ัวใปผู้บริโภคจะได้รับข้อมูลข่าวลารเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่จากแหล่งการค้า แต่ 

แหล่งข้อมูลข่าวลารท่ีมีประสิทธิภาพท่ีลุดได้แก่ แหล่งบุคคล ปกติแล้วแหล่งข้อมูลข่าวสาร
ด้านการค้าจะทำหน้าท่ีในการให้ความรู้ข่าวสาร ส่วนแหล่งบุคคล ทำหน้าท่ีในการทำให้ข้อมูล
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มีความถูกต้องหรือประเมินผลข้อมูล การเก็บรวบรวมข้อมูลข่าวสารทำให้ผู้บริโภคทราบเก่ียวกับ 
ตราสินค้า (Brand) ท่ีแข่งขันในตลาด

การประเมินผลทางเลึอก ผู้บริโภคจะมีกระบวนการประเมินเพ่ือการตัดสินใจ 
หลายกระบวนการด้วยกัน และแบบกระบวนการประเมินผลของผู้บริโภคส่วนใหญ่มีพ้ืนฐานอยู่บน 
ทฤษฎีการเรียนรู้ ซ่ึงมองว่าผู้บริโภคทำการตัดสินผลิตภัณฑ์โดยข้ึนอยู่กับจิตสำนึกและมีเหตุผล 
แนวความคิดน้ี ช่วยให้เราเข้าใจกระบวนการประเมินผลของผู้บริโภคได้ว่า

อันตับแรก ผู้ท่ีจะช้ือพยายามท่ีสร้างความพึงพอใจ ตามความต้องการ
อันหน่ึงของตน

อันตับลอง ผู้ท่ีจะซ้ือกำลังมองหาผลประโยชน์บางอย่างจากผลิตภัณฑ์ 
อันดับลาม ผู้ท่ีจะช้ือเห็นว่าผลิตภัณฑ์แต่ละตัวน้ัน เป็นเสมือนชุดของ

คุณลมปติท่ีมีความสามารถอันหลากหลายในการส่งมอบผลประโยชน์ท่ีตนได้มองหา เพ่ือ
ความพึงพอใจตามความต้องการ โดยท่ีคุณสมปติตามความสนใจท่ีมีกับผู้ท่ีจะซ้ือน้ันจะมี
ความหลากหลายกันไปในประ๓ ทผลิตภัณฑ์ เข่น ท่ีอยู่อาศัย : สถานท่ีต้ัง สภาพแวดล้อม 
สภาพโครงการ ราคา เป็นต้น

จะเห็นได้ว่าผู้ท่ีจะซ้ือจะให้ความสำคัญต่อคุณลมปติของผลิตภัณฑ์ แตกต่างกันไปตาม 
น้ําหนักในความสำคัญของคุณลมปติผลิตภัณฑ์ท่ีมีอยู่แต่ละอย่างไป โดยท่ีจะให้ความสนใจมาก 
ท่ีสุดกับคุณลมปติท่ีส่งมอบผลประโยชน์ท่ีตนแสวงหา

การตัดสินใจซ่ึเอ ในข้ันตอนการประเมินผลทางเลือกน้ันผู้บริโภคจะสร้างรูปแบบ 
ความชอบในระหว่างตราสินค้าต่าง  ๆ ท่ีมีอยู่ในชุดทางเลือกเดียวกัน ในการบริหารความต้ังใจ ใน 
การซ้ือ ผู้บริโภคอาจต้องทำการตัดสินใจย่อยในการช้ือ 5 ประ๓ ทด้วยกัน คือ (1) การตัดสินใจ 
เก่ียวกับตราสินค้า (2) การตัดสินใจเก่ียวกับผู้ขาย (3) การตัดสินใจเก่ียวกับคุณภาพ
(4) การตัดสินใจเก่ียวกับเวลา และ (5) การตัดสินใจเก่ียวกับวิธีการชำระเงิน

พฤติกรรมภายหลังการสัอ หลังจากซ้ือผลิตภัณฑ์มาแล้ว ผู้บริโภคจะมี
ประลบการณ์ตามระดับของความพอใจหรือไม่พอใจในระดับใดระดับหน่ึง ซ่ึงส่ิงท่ีสำคัญไม่ได้
ส้ินสุดไปเม่ือผลิตภัณฑ์ถูกจำหน่ายออกไป แต่ยังคงดำเนินต่อไปในระยะเวลาหลังการซืออีกด้วย 
โดยต้องดูความพอใจหลังการช้ือ กิจกรรมหลังการช้ือ การใช้และการจัดการหลังการซือ

- ความพอ'ใจหลังการซ่ึเอ หลังจากช้ือผลิตภัณฑ์ช้ินหน่ึงไปแล้วผู้บริโภค 
อาจพบตำหนิหรือบกพร่องบางอย่าง หากการทำงานของผลิตภัณฑ์ไม่ตรงกับความคาดหวังของ
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ผู้บริโภค ก่อให้เกิดความรู้สึกผิดหวัง แต่ถ้าตรงกับความคาดหวังก็จะเกิดความพอใจ และถ้าเกิน 
ความคาดหวังก็จะเกิดความยินดีย่ิงข้ึนในหมู่ผู้บริโภค

- กิจกรรมหลังการซื้อ หากพวกเขาพอใจส่งผลให้เกิดความน่าจะเป็น
ในการกลับมาซ้ือผลิตภัณฑ์ดังกล่าวอีกครั้งมากข้ึน นอกจากน้ีผู้บริโภคท่ีพอใจมีแนวโน้มท่ีจะ
พูดถึงส่ิงดี  ๆ เก่ียวกับตราสินค้าดังกล่าวกับบุคคลอ่ืน  ๆ ดังคำกล่าวท่ีว่า “การ'โฆษณาท่ีดีท่ีสุด 
ของเราคือ ตัวผู้บริโภคมีความพอใจน้ันเอง”

- การใช้และการจัดการหลังการซื้อ ผู้ซ้ือไดใช้ หรือจัดการกับ
ผลิตภัณฑ์ดังกล่าวอย่างไร หากผู้บริโภคเก็บผลิตภัณฑ์ดังกล่าวไว้อย่างมิดชิด น่ันหมายถึงว่า
ผลิตภัณฑ์ดังกล่าวน้ันอาจจะไม่ได้รับความพอใจอย่างมากก็เป็นได้ และคำบอกเล่าจาก
ปากต่อปากไม่รุนแรงนัก แต่หากพวกเขาขายผลิตภัณฑ์ดังกล่าวไป ก็จะล่งผลให้ผลิตภัณฑ์ไหม่ 
ลดต่ําลง หากผู้บริโภคค้นพบประโยชน์การใช้ใหม่ของผลิตภัณฑ์ดังกล่าว ควรท่ีจะนำประโยชน์ 
การใช้ใหม่เหล่าน้ีมาโฆษณา

2.6 แนวความคิดของกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Decision Making)

นักวิชาการมากมายคืกษาเก่ียวกับพฤติกรรมในฐานะท่ีเป็นกระบวนการตัดสินใจ 
John Dewey พบว่ากระบวนการชนิดน้ี เป็นกระบวนการแบบแก็ใขปัญหา

(Problem Solving) นักวิชาการท่านอ่ืนพบว่ามีปัจจัยหลายประการ กระทบต่อผลข้ันสุดท้าย
รวมท้ังการจูงใจท่ีเกิดจากภายในตัวบุคคลและอิทธิพลต่าง  ๆ จากแหล่งภายนอก เช่น แรงผลักดัน 
ทางลังคมกับกิจกรรมทางการตลาด



25

แผนภูมิท่ี 2.4 กระบวนการตัดสินใจซ้ือและปัจจัยต่าง  ๆท่ีมีอิทธิพล

ท่ีมา : อดุลย์จาตุรงคกุล, 2543

การตัดสินใจเป็นกระบวนการในการเลือกระหว่างทางเลือกต่าง  ๆซ่ึงภายในกระบวนการ 
ทางเลือกต่าง  ๆ น้ันก็มีส่ิงท่ีเ'ข้ามาเก่ียวข้องบางประการ เช่น เทคนิควิธีลดจำนวนทางเลือกลง
ให้เหลือเพียงทางเลือกเดียว อาจจะต้องมีข้อมูลข่าวลารจากส่ิงแวดล้อมในสถานการณ์นนสำหรับ 
การตัดสินใจ การสร้าง พัฒนา วิเคราะห์แนวทางต่าง  ๆ ท่ี-น่า1จะนำ'โปปฎิบัติได้ จากขันตอน
ดังกล่าวละท้อนให้เห็นว่าธรรมชาติท่ีสำคัญของการตัดสินใจ เป็นกระบวนการในอันท่ีจะเลือก
ทางเลือกทางใดทางเลือกหน่ึงออกมาสำหรับใช้ในการปฏิบัติ ดังนัน หลักของการตัดสินใจไม่ใช่ 
จะมีข้ันตอนต่าง  ๆ เข้ามาเก่ียวข้องอยู่หลายขันตอนคือ



26

(1) การเล็งเห็นปัญหาหรีอตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition)
เป็นการรับรู้หรือนึกเห็นภาพความแตกต่างอย่างมากระหว่างสภาพท่ีปรารถนา (Desired State of 
Affairs) ในสิงต่าง  ๆ กับสถานการณ์ท่ีแท้จริง (Actual State of Affairs) ที่ผู้,บริโภคมีอยู่หรือ 
สามารถหามาได้จนทำให้เกิดการเร้าให้กระบวนการตัดสินใจต่ืนตัวข้ึนมา ในท่ีน้ีสภาพท่ีปรารถนา 
เปรียบได้กับตัวปัญหา (Problems) และสภาพหรือสถานการณ์ท่ีเป็นจริง ก็เปรียบได้กับ
ตัวแก้ปัญหา (Solutions) น่ันเอง

(2) การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Search for Information) เป็นการเสาะแสวงหา
ข่าวสารท่ีตนเก็บรักษาไว้ในความทรงจำ หรือหาข่าวสารท่ีเก่ียวข้องกับการตัดสินใจจาก
ส่ิงแวดล้อม (การเสาะแสวงหาจากแหล่งภายนอก)

(3) การประเมินค่าทางเลือกก่อนการสัอ (Pre-purchase Alternative 
Evaluation) เป็นการประเมินทางเลือกในแง่ของผลประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับและทำให้การเลือก 
ได้ทางเลือกท่ีตนชอบ

(4) การ่สัอ (Purchase) เป็นการได้ตัวแก้ปัญหาหรือสินค้า ท่ีเรานิยมชมชอบ 
หรือส่ิงทดแทนท่ีเรายอมรับได้

(5) การบริโภคหรืออุปโภค (Consumption) เป็นการอุปโภคบริโภคตราย่ีห้อ
ท่ีซ้ือมา

(6) การประเมินทางเลือกหลังการข้ึฑ์ (Post-Purchase Alternative 
Evaluation) เป็นการประเมินระตับการอุปโภคบริโภคว่ามีความพอใจแค่ไหน

(7) การจัดการกับสิงเหลือใช้ (Divestment) เป็นการจัดการ (ขจัด) ผลิตกัณฑ์ 
ท่ีมิได้บริโภคหรือเป็นเศษของไปแล้ว

บาร์นาเด (Barnard, 1938) เพ่ิมเติมว่า จะต้องมีเทคนิควิธี ท่ีจะลดจำนวนทางเลือก 
การเลือกให้เลือกทางเดียว ซ่ึงหมายถึงเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึงฃึนมาน์นเอง ซึงใน
กระบวนทางเลือกน้ัน

ไซมอน (Simon, 1960 : 83) ได้พบว่า ในกระบวนการเลือกน้ันยังมีข้ันตอนท่ีสำคัญ 
หลายทางเลือก เช่น กิจกรรมทางด้านเชาวน์ปัญญา (Intelligence Activity) กิจกรรมทางด้าน
การออกแบบ (Design Activity) และกิจกรรมทางด้านการตัดเลือก (Choice Activity) คือ เลือก 
ส่ิงท่ีดีนำไปปฏิบัติจริง

เฌอร์แมนท์ (Churchman, 1968 : 16-18) มองไปท่ีลักษณะความสัมพันธ์ระหว่าง
วิธีการ (Mean) ควบคู่กับจุดมุ่งหมาย (End)
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นิวแมน (Newman, summer and kirdy, 1972) กล่าวไว้ว่า การตัดสินใจน้ันไม่ได้ส้ินสุด 
ท่ีการเลือก แต่หากไปส้ินสุดท่ีการปฎิบ้ติน้ันเอง

โดยสรุปแล้ว กระบวนการตัดสินใจ คือ การตัดสินใจท่ีมีเหตุผล (Rationality) แต่
ความมีเหตุผลอาจจะมองได้หลายกรณี

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543 : 17-26) กล่าวว่าในแง่ของความนึกคิด การซ้ือเป็นเพียง
ข้ันตอนข้ันหน่ึงของปฏิกิริยาท่ีผู้บรโภคได้กระทำลงไป แต่เพ่ีอท่ีจะทำความเข้าใจข้ันตอนน้ีเพียง
ข้ันเดียว เราจำเป็นจะต้องพิจารณาเหตุการณ์ต่าง  ๆซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและตามหลังการซ้ือ

ดังน้ัน การคืกษาพฤติกรรมจึงจำต้องข้ึนอยู่กับการทำความเข้าใจตัวแปรต่าง  ๆ ทางลังคม 
ตัวบุคคล และสถาบันท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้จะซ้ือ กระบวนการเก่ียวกับความนึกคิด 
(Mental process) ไม่สามารถจะสังเกตได้โดยตรง การอธิบายมักจะทำได้ก็แต่เพียงการวินิจฉัยว่า 
อะไรท่ีจะเกิดข้ึนและเป็นต้นเหตุให้บุคคลปฏิบัติอย่างท่ีทำไปแล้ว

2.7 แนวความคิดเก่ียวกับรูปแบบจำลองพฤติกรรมผู้บริโภค

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543 : 17-26) กล่าวว่า ผู้บริโภคเป็นบุคคล ท่ีมีความนึกคิดท่ี
สลับซับซ้อนและมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ซ่ึงคุณสมบัติของของผู้ท่ีจะซ้ือ มีอิทธิพลต่อ
การรับรู้หรือมีปฏิกิริยาต่อตัวกระตุ้นท้ังหลาย นอกจากน้ันกระบวนการการตัดสินใจท่ีกระทบต่อ 
พฤติกรรมของผู้ท่ีจะซ้ือเอง
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แผนภูมิท่ี 2.5 รูปแบบจำลองพฤติกรรมของผู้ซ้ืออย่างง่าย

ผลิตภ้ณ,ท์

ราคา

ซ่องทางจำหน่าย

ส่งเสริมตลาด
(4 P's)

ตัวกระตุ้นหริอสิงเh  
ทางการตลาดและ1อ่ืน ๆ

เศรษฐกิจ คุณลมป[ติ
ของผูซอ

เท คใน'ÎS ยี

การเม'อง

วัฒนธรรม

กล่องมืดข'องผูรอ ปฏิกิริยาตอบของผู้เอ

เลือกผลิตภ้ณ'ท์

เลือกตรา

เลือกผู้แทน
จำหน่าย
จังพวะเวลา'เอ

จำนวนการเอ

ท่ีมา : อดุลย์จาตุรงคกุล, 2543.

ดังนันจึงสรุปได้ว่าการตัดสินใจของผู้บริโภคได้รับอิทธิพลและปรับรูปแบบได้โดยปัจจัย 
และตัวกำหนดหลายอย่างท่ีเราสามารถจัดกลุ่มได้ส่ิกลุ่มคือ

(1) ตัวกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimuli) ตัวกระตุ้นดังกล่าวก็คือ 4 P’s
ได้แก่ ผลิตภัณฑํ การวางราคา ซ่องทางการจำหน่าย และการล่งเสริมตลาด (ล่ือลารการตลาด) 
ต่างก็กระทบต่อกระบวนการซ้ือในข้ันตอนต่าง  ๆด้วย ในขณะท่ีเป็นตัวกระตุ้นหรือส่ิงเร้าทาง
การตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ก. ผลิตภัณฑ์ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑ์ ของบริษัท 
ท่ีอาจกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค คือ ความใหม่ ความสลับซับ,เอน และคุณภาพท่ี 
คนรับรู้ได้ของผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ท่ีใหม่และสลับซับซ้อนอาจต้องมีการตัดสินใจอย่างกว้างขวาง 
การเสนอทางเลือกท่ีง่ายกว่าผู้บริโภคมีความคุ้นเคย เพ่ือให้ผู้บริโภคท่ีไม่ต้องการเสาะแลวงหา
ทางเลือกอย่างกว้างขวางพิจารณา

รูปร่างของผลิตภัณฑ์ลามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผู้บริโภค 
อาจทำให้ผู้บริโภคเลือกไว้เพ่ือพิจารณา ประเมิน เพ่ือการตัดสินใจซ้ือ การแสดงให้ผู้บริโภค
เห็นคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ท่ีสำคัญก็จะทำให้ผู้บริโภคประเมินสินค้าเซ่นกัน สินค้าคุณภาพ 
สูงหรือสินค้าท่ีปรับเข้ากับความต้องการบางอย่างของผู้ซ้ือมีอิทธิพลต่อการซ้ือด้วย
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ซ. ราคา (Pricing) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ก็ต่อเมื่อผู้บริโภค 
ทำการประเมินทางเลือกและทำการตัดสินใจ โดยปกติผู้บริโภคชอบผลิตภัณฑ์ราคาตํ่า จึงควร
คิดราคาน้อย ลดต้นทุนการชื้อ หรือทำให้ผู้บริโภคตัดสินใจด้วยลักษณะอื่น  ๆ สำหรับการตัดสินใจ 
อย่างกว้างขวางผู้บริโภคมักพิจารณาราคาอย่างละเอียด โดยถือเป็นอย่างหนึ่งในลักษณะทั้งหลาย 
ที่เกี่ยวซ้องสำหรับสินค้าฟุมเทืเอย ราคาสูงไม่ทำให้การซื้อลดน้อยลง นอกจากนี้ราคายังเป็น
เครึ่องประเมินคุณค่า (Value) ของผู้บริโภค ซึ่งก็จะติดตามด้วยการซื้อ

ค. ช่องทางการจำหน่าย (Placement-Channel of Distribution) การทำ 
ให้มีผลิตภัณฑ์!ว้พร้อมจำหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการ “พบ" ผลิตภัณฑ์ แน่นอนว่าสินค้าที่มี 
จำหน่ายแพร่หลายและง่ายที่จะซื้อก็จะทำให้ผู้บริโภคนำใปประเมินประ๓ ทฃองช่องทางที่นำเสนอ 
ก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์

ง. การส่งเสริมตลาด (Promotion-Marketing Communication) การ 
ล่งเลริมตลาดลามารถก่ออิทธิพลต่อผู้บริโภคใด้ทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ข่าวสาร
ที่ส่งใปอาจ “เตือนใจ” ให้ผู้บริโภครู้ว่าเขามีปัญหา สินค้านั้นสามารถแก้!ขปัญหาได้และสามารถ 
ส่งมอบคุณค่าให้ได้มากกว่าสินค้าของคู่แข่งเมื่อได้ข่าวลารหลังการชื้อ เป็นการยืนยันว่า
การตัดสินใจซื้อของลูกค้าถูกต้อง

(2) อิทธิพลจากสิ่งแวดล้อม ผู้บริโภคอาลัยอยู่ในสิ่งแวดล้อมที่มีความสลับซับซ้อน
กระบวนการตัดสินใจ และพฤติกรรมของเขาได้รับจากวัฒนธรรม ขั้นทางลังคม อิทธิพลจาก
ตัวบุคคล เป็นต้น

(3) อิทธิพลและความแตกต่างของตัวบุคคล เป็นปัจจัยภายใน ที่มีอิ'ทธิพลต่อ 
พฤติกรรมผู้บริโภคมีความแตกต่างกันที่ทรัพยากรมนุษย์และความเของผู้บริโภค การจูงใจ ทัศนคติ 
บุคลิกภาพ และแบบของการใช้ชีวิต (Lifestyle) เป็นต้น

(4) กระบวนการทางจิตวิทยา มีอิทธิพลเป็นอย่างมากต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
นักวิจัยตลาดมีความสนใจในเรื่องนี้มาก กระบวนการนี้ประกอบด้วย การดำเนินกรรมวิธีเกี่ยวกับ 
ข่าวสาร การเรียนรู้

ในการตัดสินใจของผู้บริโภคนั้นจะมีความแตกต่างกันตังนี้
1. ผู้บริโภคอาจถอนตัว หรือหยุดตัดสินใจก่อนที่จะมีการซื้อจริงก็ได้ เช่น 

ความต้องการเปลี่ยนแปลงไป (ลดลง) หรือไม่มีทางเลือกที่น่าพอใจ กระบวนการจะหยุดทันที
2. การข้ามบางขั้นตอน ผู้บริโภคจะใช้ทุกขันตอนก็เฉพาะกับสถานการณ์การชีอ 

บางอย่าง เช่น ซื้อสินค้าราคาสูงหรือซื้อนาน  ๆ คร้ัง ถ้าชื้อบ่อย หรือมีความคุ้นเคยกับสินค้าหรือ
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ชื้อเป็นกิจวัตรก็จะข้ามขั้นตอนการเสาะแลวงหาข่าวสารจากแหล่งภายนอก และประเมิน
ค่าทางเลือกไป

3. ความยาวนานซองแต่ละข้นตอนไม่จำเป็นต้องเท่ากัน การตระหนักถึง 
ความต้องการอาจจะระยะเวลาไม่นาน แต่การเลาะแลวงหาและประเมินค่าทางเลือกอาจกินเวลา 
หลายสัปดาห์ก็ได้ นอกจากนั้นขั้นตอนหลังอาจจะเกิดขึ้นพร้อม  ๆ กัน (เก ิด'ท) กับขั้นตอนก่อน 
หน้านั้นก็ได้

4. ผู้บริโภคอาจทำการตัดสินใจหลายอย่างในเวลาเดียวกัน และผลของ 
กระบวนการตัดสินใจอย่างหนึ่งอาจกระทบกระบวนการตัดสินใจอย่างอื่นก็ได้ เข่น คนเอาเงินไปชื้อ 
รถยนต์และต้องเสิกชื้อบ้าน

นอกจากนั้นในการตัดสินใจชื้อคึอเรมตั้งแต่ขั้นตอนแรก โดยมีการเล็งเห็นปัญหาไปจนถึง 
ขั้นตอนสุดท้ายคือ การประเมินทางเลือก

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) เรียกว่า “ความทุ่มเท’' และปัจจัยที่กระทบต่อระดับการทุ่มเท 
ความพยายาม สรุปได้ดังนี้

ก. ประลบการณ์ที่มีมาแต่ก่อน การมีประลบการณ์มากมักนำไปสู่การทุ่มเทน้อย
ข. ความสนใจ ยิ่งลนใจมากมักนำไปสู่การทุ่มเทลูง
ค. การรับรู้ภัยจากผลในทางลบที่จะตามมา ยิ่งรับรู้ภัยสูง ยิ่งทุ่มเทสูง
ง. สถานการณ์สถานการณ์อาจกำหนดว่าจะทุ่มเทตํ่าหรือสูง
จ. สินค้าที่สังคม “จ้องมอง” มักต้องทุ่มเทสูงเพราะเกี่ยวพันกับภัยทางสังคม

เรองนี้มีสำคัญมากจะเห็นได้ว่าโฆษณาที่แจ้งข่าวสารและมีรายละเอียดพร้อมมูลนั้นมักจะ 
สร้างเพื่อเสนอข่าวให้ผู้บริโภคที่เสาะแสวงหาข่าวสารอย่างกระตือรีอร้น เพราะมีการทุ่มเทความ
พยายามสูง

บรูเนอร์ (Bruner, 1957 : 123-152) ได้สรุปว่า กระบวนการสืกษาเปรียบเทียบ ถือว่าเป็น 
ล่วนหนึ่งที่ทำให้เกิดการตัดสินใจชื้อกล่าวคือ หากได้มีการรับเนำสิ่งใดสิ่งหนึ่งเข้ามา (Input) ก็จะ 
เกิดกระบวนการเปรียบเทียบทันทีโดย กระบวนการสืกษาเป'เยบเทียบ ประกอบด้วย 4 ขั้นตอน คือ 
การแยกประเด็นขั้นต้น การเสาะหาเปรียบเทียบจากหลายหนทาง การตรวจลอบเพื่อให้เกิด
ความแน่ใจ และการปฎิบ้ติจนเป็นผลสำเร็จโดยมี.ความแน่ใจเป็นเกณฑ์
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ตารางที่ 2.1 สิ่งจูงใจให้เกิดการชื้อ 3 ประการ

ส ิง จ ูง ใ จ ใ ห ้เก ด ก า ร ซ อ เก ีย ว ก ับ เห ต ุผ ล ส ิง จ ูง ใ จ ใ ห ้เก ิด ก า ร ช ื่อ เก ย ว ก ับ อ า ร ม ณ
1. ใช ้ส ะด วก  (H and iness) 1. เด ่น  (D is tinc tiveness)

2. ป ระส ิท ธภ าพ ใน ก ารใช ้ (E ffic iency  in op era tion  o r Use) 2. ท ำต าม แ บ บ ผ ู้อ ี่น  (Em ula tion)
3. เช ื่อ ? .อ ไค ้ใน ก ารใร ้ (D ep end ab ility  in use) 3. เอ า อ ฟ างใน ท า งเ« ร» ร ูก ิจ  (Ec o no m ic a l em ula tio n )
4. เช ื่อ ?อ ไค ้ใน « ณ ภ าพ  (D ep end ab ility  in q ua lity ) 4. ฎ ม ิใจ ใน ค วาม เด ่น ข อ งต น  (Pride o f p e rsona l a p p earance)

5. เช ึอ ถ ือ ได ้ใน บ ร ิก ารอ ึน  (R e liab ility  o f aux ilia ry  serv ice) 5. ภ ูม ิใจ ใน ค ว าม เด ่น รอ งท ร ้พ ย ส ิน  (Pnde in a p p ea ra nc e  of

6. ค งท น ถ าวร (D urab ility ) p roperty)
7. ม ็ต ุณ ค ้าม าก ช ื่น  (Enhancem ent) 6. ต ัม ฤ ท ธผ ล ใน วงต ังค ม  (Social ach ie vem e n t)

8. เพ ิม พ น ผ ล ผ ล ิต  (Enhanc ing  p rod uc tiv ity  o f p roperty) 7. ค ล ่อ งแค ล ่ว  (P ro fic iency)

9. ป ระห ย ด ใน ก ารใช ้ (E conom y in use) 8. แ ล ด งรส น ิย ม รอ งต ิล ป ะ  (E xp ress ion  o f a rtis tic  taste )
10. ป ระ:หอ ้«ในการช ื่อ  (E conom y purchase)

ส ิง จ ูง ใ จ ท ีจ ะ ใ ห ้ม ีก า ร อ ุป ท ม ภ ์ร ้า น ค ้า 9. ข อ งช วญ ท ีท ำให ้ส ุข  (H ap p y se lec tion  o f g ifts )

1. ผ ู้ข าย เข ือ ถ ือ ได ้ (R e liab ility  o f se lle r) 10. ท ะ เย อ ท ะย าน  (A m b ition)

2. ส ่งต รง ต อ ท ล า  (P unctua lity  o f d e livery) 11. ค ้ญ ช า ต ิญ า ณ รอ ง« ว าม ท ี! (R om antic  instinc t)
3. ส ่งถ ูก ต ้อง (P rom p tness  in d e live ry) 12. ร ัก ษ าส ุรภ าพ  (M ain ta ing  and p rese rv ing  hea lth)
4. ม ีข อ ง ต ร ง ต า ม '{ ’อ ก ำ ห น ด  (S e c u r in g  e x a c t  fu l f i l lm e n t  o f 13. ความ ส ะอ าด  (C lean liness)

spec ifica tions) 14. เล ย งเด ็ก ได ้ด ี (P rop e r care  o f ch ild ren)

5. ม ีห ล าย อ ย ่างให ้เล ือ ก  (Varie ty  fo r se lec tion) 15. พ อ ใจ ใน ก ารเจ ร ิญ อ าห าร (S a tis fac tion  o f the  a ppetite )
6. บ ร ิก ารเห ม าะล ม  (E ng ineering  and d esign ing  serv ice) 16. ค วาม เส ืก พ อ ใจ ใน รส น ิย ม  (P leas ing  sense o f taste )
7. บ ร ิก ารร ้อ ม น ซ ม เช ื่อ ไค ้ (D ep end ab le  rep a ir service) 17. แ ส วงห าค วาม ส บ าย ส ่วน ต ัว  (Securing  pe rsona l com fort)

8. ท ีต ัง ไป ม าส ะด วก  (C onven ience  o f loca tion) 18. ล ด งาน ใช ้ก าต ังล ง (A llev ia tion  o f laborious tasks)

19. ป ล อ ด ภ ย จ าก อน ต ราย  (S ecurity  from  d anger)

20. ค วาม ส ุข ใน ก ารพ ้ก ผ ่« น  (P leasure  o f rec rea tion)

21. การร ับ รอง (En terta inm ent)

22. ม ีโอ ก าส พ ัก ผ ่อ น ม าก ข ึ้น  (O b ta in ing  o p p ortu n ity  fo r g re a te r

le isure)
23. น ล ว งห า « ว าม ช ุร ใน บ ้าน  (Securing  nom e com fo rt)

ที่มา : อดุลย์จาตุรงคกุล, 2543

อตุลย์ จาตุรงคกุล (2543) อธิบายเพิ่มเติมว่า ในการประเมินทางเลือกนั้นมีลิ่งจูงใจที่
ก่อให้เกิดกระบวนการ การตัดสินใจชื้อ 3 ประการด้วยกัน คือ สิ่งจูงใจให้เกิดการชื้อเกี่ยวกับเหตุผล 
สิ่งจูงใจที่จะให้มี การอุปถัมภ์รานค้า และสิ่งจูงใจให้เกิดการชื้อเกี่ยวกับอารมณ์นั่นเอง
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2.8 ป ัจจ ัยในการกำหนดการต ัดส ินใจซ ื้อ

การจะพิจารณาสาเหตุที่ทำให้ผู้ซ ื้อเกิดการตัดสินใจในการซื้อได้มุ่งประเด็นในการคืกษา 
พฤติกรรมของผู้ซื้อ ว่าปัจจัยใดบ้างที่เป็นผลต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งในที่นี้สามารถสรุปปัจจัยได้
4 ด้าน คือ

1. ป ัจจ ัยทางด ้านว ัฒ นธรรม (Culture Factors) วัฒนธรรมเป็นลิ่งที่ทำให้คนคิดต่างกัน 
จึงทำให้มีผลต่อแบบแผนในการบริโภคที่ต่างกัน เซ่น วัฒนธรรมการอยู่อาศัยแบบบ้าน วัฒนธรรม 
การสร้างชุมชน วัฒนธรรมการซื้อและการใซ่ในที่ต่าง  ๆ ยอมแตกต่างกัน

2. ป ัจจ ัยทางด ้านชนซื้นส ังคม (Social Class) ในสังคมต่าง  ๆ จะต้องมีระดับของชนชั้น 
เสมอ แต่'ในท่ีน้ี'จะ'หมายถึง ชั้นชนในด้านการตลาด ซึ่งจะถูกกำหนดด้วยตัวแปรทางด้านสังคม 
เศรษฐกิจ เซ่น อาชีพ รายได้ การคืกษๆ เป็นต้น

ธงชัย ส ันต ิวงษ ์ (2535 : 201-214) แบ่งกลุ่มคนออกเป็น 6 กลุ่ม ดังนี้
2.1 กลุ่มชั้นสูงสิวนบน (Upper-Upper Class) เป็นกลุ่มของ ผู้มีชั้นสูงใน

วงศัตระกูลที่มีชื่อเสียง รํ่ารวย และมีฐานะมั่นคง ปกติจะมีบ้านหลายหสัง เซ่น มีบ้าน
พักตากอากาศ ซ่ึงทิเลิป คอตเลอร์ (2540 : 219) กล่าวเพิ่มเติมว่า คนกลุ่มนี้จะสิงลูกหลานไปยัง 
โรงเรียนที่ดีที่สุด นอกจากนี้ยังเป็นตลาดสำศัญของอัญมณีโบราณ ที่อยู่อาศัย และธุรกิจ
การพักผ่อนหย่อนใจ พวกเขามักจะซื้อและแต่งกายแบบอนุรักษ์นิยม และไม่ชอบการโอ้อวด
คนกลุ่มนี้มีฃนาดเล็กเพียง 1% ของสังคมอเมริกัน จึงมีสักษณะของการเป็นกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพล 
ในเรองของการตัดสินใจด้านการบริโภค ซึ่งมักจะได้รับการลอกเลียนหรือทำตามโดยชนชั้นอื่น ๆ

2.2 กลุ่มชั้นสูงสิวนล่าง (Lower-Upper Class) เป็นกลุ่มที่มีราย1ได้มาก  ๆ เซ่น คน
ในอาชีพต่าง  ๆ มีเงินเดือนสูง  ๆ มักจะเป็นเจ้าของบริษัทใหญ่  ๆ หรือ บริษัทในเครือเป็นกลุ่ม  ๆ
มักจะทำมาหาได้ด้วยความลามารถของตนเองมากกว่าที่จะได้รับมรดก การตัดสินใจซือเพื่อ
การบริโภคของกลุ่มนี้มักจะเป็นไปอย่างฟุมเทืเอย ชอบซื้อของใหม่แปลก  ๆ และราคาแพง เซ่น
ซื้อบ้านหลังใหญ่  ๆ ราคาแพง ๆซึ่งพ ิส ิป คอตเลอร์ (2540 : 219) กล่าวเพิ่มเติมว่า คนกลุ่มนีมักจะ 
มาจากซนชั้นกลางและมีแนวโน้มที่จะกระตือรือร้นในกิจกรรมทางสังคมและชุมชน พยายามที่จะ 
ซื้อลิ่งที่เป็นสัญลักษณ์หรือแสดงออกซึ่งสถานภาพแก่ตนเองหรือลูกหลานของตน เซ่น ที่อยู่อาศัย 
เรือยอร์ต สระ1ว่ายนํ้า และรถยนต์ที่มีราคาแพง ชนกลุ่มนี้รวมถึงพวกเศรษฐีใหม่ ซึ่งมีรูปแบบ
การบริโภค ที่โดดเด่นสะดุดตาของพวกเขาถูกสร้างฃึนด้วยเจตนาที่ต้องการสร้าง ความประทับใจ 
ให้กับ กลุ่มชนที่ตํ่ากว่าตน เป้าหมายของคนกลุ่มนี้ คือการได้ยอมรับจากชนชันสูงส่วนบน ซึ่งเป็น 
สถานะ ที่มีโอกาสจะได้รับในรุ่นลูกหลานมากกว่ารุ่นพวกเขา ซึ่งสังคมอเมริกันมีอยู่ร้อยละ 2
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2.3 กลุ่มชั้นกลางส่วนบน (Upper Middle Class) คนในกลุ่มนี้มักจะพิจารณา
จากอาชีพ (Career) ของเขา และรายได้สูง ซึ่งมักจะเป็นหลักหมื่น เช่น นักธุรกิจ หรือผู้ประกอบ 
อาชีพ ที่มีรายได้มาก  ๆ ในกลุ่มนี้การคืกษาจะเป็นค่านิยมที่สำลัญมาก คือ ได้รับการคืกษาสูง เป็น 
พวกมีปริญญา กลุ่มนี้จะถือว่าเป็นตลาดที่ดีสำหรับสินค้าหลาย  ๆ ประ๓ ท และการซื้อของจะ
เป็นไปโดยมีเหตุผลและรอบคอบ ซึ่งพีสิป คอตเลอร์(2540 : 219) กล่าวเพิ่มเติมว่า คนกลุ่มนี้
ไม'ได ้ม ีสถานภาพทางครอบครัวหรือมีฐานะความมั่งค ั่งเป ็นพิเศษ ถึงแม้ไม่ได้ร ํ่ารวยมากแต่ก็ 
ต ้องการช ีว ิตความเป ็นอย ู่ท ี่ด ี คนกลุ่มน ี้จะซ ื้อส ินค ้าค ุณภาพดี ราคาแพงเพ ื่อแสดงออกถึง 
สัญลักษณ์แห่งความสำเร็จ ซึ่งคนกลุ่มนี้มีอยู่ในลังคมอเมริกันร้อยละ 12

2.4 กลุ่มชั้นกลางส่วนล่าง (Lower-Middle Class) กลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่มีอาชีพ
ชั้นกลางที่ใช้แรงงานน้อยและอยากจะมีที่อยู่อาลัยเป็นของตนเอง ถึงแม้จะเล็กก็ตาม แต่พยายาม 
ตกแต่งให้ดีเท่าที่จะทำได้ ชอบซื้อของดีราคาถูก มักจะซื้อสินค้าสำเร็จมากกว่าลังทำ ซึ่ง
ทิเสิป คอตเลอร์(2540 : 219 )กล่าวเพิ่มเติมว่า คนกลุ่มนี้นอกจากเป็นคนทำงานประ๓ ทใช้
แรงงานและมั่งโต๊ะแล้ว 12% ของคนกลุ่มนี้อยู่อาลัยในย่านที่ค่อนช้างดี และพยายาม ทำในสิ่งที่ 
ถูกต้องอยู่เสมอ เช่น การซื้อผลิตภัณฑ์บางอย่างเพื่อให้ทันสมัยกับเพื่อนฝูง และอีก 25% ของ
ชนชั้นกลางทั้งหมดเป็นเจ้าของรถยนต์นำเช้าจากต่างประเทศ ขณะที่ส่วนใหญ่ให้ความสนใจกับ 
สินค้าแฟชั่น และแสวงหาสินค้าที่ได้ซื่อว่าเป็นยี่ห้อดี เด่น ดัง กว่า และการมีความเป็นอยู่ที่ดีกว่า 
หมายถึง “การมีบ้านเรือนที่ดีฃึ้นกว่าเดิม" ใน “ท่ามกลางเพื่อนบ้าน'ที่ดี'ในย่านที่ดีก1ว่า” และ “มี
โรงเรียนดี ๆ” ชนชั้นกลางมีความเชื่อมั่นในการใช้จ่าย กับสิ่งที่ให้ประลบการณ์ที่ดีคุ้มค่าแก่
ล ูกหลานของตนและมีเป ้าหมายที่จะล่งพวกเขาให้รับการคืกษาในระดับอุดมคืกษา ในลังคม 
อเมริกันจะมีคนกลุ่มนี้อยู่ 32%

2.5 กลุ่มชั้นตํ่าล่วนบน (Upper-Lower Class) เป็นกลุ่มที่มีขนาดใหญ่เป็นพวกที่
ทำมาหากินวันต่อวัน มักจะอาลัยอยู่ตามบ้านเช่า หรือบ้านของตนเองแต่มีขนาดเล็กมาก หรือ
อยู่แฟลต เป็นพวกใช้แรงงานตามลมควร เช่น พวกช่างทำงานรับจ้าง และมีความต้องการมั่นคง 
อย่างมาก ซึ่งพิสิป คอตเลอร์ (2540 : 219) กล่าวเพิ่มเติมว่า คนกลุ่มนี้เป็นผู้ที่ทำมาหาเลี้ยงตัวเอง 
ไม'ใช่อยู่ด้วยเงินสวัสดิการของรัฐบาล แม้ว่ามาตรฐานการครองชีพของพวกเขาจะสูงกว่าระดับ
ยากจนเพียงเล็กน้อยเท่านั้น ส่วนใหญ่จะประกอบอาชีพการงานที่ไม่ต้องใช้ทักษะ ความชำนาญ 
และเป็นพวกพวกมีรายได้ค่อนช้างตํ่า ชนชั้นตํ่าระดับบนส่วนใหญ่มีความรู้น้อย และถึงแม้จะมี 
ฐานะค่อนช้างยากจนเมื่อพิจารณาในแง่ของรายได้ แต่พวกเขาก็เป็นกลุ่มทีค่อนช้างมีวินัยในตัวเอง 
และพยายามรักษาความเป็นอยู่ที่ดีในระดับหนึ่ง ซึ่งคนกลุ่มนี้ในลังคมอเมริกันมีอยู่ร้อยละ 9
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2.6 กลุ่มชั้นตํ่าส่วนล่าง (Lower-Lower Class) เป็นกลุ่มที่เสียเปรียบในลังคม 
โดยมากมักจะอาลัยอยู่ในสลัม มักจะด้อยโอกาสในการสีกษา หรือขาดความชำนาญในแมือและ 
วิชาชีพ การตัดสินใจชื้อมักจะทำโดยไม่มีการวางแผนในการซื้อ ชอบซื้อของเชื่อ ไม่พิจารณาถึง 
คุณภาพ ซึ่งพิลิป คอตเลอร์ (2540 : 219) กล่าวเพิ่มเติมว่า คนกลุ่มนี้ดำรงชีพอยู่ได้ด้วยลว่'สติการ 
ของรัฐบาล มีความเป็นอยู่ยากจนและมักจะตกงาน หรือทำงานที่มีรายได้ตํ่าที่สุดบางคนอาจแสวง 
หางานที่มั่นคงถาวรและพึ่งพิงความช่วยเหลือของรับ หรือหน่วยงานการกุศลเสื้อผ้า เครื่องนุ่งห่ม 
สมบัติ ที่อยู่อาลัยของเขามักจะสกปรก เก่าครํ่าคร่า และอยู่ในสภาพทรุดโทรมเต็มที่ ในลังคม 
อเมริกันมีคนกลุ่มนี้อยู่ร้อยละ 7

นอกจากนี้ พิลิป คอตเลอร์ (2540 : 222) ได้แบ่งชนชั้นทางลังคม แตกต่างจาก ธงชัย 
สันติวงษ์ โดยเพิ่มชนชั้นแรงงาน อยู่ระหว่างชนชั้นกลางระตับล่างและชนชั้นตํ่าระดับบน โดย 
กล่าวว่า ซนชันแรงงานนีประกอบด้วยผูใช้แรงงาน และผู้ที่ดำเนินชีวิตแบบซนชั้นแรงงานทั่วไป
ไม่ว่าพวกเขาจะมีพื้นฐานรายได้ การสีกษา หรือการงานอย่างไร ชนชั้นแรงงานมักจะอาลัย
ความช่วยเหลือทางด้านเศรษฐกิจ อารมณ์ ความรู้สึก คำแนะนำ เกี่ยวกับโอกาสการทำงาน
คำแนะนำในเรื่องการใช้จ่าย และความช่วยเหลือในยามประสบปัญหา จากบรรดาญาติ ๆ
ค่อนข้างมาก การพักผ่อนของขนชั้นแรงงานหมายถึง “การหยุดพักอยู่ในเมือง” และ "การเดินทาง” 
หมายถึงการเดินทางไปยังทะเลสาบ หรือสถานที่พักผ่อนที่ใช้เวลาเดินทางไม่นานกว่าสองชั้วโมง 
ชนชั้นแรงงานจะรักษาหรือยึดมั่นในการแบ่งบทบาท และสถานะทางเพศที่ชัดเจน พวกเขานิยม 
รถยนต์ที่มีขนาดมาตรฐานและขนาดใหญ่กว่า แต่ไม่นิยมรถยนต์ขนาดกระทัดรัดทั้งที่ผลิตใน
ต่างประเทศ โดยมีร้อยละ 38 ของลังคมอเมริกัน

แต่อย่างไรก็ตามในความเป็นจริง ใม่มีใครบริโภคหรือซื้อตามชั้นของตนเอง เพราะว่า 
คนส่วนใหญ่มักจะยกระดับการใช้สินค้าของตนเองเสมอ

3. ปัจจัยทางลัโงคมและกลุ่มอ้างอิง ได้แก่ ตัวแปรครอบครัว เป็นตัวแปรที่สร้างผล 
กระทบต่อการบริโภคหรือการชื้อ เนื่องจากคนในครอบครัวจะมีบทบาทที่ต่าง  ๆ กัน พบว่าจะไม่มี 
ใครเพียงคนเดียวที่จะตัดสินใจชื้อได้ จะเห็นได้ว่าผู้ชื้อกับผู้ใช้บางครั้งเป็นคนละคนกัน และผู้จ่าย 
เงินก็จะเป็นอีกคนหนึ่ง หรือผู้มีอิทธิพลก็เป็นอีกคนหนึ่งก็ได้ นอกจากนียังมีตัวแปรอีกตัวหนึ่ง ได้แก่ 
กลุ่มอ้างอิง ซึ่งจะมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคอย่างมาก ได้แก่ เพื่อน หรือรวมถึงบุคคลอื่น  ๆ ที่มีชื่อเลียง 
เป็นผู้แนะนำ ในปัจจุบันนี้ผู้แนะนำจะเป็นตัวแปรทางลังคมให้เกิดการเปลี่ยนแปลงที่ ค่อนข้าง 
สำคัญต่อการเพิ่มยอดขายได้เป็นจำนวนมาก
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เองเก ิล โคเลท และแบรคเวอ (Engel, Kollat & Blackwell, 1968 : 40) ได้อธิบาย ถึง 
อิทธิพลที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจว่า โครงลร้างบทบาทของครอบครัวที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
เอม ี 4 แบบ คือ

ก) ลามีและภรรยามีการตัดสินใจเท่า  ๆ กัน 
ข) สามีเป็นยู้มีอำนาจตัดสินใจแต่เพียงฝ่ายเดียว 
ค) ภรรยามีอำนาจตัดสินใจแต่เพียงฝ่ายเดียว 
ง) สามีและภรรยามีการตัดสินใจร่วมกัน

4. ฟ้จจัยทางด้านบุคคล ได้แก่ ตัวแปรทางด้านอายุ และรูปแบบชีวิต ซึ่งเป็นตัวแปรที่ 
จะใช้ในการพิจารณาในด้านความเหมาะสมสำหรับการใชี'สินค้า เช่น การใช้สินค้าจะมีความ 
เหมาะลมกับอายุ อาชีพอะไรบ้าง ซึ่งลามารถที่จะสร้างแบบแผนการบริโภค ส่วนรูปแบบชีวิตของ 
คน(Life Style) นั้น นักการตลาดสมัยใหม่กำลังคืกษา และติดตามตัวแปรรูปแบบชีวิตของคนอย่าง 
ใกล้ชิด หากรูปแบบของชีวิตเปลี่ยนไปทำให้เกิดการบริโภคแบบใหม่เกิดขึ้นได้จาก 3 ตัวแปร คือ 
กิจกรรม (Activity) ความสนใจ (Interest) และความคิดอ่าน (Thought)

2.9 แนวความคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการเลีอกท่ีอยู่‘อาศัย

ในการพิจารณาเลือกที่อยู่อาลัยในลักษณะที่เป็นเหตุและผลนั้น ต้องใช้ความพยายามใน 
การหาเหตุที่เกี่ยวข้องกับตัวบุคคลเฉพาะตัว และสภาพแวดล้อมโดยทั่วไป ที่ทำให้คนเลือก
ที่อยู่อาลัย ตังนี้

Rossi (1955 : 10)ได้ทำการคืกษาทางด้านจิตวิทยาลังคมเรื่องการย้ายถิ่นพบว่า มีสาเหตุ 
ต่าง  ๆ ที่ผลักตันให้ครอบครัวเปลี่ยนที่อยู่อาลัย ได้แก่

า. สภาพที่อยู่อาลัย
2. ความรู้สิกอึดอัดในครัวเรือน (ความหนาแน่นของจำนวนผู้อยู่อาลัยร่วมกัน) 

หรือแม้แต่. ปัญหากับผู้ให้เช่า ในกรณีที่เป็นบ้านเช่า
3. สภาพของชุมชนที่อาลัย

ซึ่งข้อสรุปทางด้านจิตวิทยาลังคมนับว่าเป ็นสิ่งสำคัญมาก เพราะสามารถจำแนกชนิด 
ลาเหตุอันเป็นตัวกระตุ้นทำให้เกิดความคิดที่จะย้ายได้

Walpert (1965 : 156-169) ได้นำเอาทฤษฎีที่เกี่ยวกับพฤติกรรมของมนุษย์ ในลักษณะ 
ที่เห็นว่าการกระทำทุกอย่างที่เกิดขึ้นเป็นผลของการคิดแบบเป็นขั้นตอนและเป็นเหตุผลมาอธิบาย 
พฤติกรรมการย้ายถิ่นว่า การย้ายถิ่นของมนุษย่ไม,ว่าจะเป็นการย้ายไปย์งบริเวณใกล้เคืยง หรือ

I  เ1  เ พ ^ ?
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บริเวณท่ีอยู่ในระยะทางไกล เป็นการตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจและสังคม โดยมี 
กลไกอย่างหน่ึงท่ีบุคคลจำเป็นต้องใช้ในการตัดสินใจ ซ่ึงถือการประเมินผลของสภาพชุมชน
ท่ีตนอาตัยอยู,ว่าสามารถตอบสนองต่อความคาดหวังของตน และทำให้ตนพอใจได้หรือไม่เพียงใด 
ถ้าผลการประเมินเป็นลบ มนุษย์ก็จะหาวิธีการท่ีจะทำให้ตนเองพอใจขึ้นมาโดยอาจจะพยายาม 
ปรับตัวให้เข้ากับสภาพแวดล้อมท่ีไม่ดีน้ันด้วยวิธีการต่าง  ๆ กัน

Galant (1971 : 203-220) ได้คืกษาเรื่องการปรับตัวของมนุษย์กับการย้ายถิ่น ลักษณะ 
ที่เป็นแบบจำลองของพฤติกรรมการย้ายถิ่นฐาน โดยใช้ตัวแปร 3 ชุด ของ Wolpert คือ ตัวแปรที่ 
เกี่ยวกับสภาพแวดล้อม ตัวแปรที่เกี่ยวกับตัวบุคคล และตัวแปรที่เป็นความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 
2 ชุดแรก ซึ่งสรุปได้ว่า ความคาดหวังและโอกาสที่จะมีได้ของแต่ละคนในสังคมสัมพันธ์กันใน 
ลักษณะที่ขัดแย้งกัน ถ้าสังคมและชุมชนที่อยู่อาลัยแต่ละแห่งไม่สามารถให้โอกาสตามที่แต่ละคน 
คาดหวังได้ คนในชุมชนนั้น  ๆ ก็จะแสวงหาทางออกโดยการย้ายไปอยู่ที่แห่งใหม่

Lee (1969) ได้เสนอแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการย้ายถิ่นว่า มีปัจจัย
เหลือคณานับที่กระทำการยึดเหนี่ยวหรือดึงดูดประชากรเอาไวิในพื้นที่นั้น และมีปัจจัยอย่างอื่นที่มี 
แนวโน้มจะผลักลันให้ประชากรออกไป ตัวอย่างเซ่น ภูมิอากาศที่ดี จึงเป็นแรงดึงดูด ในขณะที่
ภูมิอากาศเลวเป็นแรงขับไล่ที่เกิดกับทุกคน ผู้ย้ายถิ่นทุกคนจะนิยมปัจจัยต่าง  ๆ ที่เป็นแง่บวกและ 
ลบทั้งในถิ่นต้นทางและปลายทางแตกต่างกันไป แต่เราอาจจำแนกประชากรที่ตอบโต้ในแบบที่ 
คล้ายคลึงกันต่อกลุ่มของปัจจัยที่เหมือนกันที่ถิ่นต้นทางและถิ่นปลายทางได้

2.10 แนวความคิดเก ี่ยวกับป ัจจ ัยท ี่เป ็นสาเหต ุของการย ้ายท ี่อย ู่อาศ ัย

การย้ายที่อยู่อาลัยมีผลกระทบต่อกิจวัตรประจำวัน และบริเวณที่อยู่อาลัยทั้งเก่าและ 
ใหม่ เขตที่อยู่อาลัย จึงไม่หยุดนึ่งอยู่กับที่ จะต้องเปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลาทางด้านกายภาพ 
ถนนหนทาง สังคม ประชากรความหนาแน่นและอื่นๆอีกมาก

ฉ ัตรช ัย พงศ ์ประย ูร (2527 : 97-100) ได้กล่าวว่า การย้ายที่อยู่อาลัยประกอบด้วยการ 
ตัดสินใจที่จะค้นหาทางเลือกที่อยู่ใหม่ การตัดสินใจเลือกที่อยู่อาลัยจะขึ้นอยู่กับค่านิยม วิถีชีวิต 
สภาพบ้านที่ต้องการหรือละแวกที่ต้องการอาลัย ซึ่งจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ ส่วนการเลือก 
บ้านหลังใหโม่หรือเล็ก จำนวนห้อง ราคา อาจจะมาจากมูลเหตุต่อไปนี คือ

2.10.1. สาเหต ุข ,องการย้ายทื่อยู่อาศัย
การย้ายที่อยู่อาลัยประกอบด้วย การตัดสินใจหาที่อยู่ใหม่ และการค้นหา 

เลือกที่อยู่ใหม่ การตัดสินใจเลือกที่อยู่ใหม่อาจขึ้นกับค่านิยมของเราเอง หรือเกี่ยวกับวิถีชีวิต
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สภาพบ้านที่ต้องการหรือละแวกที่ต้องการอาศัย แม้ว่า ค่านิยมเหล่านี้จะเป็นเรื่องวัดยาก คือ เป็น 
เรื่องของแต่ละคน แต่กิมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของแต่ละคนนอกจากนี้อาจเกี่ยวกับตัวบ้านที่จะ 
ค้นหาจะใหญ่เล็กเพียงใดมีกี่ห้องและราคาเป็นอย่างไร เป็นต้น การเลือกที่อยู่อาศัย'ใหม่มีมูลเหตุ 
มาจาก

ก. ความจำเป็นต้องย้ายออกจากที่อยู่เก่าด้วยเหตุผลนานาประการ เช่น 
ถูกใล่ที่ ถูกไล่ออก ตลอดจนไม่ลามารถเสียค่าเช่าได้

ข. เกิดความจำเป็นในการปรับฐานะทางสังคม เช่น แต่งงาน ตาย หรือ 
หย่าร้าง เกิดขึ้นในครอบครัวหรือเกิดเปลี่ยนงานใหม่ หรือรายได้ของครอบครัวเปลี่ยนไป

ค. ความต้องการในเรื่องที่อยู่อาตัยเปลี่ยนไป อันอาจเนื่องมากจาก 
สภาพแวดล้อมบางอย่างภายในบ้านเปลี่ยนไป เช่น ขนาดของครอบครัวใหญ่ขึ้น

ง. เกิดจากแรงดึงดูดของการย้ายที่อยู่อาตัยอันเกิดขึ้นในแถบชานเมือง
เป็นตัวดึงดูด

เหตุผลต่าง ๅ ใน 2 ข้อแรก อาจจะเรียกว่า เป็นการย้ายที่แบบถูกบังคับ
(Forced moves) ล่วนสองประการหลังเป็นแบบสมัครใจ (Voluntary moves)

2.10.2. แรงกระตุ้นอันช่วยให้เกิดการย้ายท่ี,อยู่'อาศัย
เมื่อพิจารณามูลเหตุข้างต้นนั้นจัดเป็นแรงกระตุ้น ให้เกิดการย้าย

ที่อยู่อาคัย ซึ่งประกอบด้วยแรงกระตุ้นไม่พึงปรารถนาและแรงกระตุ้นอันพีงปรารถนา
2.10.2.1 แรงกระตุ้นท่ีไม่พึงปรารถนาประกอบด้วย

ก. ขนาดของที่อยู่อาคัย แรงกระตุ้นที่สำคัญ อันทำให้คนเรา
ต้องย้ายที่อยู่ใหม่ คือความไม่พอใจที่อยู่อาคัยเก่า โดยวัยเริ่มต้นครอบครัว สมาชิกจะเพิ่มขึ้น
ส่วนวัยชราสมาชิกจะลดลง ซึ่งจะต้องปรับขนาดของบ้านให้พอดีกับสมาชิกครอบครัว

ข. ราคาบ้าน ราคาทรัพย์สินคือตัวบ้านรวมทั้งที่ดิน เป็นลาเหตุ 
ให้เกิดการโยกย้ายที่อยู่อาศัย เช่น ถ้าฐานะดีฃึ้นก็อาจย้ายไปอยู่ในที่อยู่อาศัย ที่มีราคาสูงขึ้นก็ได้

ค. สภาพตัวบ้านและละแวกที่อาศัย สภาพทั้วไปของตัวบ้าน 
และละแวกที่อยู่อาศัย ซึ่งเกี่ยวกับการดูแลรักษาความสะอาดและปราศจากสิ่งรบกวน ถ้าหาก
สิ่งแวดล้อมไม่ดีก็อาจหาที่อยู่ใหม่ที่ดีกว่า

ง. ความสะดวกในการเข้าถึง ความสะดวกในเรื่องการเดินทาง 
ไปทำงาน ตลอดจนการรับการบริการต่าง  ๆ เป็นมูลเหตุที่สำคัญที่ทำให้คนย้ายที่อยู่ใหม่

จ. ลักษณะสภาพแวดล้อมของละแวกที่อยู่โดยทั่วไปหมายถึง 
องค์ประกอบ ทางลังคมของการย้ายที่อยู่อาศัย ซึ่งเปลี่ยนไปในทางดี เช่น อาจมีพวกที่ย้ายเข้ามามี
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สถานะทางสังคมแตกต่างกัน หรือสาธารณูปโภคสภาพไม่ดี ทำให้ผู้อยู่อาสัยก่อนพิจารณา
ย้ายออกไป

2.10.2.2 แรงกระตุ้นอันพึงปรารถนา
ประกอบด้วยสาเหตุต่าง  ๆ กันนั้น แรงดึงดูดจากเขตที่อยู่อาศัยอื่น ชึ่งมีวิถีชีวิต 

ตามที่ผู้นั้นต้องการ หรือไม่ก็มีสภาพแวดล้อมเหมือนดังที่คาดหวัง ลาเหตุในการดึงดูดอื่น  ๆ อาจมี 
ด ้ฬ ้

ก. ความหวังในเรื่องการอยู่ดีกินดี แรงด้านทางด้านนี้เกิดจาก 
ความสะดวกสบายทางวัตถุของสังคมสมัยใหม่ ในแง่ทำเลที่ตั้งที่อยู่อาศัยซึ่งสนองความต้องการ 
ดังกล่าวได้ดี คือ อพาร์ทเมนต์อันตั้งอยู่ในเมืองใกล้กับความสะดวกทุกอย่าง ซึ่งอาจถูกใจคนโลด 
หรือคู่แต่งงาน ที่อยู่ในวัยหนุ่มลาว ซึ่งยัง1ไม่มีบุตร

ข. ความหวังชื่อเลียงทางสังคม ส่วนมากเกิดจากวิถีช ีวิตใน 
อาชีพที่ประกอบและชุมชนที่อาศัยอยู่ โดยทั่วไปในสังคมตะวันตก ก็คือ การมืเคหะสถานอยู่
ตามชานเมือง เพราะเป็นละแวกของชุมชนชั้นกลางขึ้นไป บ้านช่องก็มืราคาแพงและมักจะได้รับ 
การดึงดูดโฆษณาจาก ผู้จัดสรรที่ดินว่าเป็นละแวกที่อยู่อาศัยของชุมชนที่มืฐานะดีเหมือน  ๆ กัน

ค. ความหวังเกี่ยวกับครอบครัว โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
สภาพแวดล้อมที่เหมาะสมต่อการเติบโตของเด็ก  ๆ ตัวบ้าน สนามหญ้าและอุปกรณ์อื่น  ๆ เป็น 
ปัจจัยดึงดูดให้ครอบครัวของซนชั้นกลางขึ้นไปอาศัยอยู่ในย่านเดียวกัน

ง. ความหวังเกี่ยวกับชุมชน เรื่องนี้จัดเป็นวิถีชีวิต ซึ่งประลบ
ผลสำเร็จถ้ามืการพบปะติดต่อกับผู้ที่มืฐานะทางสังคมเหมือนกัน ในสังคมตะวันตกจะเห็นได้ชัด 
จากกลุ่มชนที่มืชีวิตคล้ายกันจะอยู่ในละแวกเดียวกัน เช่น กลุ่มผู้สูงอายุ กลุ่มฮิปปีหรือโบฮีเมียน 
และกลุ่มข้าราชการบำนาญ เป็นต้น

2.10.2.3 แรงต้านทานการย้ายท่ี'อยู่'อาศัย
แม้ว่าแรงกระตุ้นภายนอกเป็นแรงดึงดูด ให้มืการย้ายที่อยู่อาศัยผนวกเข้ากับ

แรงผลักดันภายในให้คนเราคิดที่จะย้ายที่อยู่อาศัยผนวกเข้ากับแรงผลักดันภายในให้คนเราคิดที่ 
จะย้ายที่อยู่อาศัยมีมากก็ตาม ในบางครั้งคนเราก็มิอาจย้ายที่อยู่อาศัยได้ เพราะยังมแืรงต้านทาน 
การย้ายที่อยู่อาศัยเกิดขึ้นได้เช่นกัน แรงต้านทานดังกล่าวอาจระงับการคิดหาที่อยู่อาศัยใหม่
เลียเลยก็ได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งทุนรอนในการย้ายสูง เมื่อคิดเปรียบเทียบกับผลประโยชน์ที
พึงได้รับจากการย้ายที่อยู่ใหม่ นอกจากนี้ยังมืปัจจัยอื่นที่เกี่ยวข้องกับทุนรอนในการย้ายอีกดังนี

ก. ลักษณะการถือครอง ไม่ว่าจะพิจารณา ในด้านเศรษฐกิจ
จิตวิทยา หรือทางกายภาพก็ตามที โดยทัวไปผู้เป็นเจ้าของบ้านไม่ค่อยคิดทีจะย้ายบ่อยเหมือนผู้ที
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เช่าอยู่ ถ้าไม่ต้องคำนึงถึงอายุหรือรายได้ ผู้เช่าบ้านอยู่มีแนวโน้มที่จะย้ายที่อยู่ มากกว่าผู้เป็น
เจ้าของบ้านเอง

ข. ระยะเวลาอาคํ'ย การอาศัยอยู่ในที่หนึ่งนาน  ๆ จะช่วยลด 
ความเป็นไปไต้ในการย้ายให้น้อยลง ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากเกิดนิสัยความเคยชินกับที่คยู่เก่า
ไม่อยากที่จะไปปรับตัวเข้ากับที่ใหม่

ค. พลังทางสังคม ครั้งหนึ่งเคยเข้าใจกันว่าการอยู่ใกล้เพื่อนฝูง 
และญาติสนิทเป็นปัจจัยสำคัญ จึงทำให้คนเราต้องย้ายบ้านไปอยู่ใกล้บ ุคคลเหล่านั้น แต่ใน 
ปัจจุบันความเชื่อตังกล่าวอยู่ในขั้นสงสัยเสียแล้ว ทั้งนี้ยกเว้นกลุ่มผู้สูงอายุ ต้องพิจารณาในเรื่อง 
คุณภาพของการติดต่อซึ่งกันและกัน แทนที่จะมองเฉพาะระยะทาง ถ้าบุคคลผู้นั้นเห็นว่าเขามี
บทบาทสำคัญทางสังคมที่จะย้ายไปอยู่ใหม่ อาจทำให้เขาตัดสินใจย้ายมากขึ้นก็ไต้

2.10.2.4 วัฎจักรสิวิต ฐานะทางเศรษฐกิจลังคมและเสัอซาติ 
จากสาเหตุต่าง  ๆ อันเชื่อว่าทำให้คนเราย้ายที่อยู่หรือคิดจะย้ายที่อยู่ตลอดจน 

อุปสรรคต่าง  ๆ ในการขัดขวางมิให้คนเราคิดย้ายที่อยู่ใหม่ จริง  ๆ แล้วอาจสรุปลงได้เพียง 3 ลาเหตุ 
ด้วยกัน คือ

ก. วัฎจักรชีวิตในการคืกษาเกี่ยวกับการย้ายทีอยู่นั้น ล่วนมาก 
เห็นความสัมพันธ์ระหว่างจังหวะหรือวัยแห่งชีวิตกับการย้ายที่อยู่ เริ่มตั้งแต่มีครอบครัวขยาย
ครอบครัวเติบโต อยู่ตัวและแยกครอบครัว ล้วนแล้วแต่มีการย้ายที่อยู่กันด้วย ในช่วงแรกของชีวิต 
ครอบครัว คือ ตอนแต่งงานจะมีแนวโน้มในการแยกครอบครัวมากที่สุด ในช่วงที่เด็ก  ๆ กำลังอยู่ 
ในวัยเรียน และหัวหน้าครอบครัวกำลังมีความก้าวหน้าในอาชีพ จะเป็นช่วงที่มั่นคงที่ลุด ไม่มี
การย้ายที่อยู่ เมื่อเด็กเติบโตแยกไปจากครอบครัว อาจมีการเปลี่ยนที่อยู่อาศัยอีกครั้งหนึ่ง

Short ได้จำแนกขั้นของชีวิตซึ่งมีผลกับลักษณะที่อยู่อาศัยที่ต้องการเฉพาะ 
ในช่วงที่บุคคลนั้น  ๆ มีความรับผิดชอบ ตัดสินใจเกี่ยวกับที่พักของตนได้ตังต่อไปนี้

ตารางที่ 2.2 แสดงวัยของชีวิตและลักษณะที่อยู่อาศัยที่ต้องการ

ข ั้น ข อ ง ว ัย ข « ง ช ีว ิต ล ัก ษ ท น ;ท ี่อ ย ู่อ า ( ว ัย ท ต ้อ ง ก า ร

1. ก ่อ น ม บ ุต ร  ( P r e - c h i ld  S ta g e ) ฟ ้อ ง ช ุด  ฟ ้อ ง เ ช ่า ร า ค า ถ ูก  อ ย ู่ค อ น โ ด ใ น เ ม ีอ ง

2 . เ ร ิ่ม ม ีบ ุต ร  ( C h i ld - b e a r in g ) บ ้า น  เช ่น  ห ล ัง เ ด ี่ย ว อ ย ู่ใ ก ล ้โ ช น ท ี่ม ีฟ ้อ ง ช ุด ใ ห ้เ ช ่า

3 . เ ล ีย ง ด ูบ ุต ร  ( C h i ld - r e a r in g ) บ ้า น ข อ ง ต น เ อ ง  ค ่อ น ข ้า ง ใ ห ม ่อ ย ู่เ ๓ บ ข า น เ ม ือ ง

4 . ป ล ูก ฝ ึง บ ุด ร  ( p o s t - c h i ld ) เ ช ่น เ ด ีย ว ก ับ ข ั้น  3  แ ต ่อ า จ ย ้า ย ไ ป อ ย ู่ใ น ล ะ แ ว ก ท ี่ม ืล ภ า พ แ ว ด ล ้อ ม ท ี่ด ีก ว ่า

5 . ช ีว ิต บ ั้น ป ล า ย ฟ ้อ ง ช ุด  บ ้า น พ ัก ค น ช ร า  ห ร อ อ ย ู่ก ับ บ ุต ร ห ล า น



40

ข. ฐานะทางเศรษฐกิจ-สังคม จากรายงานกระทรวงเกษตรของ 
สหรัฐอเมริกาได้เปิดเผยในเรื่องนี้ แต่ยังมิได้ยืนยันว่าสาเหตุการย้ายที่อยู่มีความสัมพันธ์กันโดย 
ตรงกับฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมว่า ผู้มีรายได้สูงโดยเฉพาะอย่างยิ่ง ในกลุ่มวิชาชีพชอบย้าย 
ทีอยู่อาศัย (บ.ร. Dept, of Agriculture, 1969)

5มมอนล์ (Simmons, 1968 : 621-651) และมัวร์ พบว่า ผู้ที่มีฐานะดี
ก็มักจะนิยมย้ายที่อยู่ระหว่างเมือง ในระยะทางไกลมากกว่าที่จะย้ายแหล่งที่อยู่ภายในเมืองนั้นเอง 
ต่างกับกลุ่มสังคมที่มืฐานะค่อนข้างยากจนจะนิยมย้ายที่อยู่ภายในเมืองเดียวกันนั้นเอง

ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ-สังคม เป็นตัวร่วมผสมผสานปัจจัยอื่น  ๆ ด้วย อาทิ อายุ 
ของหัวหน้าครอบครัว สภาพของตัวบ้าน ลักษณะการถือครองมักจะพบว่าผู้เช่ามีแนวโน้มในการ 
ย้ายที่อยู่อาตัยสูงกว่าผู้เป็นเจ้าของบ้านเอง การเข้าถึงและอื่น  ๆ เป็นตัวสัมพันธ์ร่วมด้วย ในจันที่ 
จะก่อให้เกิดการย้ายถิ่นที่อยู่อาศัย กอปรกับระยะเวลาการอยู่อาศัยก็เป็นปัจจัยหนึ่งที่ทำให้
การย้ายลดลง เนื่องจากเกิดความเคยชินจนทำให้ไม่อยากปรับตัวกับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนไป 
รวมถึงการอยู่ใกล้เพื่อนฝูงและญาติสนิทที่เคยเป็นปัจจัยสำคัญ แต่ ณ ปัจจุบันกลับพบว่า
ความเชื่อด้งกล่าวยังไม่สามารถยืนยันได้ยกเว้นกลุ่มผู้สูงอายุที่เคลื่อนไหวไป-มาลำบาก

ค. เชื้อชาติ สำหรับสังคมในสหรัฐอเมริกา หริอยุโรปนั้นมื
ชนกลุ่มน้อยอาศัยปะปนอยู่กับชาวผิวขาว ซนกลุ่มน้อยเหล่านี้มักเช่าบ้านอาศัย มืครอบครัว
ขนาดใหญ่และสมาชิกอยู่ในวัยหนุ่มสาวมาก และมักจะเช่าบ้านอาศัย มืครอบครัวขนาดใหญ่และ 
สมาชิกอยู่ในวัยหนุ่มสาวมาก และมักจะเพิ่งอพยพเข้ามาอยู่ในเขตชุมชน องค์ประกอบต่าง  ๆ
เหล่านี้มืล่วนทำให้เขาเหล่านั้นต้องย้ายที่อยู่บ่อย

2.11 แนวความคิดเกี่ยวกับการเลีอกที่ต ั้งท ี่อย ู่อาศัย

ผู้เสนอความคิดด้านนี้มืจุดเน้นความสำคัญ ที่การเข้าถึงการรับบริการสาธารณูปโภค 
ลาธารณูปการ และมืสภาพแวดล้อมที่จะเหมาะลมต่อการอยู่อาศัย ทั้งนี้เพื่อให้ครอบครัวได้รับ 
ประโยชน์สูงสุดจากการเลือกที่อยู่อาศัย ซึ่งนึกคิดในแต่ละช่วงเวลาจะให้ความสำคัญต่อปัจจัย
การเลือกที่อยู่อาศัยแตกต่างกันกล่าวคือ

2.11.1 แนวคิดเก่ียวกับการพิจารณาด้านทำเล-ท่ีตงของท่ีอยู่อาศัย
William Alonsol (1964) กล่าวถึงการเลือกบริเวณที่พักอาศัยว่า ควรพิจารณา 

ปัจจัยเกี่ยวกับที่ตั้งของที่พักอาศัยซึ่งมืความสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อม และความใกล้กับทีทำงาน 
การเลือกบริเวณที่อยู่อาศัยในเมืองมืความสัมพันธ์กับราคาทีดิน นอกจากนันราคาทีดินยังผันแปร
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กับค่าขนส่ง กล่าวคือ หากระยะทางไกล ถึงแม้ราคาที่ดินจะถูกลงก็ตามแต่ต้องเสียค่าใช้จ่ายใน 
การเดินทางสูงขึ้น โดยผู้มีราย1ใต้สูงย่อมมี,โอกาสเลือกอยู่นอกเมือง ขณะที่ผู้มีรายได้ตํ่าต้องอาศัย 
อย่างแออัดอยู่ในเมือง Alonsol ไต้กล่าวสรุปว่าการเลือกพิจารณาในเรื่องนี้ควรพิจารณาปัจจัย 3 
ประการคือ

ก. ราคาที่พักอาศัยที่สัมพันธ์กับรายไต้ และความลามารถในการจ่าย 
ข. รูปแบบของที่อยู่อาสัยที่ก่อให้เกิดความพอใจจะสัมพันธ์กับขนาดของ 

ครอบครัวและสถานภาพสมรสอีกด้วย

ที่ทำงาน
ค. ที่ตั้งของที่อยู่อาสัยจะสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อม และระยะห่างจาก

นันทิวัฒน์ พงษ์เจริญ (2535) กล่าวว่า ปัจจัยแหล่งท่ีต้ัง เช่น ภูมิอากาศ ระดับ 
ค่าครองชีพและบริการสาธารณ ูปโภคของชุมชนจะมือ ิทธิพลอย่างมากต่อการเลือกแหล่งท ี่อย ู่ 
อาดัย แต่เมื่อมีการตัดสินใจเช้าไปอยู่แล้วปัจจัยเหล่านี้จะมีอิทธิพลน้อยมากเมื่อเทียบกับ

ก. การเช้าถึงแหล่งจ้างงาน และการติดต่อสัมพันธ์ต้านอื่น  ๆ ซึ่งกัดด้วย 
ระยะเวลาและต้นทุนที่เลียไปในการเดินทางทั้งจากที่อยู่อาศัย แหล่งงานสาธารณูปการ อ่ืนๆ

ข. คุณภาพของที่ตั้ง พิจารณาจากชุมชนเพื่อนบ้าน และสภาพแวดล้อม 
จากคุณภาพของชุมชนที่อยู่อาศัย กล่าวคือ ชุมชนเพื่อนบ้านมีความสำคัญต่อการเลือกที่อยู่อาศัย 
แตกต่างกันไปตามรสนิยม ส่วนใหญ่แล้วมักจะพอใจในความเงียบสงบ เนื้อที่กว้างขวาง มี
ความเป็นระเบียบ บริการลาธารณะที่พอเพียง ประชาซนที่อยู่อาศัยในบริเวณเดียวก ัน มีรายไต้และ 
ความเป็นอยู่ที่เหมือนกัน น้อยคนนักที่จะพอใจที่อยู่อาศัยในบริเวณที่มีคนหนาแน่น นอกจากมี 
ความไต้เปรียบในการเดินทางหรือบริการอื่นเข้ามาซดเชย

วิมลสิทธ กล่าวในเรื่องปัจจัยเรื่องที่ตั้งและความสะดวกในการเดินทาง จากการ 
คืกษาที่ตั้งของแฟลต 4 แห่ง ผู้อยู่อาศัยต่างมีทัศนคติตรงกันในเรื่องความสะดวกสบายในชีวิต 
ความเป็นอยู่

เยห์ (Yeh and Lee, in Yeh ed 1975 : 277) ได้พบว่า ค่าดัชนีความพอใจใน 
ปัจจัยเกี่ยวกับสภาพแวดล้อมของที่ตัง ได้พบว่าค่าดัชนีความพอใจในปัจจัยเกียวกับ
สภาพแวดล้อมของที'ตั้ง ซึ่งประกอบด้วยความใกล้กับสถานที่จำเป็นต่าง  ๆ เช่น โรงเรียนบุตร
ที่ทำงาน มีค่าสูง ใกล้เคียงกับสภาพแวดล้อมทางกายภาพของที่อยู่อาศัย
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2.11.2 แนวคิด๓ ยวกับการพิจารณาด้านสิงแวดล้อม
William Alonso (1960 : 436) กล่าวถึงการเลือกบริเวณที่พักอาศัยว่าควร 

พิจารณาปัจจัยเกี่ยวกับที่ตั้งของที่พักอาศัย ซึ่งมีความล้มพันธ์กับสภาพแวดล้อมและ
ความใกล้เคียงกับสภาพที่ทำงาน

Brain Goodall (1972) กล่าวถึง ความสะดวกในการเข้าถึงว่าที่ตั้งซึ่งอยู่ติด
ถนนสายสำคัญ หรือสถานีรถไฟมีความได้เปรียบในด้านทางเข้า มากกว่าที่ตั้งที่อยู่ห่างจาก
สิ่งอำนวยความสะดวกเหล่านี้ นอกจากนี้ ความไม่เท่าเทียมกันในการให้บริการใด  ๆ ก็ตามที่จัดให้ 
อาจมีอิทธิพลต่อการเลือกที่ตั้งของที่อยู่อาศัย โดยเฉพาะกลุ่มผู้มีรายได้สูง นอกจากนั้นบริการ 
สาธารณะ เช่น การประปา หรือการระบายนํ้า อาจทำให้เกิดแรงกระตุ้นในการพัฒนาขึ้นได้
โดยเฉพาะในบริเวณชานเมือง แม้ว่าโดยตัวของมันเองแล้ว บริการเหล่านี้ดูจะไม่น่ามีความสำคัญ 
มากพอที่จะกระตุ้นให้เกิดการพัฒนาขึ้นก็ตาม

D. T. Herbert (1972 : 265) อธิบายหลักการเลือกบริเวณที่พักอาศัยขึ้นอยู่กับ 
อิทธิพลภายนอก ซึ่งได้แก่ลักษณะทางกายภาพและสิ่งแวดล้อมระหว่างที่พักอาศัยและที่ทำงาน 
ของพื้นที่นั้น

Jey Siegel (1973 : 436) กล่าวถึงการเลือกบริเวณที่พักอาศัยว่า มีปัจจัยที่ควร 
พิจารณา 4 ประการคือ ความสะดวกของการเข้าถึง คุณภาพของสิ่งแวดล้อม เช่น ลักษณะ 
ด้านลังคมของชุมชน สภาพธรรมชาติ การบริการสาธารณะและความพึงพอใจในที่ตั้งนั้น ลักษณะ 
ที่ดิน,ที่ใช้'ปลูกบ้าน และทำเลที่ตั้ง

Ray M. Northam (1975 : 257) กล่าวว่า เล้นทางคมนาคมที่ขยายออกไปยัง 
ชานเมือง ช่วยเปิดพื้นที่ใหม่สำหรับการพัฒนาเป็นบริเวณพักอาศัย และเพื่อประหยัดเวลาใน
การเดินทางไปยังศูนย์กลางเมือง พื้นที่ที่อยู่ติดสองข้างทางขนล่งที่สำคัญ จึงเป็นบริเวณที่ได้รับ 
การพัฒนาก่อนเป็นอันตับแรก และเป็นบริเวณที่มีผู้อพยพไปอาศัยหนาแน่นที่สุด

K. ป. Button (1976 : 46-47) เสนอองค์ประกอบในการเลือกบริเวณที่พักอาศัย 
ว่าองค์ประกอบหนึ่งคือ ขึ้นอยู่กับคุณภาพของสิ่งแวดล้อม ซึ่งนอกจากจำเป็นต้องมีสิ่งแวดล้อมที่ดี 
แล้ว ความรู้สึกสนิทสนมกับเพื่อนบ้านก็เป็นสิ่งสำคัญประการหนึ่งด้วย

Barrie Needham (1977 : 103) ให้เหตุผลในการรวมตัวของบริเวณที่พักอาศัยว่า 
ก. ความสะดวกในการเข้าถึง (Accessibility) ผู้อยู่อาศัยต้องการเดินทาง 

ไปทำงาน ไปคืกษา จับจ่ายซื้อของ และติดต่อธุรกิจ ผู้อยู่อาศัยจึงพอใจทีจะจับกลุ่มอยู่ 2
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บริเวณช้างทางเล้นทางคมนาคมและกระจายอยู่รอบ  ๆ ศูนย์กลางธุรกิจ ร้านค้า สถานที่ทำงาน 
และสถานที่ดิกษานั้น ๆ

ข. การประหยัดจากภายนอก (External Economies) การจับกลุ่มของ 
อาคารที่พักอาค้ยจะทำให้ประหยัดค่าใช้จ่ายในเรื่องการใช้บริการสาธารณูปโภคในเมือง

คแลร ์ (William H. Claire, 1975) ได้อธิบายว่า การเลือกที่ตั้งของที่อยู่อาค้ย 
นอก'จากควรมีสิ่งแวดล้อมที่ดีแล้ว ควรจะปลอดภัยธรรมชาติ เช่น นํ้าท่วม แผ่นดินไหว เป็นต้น 
และมีความสะดวกในการเดินทางเช้าถึงระหว่าง ที่อยู่อาศัย แหล่งงาน และแหล่งธุรกิจ

2.11.3 แนวค ิดเก ี่ยวก ับการพ ิจารณ าด ้านการเด ินทางไปย ังแหล ่งงานและแหล ่ง 
บร ิการ ที่ต ้องเด ินทางเป็นประจำ

วินโก (Wingo, 1961) อธิบายว่า การให้ความสำคัญเรื่องการเดินทางมากที่สุด 
เนื่องจากพบว่าครัวเรือนได้มืการย้ายที่อยู่อาศัยเช้าใกล้แหล่งงานมีจำนวนมากที่สุด ทั้งนี้เพื่อลด 
ค่าใช้จ่ายในการเดินทางลง จนกระทั่งพบว่าได้เกิดแหล่งทำเลที่ตั้งใหม่ขึ้น และจำนวนเงิน
ที่ประหยัดได้จากการเดินทางที่ลดลงจะเท่ากับขนาดจำนวนที่ดินที่ลดลงด้วย และนอกจากนี้

คแลร์ (Claire, 1973) ยังให้การสนับลนุนถึงการเลือกทำเลที่ตั้งของที่อยู่อาศัยที่ดี 
ว่าควรมีแหล่งสาธารณูปโภคและสาธารณูปการที่อำนวยความสะดวกแก่ชุมชนนอกเหนือจากการ 
มีสภาพแวดล้อมดี และความสะดวกในการเดินทางแล้ว ทำให้เกิดมีการปะทะสัมพันธ์ของกิจกรรม 
ด้านที่อยู่อาศัย

ถูเดิล (Goodall, 1975; 150-161) มีความเห็นว่าแนวความคิดการเลือกที่ตั้งของ 
ที่อยู่อาศัยนั้น ต้องมีความสะดวกในการเดินทางเช้าถึงแหล่งบริการต่าง  ๆ โดยเฉพาะใกล้แหล่ง 
งานและใกล้โรงเรียนบุตรหลาน โดยที่ตั้งนั้น ต้องมีความสะดวกในการเดินทางเช้าถึง แหล่งบริการ 
ต่าง  ๆ โดยเฉพาะแหล่งงาน นอกจากนี้รายได้ และสภาพครอบครัวมีอิทธิพลต่อการเลือกที่ตั้ง
ที่อยู่อาศัย ที่ตั้งที่ติดถนนลายสำคัญ หรือสถานีรถไฟได้เปรยบในด้านทางเช้า มากกว่าที่ตั้ง
ที่อยู่ห่างจากสิ่งอำนวยความสะดวกเหล่านี้

การเลือกที่ต ั้งสำหรับอยู่อาศัยนั้น ผู้อยู่อาศัยมักจะคำนึงถึงความใกล้ไกลของที่ต ั้งกับ 
แหล่งการค้าและแหล่งงาน เพราะต้องการความสะดวกในการเดินทางไปทำงานหรือติดต่อธุรกิจ

2.11.4 แนวค ิดเก ี่ยวก ับการพ ิจารณ าด้านความสามารถในการจ ่าย
Golany (อ้างใน ยงยุทธ ดิลกตระการกิจ, 2527 : 35) กล่าวว่า การเพิ่มขึ้นของผู้มี 

รายได้ปานกลางมีอิทธิพลต่อประเทศที่พัฒนาอย่างสูงสุด เช่น สหรัฐอเมริกา และประเทศทาง
ยุโรป ตะวันออก ผู้มีรายได้ปานกลาง เป็นผู้ที่ทำการพัฒนาประเทศมากขึ้น จนมีผลต่อการ 
เปลี่ยนแปลงมาตรฐานความเป็นอยู่ โดยการเพิ่มรายได้และการดิกษา ซึ่งกรุงเทพมหานครเองก็มี
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กลุ่มประชากรที่มีรายได้ปานกลาง จัดอยู่ในกลุ่มคนทีมากที่สุดคือ ประมาณร้อยละ 52 ของ
ประชากรทั้งหมด ซึ่งการที่ครอบครัวหนึ่งจะซื้อบ้านพร้อมที่ดินจะต้องมีรายได้ประมาณ 15,000 ถึง 
20,000บาท ต่อเดือนซึ่งก็แสดงว่าสามีภรรยาจะต้องช่วยกันทำงานเพื่อรวบรวมรายได้ท ั้ง2 คน 
ให้ได้ถึง 15,000 ถึง 20,000 บาท ดังกล่าว และจะต้องมีการสะสมเงินมาไม่ตํ่ากว่า 5 ปี จึง 
สามารถจ่ายเงินดาวน์ได้แสดงว่าเป็นช่วงรายได้ที่พอเป็นไปได้ ด้วยเหตุที่อยู่อาดัยสำหรับผู้มี
รายได้ปานกลาง จึงมีจำนวนเพิ่มมากขึ้น (อ้างในสมถวิล แช่ลี้, 2538)

Richard Muth (1974) ได้กล่าวถึงการเปลี่ยนแปลงหน่วยอาดัยว่า เมื่อประชากร 
มีรายได้เพิ่มขึ้น จะมีแนวโน้มที่ต้องการขนาดที่พักอาดัยใหญ่กว่าและอยู่ในแหล่งที่พักอาดัยที่ดี 
กว่า เช่น ในแหล่งที่ตั้งที'มีทางเดินเข้า-ออกสะดวก และมีสภาพแวดล้อมดีขึ้น

2.11.5 แนวคิดเก่ียวกับการพิจารณาด้านท ี่อยู่อาศัยและท่ีทำงาน
ความสัมพันธ์ในระหว่างที่อยู่อาศัยและที่ทำงาน มีความสำคัญ จากการคืกษา 

ความสัมพันธ์ระหว่างที่อยู่อาศัยและที่ทำงาน พบว่ามีการเคลื่อนที่เป็นประจำใน'ปรมาณที่สูง
ทำให้เกิดการใช้ที่ดินในประ๓ ทต่าง  ๆ กัน เนื่องจากเป็นบรืเวณที่คนต้องประกอบกิจกรรมเป็นเขต 
รวมตัวมีความหนาแน่นปานกลางถึงสูง ล่วนเขตที่กระจายตัวจะมีความหนาแน่นรองลงไป

เบอร ี่ กับ ฮอร์ตัน (Berry & Horton, 1970) ได้คืกษาการเดินทางไปทำงานของ 
ประชากรในเมือง โดยพยายามคืกษาถึงตำแหน่งของแหล่งงาน กับตำแหน่งที่มีประชากรเดินทาง 
ออกมายังแหล่งงานนั้น  ๆ หรือตำแหน่งของที่อยู่อาศัย ตังนี้ ในกรณีที่แหล่งงานในบรืเวณศูนย์ 
กลางธุรกิจการค้าของเมือง จะมีประชากรเดินทางมาจากทุกแห่งของเมือง โดยรูปแบบของ
การจัดตัวเองของแหล่งที่มีฃองประชากรวางตัวเป็นแนวยาวไปตามถนนที่เป็นถนนหลัก หรือทาง 
ส่วนต่าง  ๆ แต่ในกรณีที่แหล่งงานอยู่ในบรืเวณฃอบของศูนย์กลางธุรกิจการค้าของเมือง จะมี
รูปแบบของการเดินทางจากแหล่งที่มาคล้ายคลึงกันกับแหล่งงานของศูนย์กลางธุรกิจการค้า โดยมี 
รูปแบบวางตัวเป็น แนวยาวไปตามถนนเช่นเดียวกัน ล่วนแหล่งงานในเขตชานเมือง จะไม่มี
รูปแบบของการเดินทางอย่างของเขตรถ แต่มีที่มาการกระจัดกระจายจากเขตทัวไป 

ปัจจัยที่กำหนดรูปแบบของการเดินทางมี 3 ลักษณะตังนี คือ
ก. เล้นทางคมนาคมและระยะทาง ที่อยู่อาศัยที่อยู่ใกล้เล้นทางคมนาคม 

จะสามารถเดินทางได้โดยสะดวกรวดเร็วและลดระยะเวลาในการเดินทาง
ข. อาชีพการงานและรายได้ พบว่าประชากรที่มีรายได้ดีจะมีระยะทางใน 

การเดินทางไปทำงานเป็นระยะทางที่ไกลกว่า และจะยึดที่อยู่อาศัยในเขตชานเมืองที่อยู่ใกล้
แนวถนนหลักหรือทางด่วน ทำให้สามารถเดินทางถึงที่ทำงานได้สะดวกรวดเร็ว ส่วนผู้มืราย'ได้'น้อย
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ค. ลักษณะทางเชื้อชาติรองประชากร ทำให้เกิดการรวมกลุ่มทางเชื้อชาติ 
และวัฒนธรรมไปตั้งที่อยู่อาลัยเป็นกลุ่มก้อนในส่วนหนึ่งของเมือง ทำให้ปริมาณการเดินทางไป 
ทำงานในส่วนดังกล่าวของเมืองมีปริมาณสูง

2.11.6 แนวคิดเก่ียวกับการพิจารณาด้านอ่ืน ๆ
เบคค์ (Beck, in Carson, ed. 1974 : 317) พบว่า ความเป็นส่วนตัวเป็นลักษณะ 

ทางกายภาพที่สำคัญต่อความพอใจ รองจากความใหม่และความสะอาด และยังพบว่าครอบครัว 
ที่มืเด็กอายุมากกว่า 10 ปี ผู้อยู่อาลัยต้องการความเป็นส่วนตัวมาก

ไมเคิลสัน (Michelson, 1978: 191)อธิบายว่า ปัจจัยท่ีทำให้บ้านเดี่ยวเป็น
บ้านในอุดมคติของคนส่วนใหญ่ก็เพราะเป็นส่วนตัว ปัจจัยทางด้านความปลอดภัย

เบคเคอร ์พบว ่า ปัญหาที่เกิดจากสภาพแวดล้อม ทางกายภาพอันหนึ่ง คือ 
อันตรายที่เกิดจากเด็ก และ

เยห์ (Yeh and Lee, in Yehed, 1975 : 277) พบว่า การป้องกันกลุ่มอันธพาล 
และขโมยในชุมชนที่ดีจะเพิ่มระดับความ พอใจแก่ผู้อยู่อาลัยได้

ดังนั้นจึงสรุปได้ว่าในแนวคิดเกี่ยวกับการเลือกที่อยู่อาลัยนั้น จะให้ความสำคัญ 
ต่อการเช้าถึงแหล่งงาน การรับบริการจากสาธารณูปโภค ลาธารณูปการ และสภาพแวดล้อมที่ 
เหมาะลมต่อการอยู่อาลัย โดยการเลือกทำเลที่ตั้งที่อยู่อาลัยจะชื้นอยู่กับความพึงพอใจในรูปแบบ 
ที่อยู่อาลัย ทำเลที่ตั้ง ความสะดวกในการเช้าถึง สภาพแวดล้อมที่ดี ความสามารถในการเลือกซือ 
ที่อยู่อาลัยในระดับต่าง  ๆ นอกจากนี้ยังมืปัจจัยอื่น  ๆ ที่มืส่'วนเกี่ยวช้องอีก เช่น ระยะเวลาในแต่ละ 
ช่วงชีวิต เพื่อนบ้านช้างเคียง เป็นต้น

2.12 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจช้ือท่ีอยู่อาศัย

จะพ ยายาม เล ือกท ี่อย ู่อาล ัยใกล ้ท ี่ท ำงาน  โดยพยายามใช ้เวลาให ้ส ันและเส ียค ่ารนส ่งหรือ
ค ่าเด ินทาง'ให้ถูกที่สุด และม ักเด ินทางโดยอาล ัยบริการขนส ่งลาธารณะ การเด ินทางจะม ีระยะทาง
ส ัน มากกว ่าผ ู้ม ีรายได้ดี

ในการคืกษาที่ผ่านมาพบว่า ปัจจัยที่มือิทธิพลต่อการชื้อที่อยู่อาลัย มีปัจจัยสำคัญ
หลายประการ เช่น ทำเลที่ตั้ง เล้นทางคมนาคม และราคาขาย จากการศึกษาการเลือกทำเลที่ตัง 
ของที่อยู่อาลัยเขตชั้นกลางของกรุงเทพมหานคร

ยงยุทธ (2527) พบว่า ปัจจัยสำคัญในการเลือกที่อยู่อาลัย คือ มีเล้นทางการคมนาคม 
สะดวกและราคาถูก อีกตั้งต้องการให้มีลาธารณูปการที่จำเป็นอยู่ใกล้เคียง และมีรัศมีไม่เกิน 2



46

กิโลเมตร แต่ต่อมาพบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ บ้านจัดสรรราคาปานกลางของ
ผู้บริโภคในเซตกรูงเทพมหานคร ปัจจัยสำคัญลำดับแรกคือ ทำเลที่ตั้งที่อยู่ที่ไม่มีนํ้าท่วมถึง และ 
อยู่ใกล้แหล่งงานมากกว่าการคำนึงถึงราคา

เตซะ บ ุณยช้ย (2530) ได้พบว่า ปัจจัยหลักที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งได้จัดลำดับ 
ความสำคัญดังนี้ คือ ทำเลที่ตั้ง ตัวบ้าน และการก่อสร้าง ราคา และเงื่อนไขการเงินสิ่งอำนวย 
ความละดวกต่าง  ๆ ชื่อเสียงและความเชี่ยวชาญของเจ้าของโครงการ บริการพิเศษรองหมู่บ้าน 
และการล่งเสริมการจำหน่าย และนอกจากนี้ในการเลือกที่จะเข้าอยู่ในที่อยู่อาคัยประ๓ ทอาคาร 
ชุด ก็ยังพบว่าปัจจัยสำคัญลำดับแรก คือ ทำเลที่ตั้ง เซ่นเดียวกับการเลือกตัดสินใจชื้อบ้านจัด
สรร จากการคืกษาของ

ถนอม อ ังควัฒนะ (2534) พบว่าปัจจัยสำคัญที่ผู้ม ีรายได้สูงคิดจะย้ายเข้ามาอยู่ใน 
อาคารชุด จะพิจารณาปัจจัยแรกคือ ทำเลที่ตั้ง ราคาของห้องชุด แหล่งอุปโภคบริโภคที่จำเป็น 
ระยะเวลาในการเดินทาง ระยะทางไปยังที่ทำงาน สิ่งอำนวยความสะดวกของอาคารชุด รูปแบบ 
ของอาคารชุด ทีมงานผู้ลงทุนสร้างอาคารชุด ประ๓ ทของอาคารชุด ทีมงานสถาปนิก และ 
วิศวกรรม ตลอดจนสถาบันการเงินที่สนับลนุน

นั่นคือ ทำเลที่ตั้งที่อยู่อาคัยเป็นปัจจัยหลักในการพิจารณาชื้อที่อยู่อาคัยทั้งของผู้มีรายได้ 
ปานกลางและรายได้สูง

2.13 ปัจจัยท่ีมีผลต่อความต้องการของผู้ร่ื[อ

2,13,1การสืกษาแบบแผนค่าใช้จ่ายในเรื่องที่อยู่อาศัย
เพื่อวิเคราะห์ดูว่าครัวเรือนในระดับรายได้ต่าง  ๆ จะเลียค่าใช้จ่าย สำหรับ

การบริโภคที่อยู่อาคัยคิดเป็นลัดส่วนเท่าใดของรายได้ของ ครัวเรือนทั้งหมด จากการคิกษาฃอง
การเคหะแห่งชาติ (การเคหะแห่งชาติ, [กคช.], 2531) ใช้เป็นเกณฑไนการพิจารณา การคิด
ค่าใช้จ่ายสำหรับเรื่องที่อยู่อาคัยจะพบว่าอยู่ในช่วงร้อยละ 20-25 ของรายได้ครัวเรือน แต่สำหรับ 
ทางด้านเอกชนยังคิดว่าค่าใช้จ่ายที่สามารถจะจ่ายได้สำหรับที่อยู่อาคัย ยังอยู่ในช่วงร้อยละ 30-35 
ของรายได้ครัวเรือน ในการวิเคราะห์แบบแผนค่าใช้จ่าย ในเรื่องที่อยู่อาคัย ควรจะต้องพิจารณา 
ปัจจัยต่าง  ๆประกอบด้วย คือ

ก. การพิจารณารายได้ของครัวเรือน ควรจะทำการคิกษๆว่า ณ ระดับรายได้ที่ 
ต่างกันจะเลียค่าใช้จ่ายในเรื่องที่อยู่อาคัยเป็นอย่างไร มีความสัมพันธ์กับรายได้อย่างไร
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ข. ขนาดของครัวเรือน ควรจะทำการสืกษาวิเคราะห์ว่า ขนาดของครัวเรือนนั้นมี 
ความสัมพันธ์กับการใช้จ่ายในเรื่องที่อยู่อาคัยหรือไม่อย่างไร การคิกษาได้พบว่าครัวเรือนขนาด 
เล็ก จะเสียค่าใช้จ่ายในเรื่องที่อยู่อาคัยมากกว่าครัวเรือนที่มีซนาดใหญ่อาจจะเป็นไปได้หรือไม่ว่า 
ครัวเรือนที่มีรายได้น้อยที่มีฃนาดครัวเรือนใหญ่ จะเสียค่าใช้จ่ายในเรื่องที่อยู่อาสัยน้อยกว่า เป็นต้น 

ค. สถานกาพการครอบครองที่อยู่อาสัย เนื่องจากสถา'นภาพการครอบครองที่ดิน 
การเป็นเจ้าของ เป็นปัจจ้ยที่สำคัญอีกประการหนึ่ง ชึ่งมีผลกระทบต่อแบบแผนการใช้จ่ายในเรื่อง 
ที่อยู่อาคัย

2.13.2 องค์ประกอบของการบรืโภคที่อย ู่อาศ ัย
ได้ทำการคิกษาวิเคราะห์ว่าองค์ประกอบของที่อยู่อาคัย เช่น ประ๓ ทของที่อยู่ 

อาคัย องค์ประกอบของโครงการที่อยู่อาคัย เช่น การมีประปา ไฟฟ้า ถนน สาธารณูปโภคและ 
ลาธารณูปการ ฯลฯ ว่ามีความสัมพันธ์กับรายได้ ขนาดของครัวเรือน และสถานภาพการ
ครอบครองที่อยู่อาคัยที่จะช่วยให้ทราบถึงคุณภาพของที่อยู่อาคัยที่มีอยู่ในปัจจุบัน และได้มี
การเปลี่ยนแปลงในเรื่องคุณภาพของที่อยู่อาคัยอย่างไรบ้าง

2.13.3 การส ิกษาขีดความสามารถในการจ่ายเรื่องที่'อยู่'อาศัยข'องครัวเรือน
จากการคิกษาความพึงพอใจของครัวเรือนในการใช้จ่ายทางด้านที่อยู่อาคัยที่ใช้ 

อยู่ โดยทั่วไปมักจะใช้สมมุติฐานที่ว่าครัวเรือนพอใจที'จะใช้จ่ายในเรื่องที่อยู่อาคัย เพียงร้อยละ 25 
ของรายได้ครัวเรือนต่อเดือน แต่จากการสำรวจของการเคหะแห่งชาติ เรื่องราคาบ้าน เมื่อเดือน 
สิงหาคม 2533 พบว่าครัวเรือนที่ชึ้อบ้านใหม่ ไดืใช้จ่ายเกี่ยวกับที่อยู่อาคัยถึงร้อยละ 30 ของรายได้ 
ครัวเรือน โดยเฉพาะรายได้น้อยและรายได้ปานกลาง จะมีสัดส่วนของการใช้จ่ายในเรื่องที่อยู่อาคัย 
คิดเป็นสัดส่วนของรายได้สูงกว่าผู้มีรายได้สูง

ก. ความพึงพอใจในการจ่ายเรื่องที่อยู่อาคัย ร้อยละ 30-35 
ข. เงินชำระล่วงหน้า ร้อยละ 20-30 
ค. ระยะเวลาในการผ่อนชำระ 10-25 ปี 
ง. อัตราดอกเบี้ย 12-15% ต่อปี

2.14 กระบวนการตัดสินใจท่ีอท่ีอยู่อาศัย

ทางด้านเศรษฐศาสตร์ ได้อธิบายความสำคัญของการตัดสินใจชื้อ ที่จะนำไปส่การเพิ่ม
รายได้ หรือการเพิ่มความพอใจของผู้ชื้อ ภายใต้ทางเลือกที่ดืที่สุด
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สมิท (Smith, 1971 : 233) ได้อธิบายกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาคัย ในฐานะของ 
ผู้บริโภค ผู้ประกอบการและผู้ให้ถู้ยึมเงิน ตลอดจนเจ้าของอลังหาริมทรัพย์ว่ามีกระบวนการ
ขั้นตอนที่สำคัญในการนำไปสู่การตัดสินใจ โดยซื้ให้เห็นว่าความสัมพันธ์ระหว่างระบบข้อมูล
สารสนเทศ (Information) ที่ได้รบกับตัวผู้ซื้อ ต้องการเปลี่ยนรสนิยม ทัศนคติ และความเสี่ยงที่
จะเกิดขึ้นจากความต้องการที่อยู่อาคัย รายได้ การใช้เหตุผล และความสนใจของผู้ซื้อที่มี
พฤติกรรมการตัดสินใจที่ก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด ภายใต้ทรัพยากรและงบประมาณของผู้ซื้อ โดย 
มีระยะเวลาเป็นข้อจำกัด (แผนภูมิที่ 2.6) กระบวนการตัดสินใจซือที่อยู่อาคัย เกิดขึ้นในกรณีที่คิด 
จะเปลี่ยนที่อยู่อาคัยหรือเมื่อถึงเวลาที่จะเปลี่ยนที่อยู่อาคัย ควรจะมีการพิจารณาตามลำดับ
ความสำคัญของเหตุการณ์ที่น่าจะเกิดขึ้นจริงตามสถานการณ์ทั่ว  ๆ ไป ซ่ึง สมิท ได้กล่าวว่า 
กระบวนการตัดสินใจจะประกอบด้วย การใช้ข้อมูลและการดำเนินการอย่างมีกระบวนการ ตังนี้

ขั้นที่ 1 เมื่อถึงเวลาพิจารณาเปลี่ยนที่อยู่อาคัย ในขั้นตอนนี้เกิดจาก 
ความจำเป็นที่ต้องการเปลี่ยนแปลงรสนิยม รายได้เพิ่มขึ้น ความคาดหวังใหม่  ๆ เกิดขึ้น ประกอบ 
กับเงื่อนไซ ทางด้านการตลาด เอื้ออำนวยให้เกิดการคิดจะเปลี่ยนที่อยู่อาคัย หากคิดว่าไม่คิดจะ 
เปลี่ยนแปลง ที่อยู่อาคัย ก็จะกลับไปที่เริ่มกระบวนการตัดสินใจใหม่อีกครั้ง แต่ถ้าหากคิดว่าจะ 
เปลี่ยนแปลงที่อยู่อาคัย ก็จะเข้าสู่กระบวนการขั้นที่ 2

ขั้นที่ 2 ตั้งเป้าหมาย ในการตั้งเป้าหมาย ผู้ซื้อจะต้องกำหนด
วัตถุประสงค์ของตนเอง และ,พิจารณางบประมาณของตนเองที่มีอยู่ พิจารณาที่ตั้ง ประ๓ ท
ของบ้าน และลักษณะการครอบครองจะเป็นเช่าหรือซื้อ โดยจะต้องพิจารณาข้อมูลตังกล่าวภายใต้ 
ข้อจำกัดของตนเองที่จะสามารถรับได้หรือไม่ กล่าวคือ จะต้องทำการวางแผนโดยมีข้อจำกัดแล้ว 
เข้าสู่กระบวนการขั้นที่ 3

ขั้นที่ 3 การคัดเลือกเบื้องต้น ในขั้นนี้จะต้องทำการคืกษาข้อมูล 2 ด้าน 
คือ ข้อมูลเกี่ยวกับราคาขาย และข้อมูลทางด้านการตลาดที่มีการขายบ้าน ว่ามีเงื่อนไขทางการเงิน 
อย่างไร เช่น เงินดาวน์ เงินผ่อน ระยะเวลา และความเลี่ยง

ขั้นที่ 4 ทำการตรวจสอบข้อมูลภายใต้ทรัพยากรและงบประมาณของตน 
ที่มีอยู่ หรือหากให้ข้อมูลมีความเป็นไปได้น้อย คือข้อมูลของตนเองทางด้านการเงินกับข้อมูล
ทางการตลาด ไม่สอดคล้องกันก็จะกลับไปสู่ ขั้นที่ 5

ขั้นที่ 5 กระบวนการเริ่มตัดสินใจใหม่ แต่หากตรวจสอบข้อมูลแล้ว พบว่า 
มีความเป็นไปได้ก็จะเข้าสู่กระบวนการในขั้นที่ 6
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ขั้นที่ 6 กระบวนการเปรียบเทียบ ในกระบวนการเปรียบเทียบจะรวบรวม
ข้อมูลเพื่อกำหนดทางเลือกนั้นโดยทำการประเมินผล 2 ระดับในขั้นที, 7 และ ขั้นที่ 8

ขั้นที่ 7 ประเมินผลที่ได้รับ ในขั้นตอนนี้ จะต้อง1โด้รับรู้,ข้อมูลทาง
ด้านตลาด เช่น ข้อมูลทางด้านกายภาพ ที่ตั้งโครงการ ลักษณะของที่อยู่อาดัย สถานการณ์ 
ที่อยู่อาดัย เพื่อรวบรวมข้อมูลเพื่อนำมาประเมินผล

ขั้นที่ 8 ประเมินผลทางด้านการเงิน ในขั้นตอนนี้จะต้องตรวจลอบข้อมูล 
ทางด้านการเงิน เช่น เงื่อนไขทางการเงิน เงินลด เงินดาวน์ เงินผ่อนชำระ ระยะเวลา และ
ความเลี่ยง ที่จะเกิดขึ้น รวมทั้งงบประมาณของตนเองที่มีอยู่ เพื่อประเมินฐานะของตนเอง

ขั้นที่ 9 กระบวนการเลือก ในกระบวนการนี้จะหาทางเลือกที่ดีที่สุด 
ขั้นที่ 10 พิจารณาใหม่เพื่อดัดสินใจซื้อ หรือไม่ซื้อ ถ้าผ่อนผันการซื้อก็จะ

เข้าลู่ขั้นที่ 11 

เข้าลู่ขั้นตอนที่ 12
ขั้นที่ 11 คือ ไปเริ่มกระบวนการดัดสินใจใหม่ แต่ถ้าตกลงซื้อสามารถ 

ขั้นที่ 12ซื้อลามารถย้ายเข้าไปอยู่อาดัยในบ้านหลังใหม่
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แผนภูมิที่ 2.6 กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาตัย
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2.15 งานวิจัยท่ี๓ ยวฃ้'อง

เตซะ บุณยะชัย (2530) เรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านจัดลรรระจับ 
ราคาปานกลางของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจัยที'มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้าน 
จัดสรรระจับราคาปานกลางมีจังนี้คือ

อันดับ 1 ทำเลที่ตั้งและลักษณะโครงการในเรื่องเกี่ยวกับนํ้าท่วม 
อันดับ 2 ตัวบ้านและการก่อสร้างในเรื่องเกี่ยวกับคุณภาพ และ?เมือการก่อสร้าง 
อันจับ 3 ราคาและการชำระเงินในเรื่องเกี่ยวกับราคาขาย 
อันจับ 4 สิ่งอำนวยความสะดวกต่าง  ๆในเรื่องของยามรักษาความปลอดภัย 
อันจับ 5 ฐานะและความเชี่ยวชาญของเจ้าของโครงการในเรื่องของธนาคารและ 

สถาบันการเงินที่สนับลนุน
อันจับ 6 การบริการพิเศษในเรื่องของการมีบ้านตัวอย่างให้ซม
อันจับ 7 การสิงเสริมการจำหน่ายในเรื่องเกี่ยวกับการต้อนรับของพนักงานขาย

ทน'อม อังคณะวัฒนา (2534) เรื่อง “ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกที่อยู่อาจัย แบบอาคาร 
ชุดพักอาจัยฃองผู้มีรายใด้สูงในเขตชั้นกลางถึงชั้นในของกรุงเทพมหานคร" พบว่า ปัจจัยที่ผู้มี 
รายใต้สูง ใชํในการตัดสินใจเลือกที่อยู่อาลัย แบบอาคารชุดพักอาลัย เรียงลำจับตาม ความสำคัญ 
5 ลำจับแรกคือ

1. ทำเลที่ตั้ง

2. ราคาของห้องชุด

3. แหล่งอุปโภคบริโภคที่จำเป็น

4. ระยะเวลาในการเดินทาง

5. ระยะทางไปยังที่ทำงาน

พรนริศ ซวน'โชยเทธ (2535) เรื่อง “การเปรยบเทียบปัจจัยของการตัดสินใจซื้อ 
คอนโดมิเนียมราคาถูก : การคืกษาเปรัยบเทียบกรณีคืกษา ประ๓ ทต่างๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร
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และปริมณฑล” พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ มีลำดับความสำคัญแตกต่างกันออกใป ใน 
แต่ละประ๓ ทโครงการ กล่าวคือ

(1) โครงการ Low Rise-Low Density จะให้ความสำคัญเกี่ยวกับปัจจัยด้านราคา 
และ รูปแบบของโครงการ

(2) โครงการ Low Rise-High Density ให้ความสำคัญ เกี่ยวกับความใกล้ 
แหล่งงาน และราคาเป็นหลัก และ

(3) โครงการ Medium Rise-High Density ความใกล้แหล่งงาน และสิ่งอำนวย 
ความสะดวกมีความสำคัญมากที่สุด โดยที่ราคามีความสำคัญน้อยที่สุด

ฉวีวรรณ เด่นไพบูลย์ (2536) เรื่อง “ปัจจัยทางลังคมและเศรษฐกิจ ที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อที่อยู่อาคัยของผู้มีรายใด้ปานกลาง ในเขตชั้นกลาง รองกรูงเทพมหานคร" สรุปไว้ 
ว่าปัจจัยสำคัญที,ใช้โนการตัดสินใจซื้อบ้านคือ

1. พิจารณาความสามารถในการจ่าย

2. ต้องการออมในรูปอลังหาริมทรัพย์มากกว่าออมเป็นเงินสด

3. พิจารณาทำเลที่ตั้งอยู่ใกล้ที่ทำงาน 

สำหรับปัจจัยที่ใช้โนการพิจารณาเลือกต่อไปนี้

(1) ที่สำคัญอันคับแรก เกี่ยวกับทำเลที่ตั้ง จะพิจารณาใกล้ที่ทำงานและใกล้
ถนนใหญ่

(2) ปัจจัยทางด้านสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ จะพิจารณามีขนาด 
ถนนซอยกว้าง และมีนํ้าประปาใช้

(3) ปัจจัยทางรูปแบบและการก่อสร้างจะพิจารณาประโยชน์ใช้ลอยภายในบ้าน

(4) ปัจจัยทางด้านราคาและเงื่อนไขการชำระเงิน จะพิจารณาราคาขายกับ 
คุณภาพของบ้านเป็นหลัก

(5) ส่วนปัจจัยทางด้านบริการสิ่งอำนวยความสะดวก จะพิจารณาให้มี 
ยามรักษาความปลอดภัยเป็นอันคับแรก
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อารอา แสงวโรจน์กุล (2536) เรื่อง “โครงการที่อยู่อาศัยประเภท ทาวน์เฮ'า«โ ที่มี 
ทรัพย์ส่วนกลาง : การคืกษาปัจจัยที่กำหนดการตัดสินใจซื้อของผู้อยู่อาศัย" พบว่า ปัจจัยหลัก
ที่เป็นตัวกำหนดในการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าลัที่มีทรัพย์ส่วนกลางนั้น ผู้ซื้อให้ความสำคัญ
ด้านปัจจัยที่เกี่ยวกับโครงการในด้าน

(า) ทำเลที่ตั้ง
(2) การออกแบบตัวบ้านและการก่อสร้าง
(3) ทรัพย์ส่วนกลาง
(4) ระบบสาธารณูปโภคและลาธารญปการ
(5) ราคาและเงื่อนไขการชำระเงิน
(6) ชื่อเสิยง/ ความมั่นคง ของบริษัท และ
(7) การส่งเสริมการขายตามลำตับ

กิตติพงษ์ ไตรสารวัฒนะ (2538) เรื่อง “ปัจจัยการตัดสินใจ ซื้อทัศนคติและ
ความพ ึงพอใจ ของผ ู้อย ู่อาศ ัยอาคารช ุดฟ ักอาค ัย ราคาปานกลาง ในเขตช ั้นกลางของ 
กรุงเทพมหานคร” พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ มีลำดับความสำคัญแตกต่างกันออกไป 
ในแต่ละประ๓ ทโครงการ กล่าวคือ

(1 ) โครงการ Mid rise-Low density จะให้ความสำคัญกับลภาพแวดล้อม 
ความปลอดภัยในพื้นที่โครงการ

(2) ส่วน Mid rise-High density และ High rise-High density จะให้ 
ความสำคัญ กับทำเลที่ตั้งโครงการอยู่ใกล้ที่ทำงาน

สมถวิล แช ่ล ี้ (2538) เรื่อง “ปัจจัยในการตัดสินใจซื้อและขายบ้านมือลอง ในเขต 
บางกะปิ” พบว่า ปัจจัยในการตัดสินใจซื้อบ้านมือสองในเขตบางกะปิ เกิดจากความจำเป็นและ 
เงื่อนไขการดำรงชีวิตในระยะเวลานั้น โดยมี 

อันดับที่ 1 ทำเลที่ตั้ง 
อันดับที่ 2 ราคา 
อันดับที่ 3 การเดินทางสะดวก 
อันดับที่ 4 ลภาพบ้าน และ
อันดับที 5 เข้าอยู่ได้ทันทีและลภาพแวดล้อม
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พิบัย บ ันต ิวงศ ์ (2541) เรื่อง “ปัจจัยการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยระคับ ราคาปานกลางใน 
สภาวะเศรษฐกิจ ตกตํ่า : กรณีคืกษา ผู้คู้สินเชื่อกับ ธนาคารอาคารสงเคราะห์” พบว่า ปัจจัย
การต ัดสินใจซื้อน ั้นแตกต่างก ันจากสภาวะปกติ จากงานวิจ ัยท ี่ผ ่านมานั้นจะให้ความสำคัญ 
พิจารณาด้านทำเลที่ตั้ง รูปแบบบ้านและการก่อสร้าง ราคาและเงื่อนไขการชำระเงินความสามารถ 
ในการจ่าย แต่จากการคืกษาพบว่าปัจจัยในการตัดสินใจซื้อที่สำคัญคังนึ๋

อันคับ 1 ความต้องการออมเงินในรูปของอสังหาริมทรัพย์ 
อันคับ 2 ราคาและเงื่อนใฃการจ่ายเงิน และ 
อันคับ 3 ที่ตังโครงการที่อยู่ในสภาพแวดล้อมที่ดี

นอกจากวิทยานิพนธ์ที่ทำการค้นคว้าในเรื่องดังกล่าวแล้ว ทางภาควิชาเคหการยังใต้
ทำการคืกษาในข้อที่เกี่ยวข้องจำนวน 4 ฉบับคังนี้คือ

บัณฑิต จุลาสัย และ คณะ (2543) เรื่อง “ปัญหาและแนวทางการแก้ปัญหาที่อยู่อาศัย 
ซองประชากรพืนที่ตอนเหนือของกรุงเทพมหานคร” พบว่า ลิ่งที่กลุ่มประชากรคำนึงถึงใน
การตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยคือ

อันคับ 1 ต้องการสภาพแวดล้อมที่ดี
อันคับ 2 ต้องการพื้นที่ใช้ลอยเพิ่มมากขึ้น
อันคับ 3 มีความปลอดภ้ยในชีวิตและทรัพย์สิน
อันดับ 4 ราคาเหมาะลม
อันคับ 5 ใกล้สิ่งอำนวยความสะดวก

บัณฑิต จุลาสัย และ ยุวดี สิร ิ (2544) เรื่อง “ปัญหาและแนวทางการแก้ปัญหา 
ที่อยู่อาศัยของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ปี พ.ศ. 2544" พบว่า สิ่งที่
กลุ่มประชากรคำนึงถึงในการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยคือ 

อันคับ 1 ต้องการสภาพแวดล้อมที่ดี 
อันคับ 2 ราคาเหมาะลม 
อันคับ 3 มีความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน 
อันคับ 4 ต้องการพื้นที่ใช้สอยเพิ่มมากขึ้น 
อันคับ 5 ใกล้สิ่งอำนวยความสะดวก
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บ้ณฑิต จุลาจัย และ คณะ (2544) เรื่อง “พฤติกรรมผู้ชื้อที่อยู่อา?โยหลังวิกฤติ 
เศรษฐกิจ’' พบว่า ข้อพิจารณาในการเลือกที่อยู่อาลัยใหม่ 5 อันลับ ลังนี้ 

อันลับ 1 ต้องการสภาพแวดล้อมที่ดี 
อันลับ 2 ราคาเหมาะสม 
อันลับ 3 มีความปลอดภัยในชีวิตและทรพยํสน 
อันลับ 4 ต้องการพื้นที่ใช้ลอยเพิ่มมากขึ้น 
อันลับ 5 ใกล้สิ่งอำนวยความสะดวก

บัณฑิต จุลาสัย, ยุวดี ดีริ, และ ชุลีกร เหมีอนละม้าย (2545) เรื่อง “การลัดสินใจซื้อ
ที่อยู่อาลัยของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ปี พ.ศ. 2544” พบว่า สิ่งที่
กลุ่มประชากรคำนึงถึงในการตัดสินใจขึ้อที่อยู่อาลัยคือ 

อันดับ 1 ราคาเหมาะลม 
อันลับ 2 ขนาดและพื้นที่ใช้สอย 
อันลับ 3 ต้องการสภาพแวดล้อมที่ดี 
อันลับ 4 บริษัทมีความมั่นคงในธุรกิจ 
อันลับ 5 ผู้ประกอบการมีความน่าเชื่อถือ

2.16 สรุปการด ีกษาในงานว ิจ ัยท ี่๓ ยวข้'อง

ในการคืกษางานวิจัยที่เกี่ยวช้อง สรุปไต้ลังนี้
2.16.1. วัตถุประสงค์งานวิจัยที่ผ่านมามีการคืกษาในเรื่องของปัจจัยในการลัดสินใจซื้อ,

ทัศนคติและความพึงพอใจ, พฤติกรรมในการเลือกชื้อ, กระบวนการตัดสินใจชื้อ, ปัญหาและ
แนวทางแก้ปัญหา ฯลฯ ทั้งนี้ซื้นอยู่กับความสนใจของผู้วิจัยมั่น แต่งานของยูวิจัยมีช้อแตกต่าง 
นอกเหนือจากการเจาะเนื้อหาแล้ว ยัง1ได้สำรวจคุณสมปติเฉพาะและระยะเวลาที่ผู้ที่'จะซื้อนำมา 
ประกอบการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาลัย

2.16.2. งานวิจัยที่ผ่านมาส่วนใหญ่ได้ทำการสำรวจในเรื่องของปัจจัยจากกลุ่มตัวอย่าง
ของประชากรที่แบ่งออกมาได้เป็น 3 กลุ่มใหญ่  ๆ คือ กลุ่มแรก คือ กลุ่มผู้สนใจทั่ว  ๆ ไป เช่น งาน 
วิจัยของฉวีวรรณ เด่นไพบูลย์ (2536) ที่คืกษากลุ่มผู้มีราย1ได้ปานกลาง งานวิจัยของบัณฑิต
จุลาสัย และคณะ(2543-2545) ศึกษาประชากรพื้นที่ตอนเหนือ, ประชากรในเขต กทม. และ 
ปริมณฑล ฯลฯ, กลุ่มที่ลองคือ กลุ่มผู้ที่'ซื้อแล้ว หรือทำการโอนไปแล้ว เช่น ถนอม อังควัฒนะ
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(2534) คืกษาผู้มืรายได้สูงในเขตชั้นกลางถึงชั้นในของกรุงเทพฯ, พรน่ริศ ชวนไชยสิทธิ้ (2535)
ผู้ทื่อ'าดัย'ในคอน'ไดราคาถูก, อารยา แสงวิโรจน์ (2536) ผู้อยู่อาดัยประเภททาวน์เฮ้าสั,
ก ิตติพงษ์ ไตรสารวัฒนะ (2538) ผู้อยู่อาดัยอาคารชุดราคาปานกลางในเขตชั้นกลาง กทม. ฯลฯ 
และกลุ่มสุดท้าย คือ กลุ่มอื่น  ๆ เช่น ลมถวิล แช่ลี้ (2538) คืกษาผู้ชื้อและขายบ้านมือลองเขต
บางกะปิ, พิชัย สันติวงดั (2541) คืกษาผู้ซี้อที'อยู่อาดัยระดับปานกลาง แต่ยังขาดการคืกษา
กลุ่มดัวอย่างของประชากรที่เป็นผู้ทื่จะชื้อทื่อยู่อาดัย

2.16.3. เครื่องมือในการวิจัยมืทั้งการใช้แบบสอบถาม, การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง,
การคืกษาฃ้อมูลทุติยภูมิ เป็นด้น ในการวิเคราะห์ข้อมูลผู้วิจัยต่วนใหญ่จะใช้วิธีการแจงนับความถี่ 
และคำนวณร้อยละ มีการหาความสัมพันธ์ของข้อมูลด้วยการทดสอบไคลแควร์ฃองการ
Crosstab จากตัวแปรทื่ใข้ในการวิเคราะห์

2.16.4. ตัวแปรที่ส่งผลต่อการตัดสินใจชื้อทื่อยู่อาดัย ดังนี้
- ราคาทื่ต่งผลต่อการตัดสินใจชื้อ ได้แก่ งานวิจัยของ ถนอม อังควัฒนะ (2534), 

ฉวีวรรณ เด่น'ไพมูลย์ (2536), บัณฑิต จุลาสัย และคณะ (2545)
- ทำเลที่ตั้งทื่ต่งผลต่อการตัดสิน'ใจ1ชื้อ ได้แก่ งานวิจัยของพรนริศ ซวน'ไชยสิทธิ้

(2535) , อารยา แสงวิโรจน์ (2536), สมถวิล แซ่ลี้ (2538)
- สภาพภาพแวดล้อมทื่ต่งผลต่อการตัดสินใจชื้อ ได้แก่ งาน1ของกิตติพงษ์ 

ไตรสารวัฒนะ (2538), บัณฑิต จุลาสัย (2543-2544)
จากการคืกษาทบทวนวิทยานิพนธ์ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ก่อให้เกิดกรอบของงานวิจัย 

ที่ทำการคืกษาในครั้งนี้ และได้ทำการรวบรวมตัวแปรไว้เป็นหมวดหมู่ ดังปรากฏในตารางที่ 2.3 
ดังนี้

ตารางที่ 2. 3 ตัวแปรที่ได้มาจากการทบทวนวิทยานิพนธ์และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

ล ัง ก้ค ภ าค ว ิช า  เค ห ก าร ค ณ ะ ส ถ าป ัต ย ก รรม ศ าส ต ร ์จ ุฬ าส งก รณ ์ม ห าว ิท ย าล ัย

ปีทึ่ทำ 2534 2536 2538 2539 2 5 4 า 2544

ลำคบ ราย ล ะเอ ย ด ถนอม พรนร ํศ ฉ ว ีวรรณ อารยา ก ต ต ิพ งษ ์ สม ถว ีล พช้ย บ ัณ ฑต

1 ค ัว น ป ร ค ้า 'น ส ัง ค ม 4 4 4- 4 4 4 4
_______ 1

เพ ศ + + 4 4 4 4 4

r*> 
I

‘๕
 I 4 4 4 4 4 4 1

ส โท น ภ า พ 4 4 4 4 4 4

ข น า ด ค ร อ บ ค f 3 จ ำ น ว น บ ุต ร 4 4 4 + 4 4

ร ะ ค ับ ก า ร ศ ก ษ า + 4 + 4 4 4 +



57

ร ัง ก ัด ภ าค ว ิช า  เค ห ก าร ค โน ะส โท ป ็ต ย ก รรม ศ าส พ ร ์ จ ุฬ าล งก รณ ์ม ห าว ิท ย าร ัย

ปี?!ทำ 2534 2536 2538 2539 2541 2544

ล ำด ้บ รายละเอยด ถนอม พรนรส ฉววรรณ อ ารยา ก ต ต ํห งษ ์ สม ถวล ท ีช ัย บ ํณ ฑ ํ ต

ก า ร เด ิน ท า ง ไ ป ท ำ ง า น + + +

ก า ร พ ัก อ า ร ัย อ ย ู่ก ับ . . . +

ภ ูม ิล ำ เน า /ก า ร เข ้า อ า ร ัย ใ น ก ร ูง เท พ +

2 ต ัว แ ป ร ด ้า น เ ศ ร ษ ุฐ ก ิจ + + +

จ ำ น ว น ผ ู้ม ิร า ย ไ ด ้ใ น ค ร อ บ ค ร ัว +

ต ำ แ ห น ่ง ข อ ง ต ้ว แ ล ะ ค ู่ส ม ร ส +

ป ร ะ ๓ ท +

ผ ล ก ร ะ ท บ ต ่อ เศ ร ษ ฐ ก ิจ ต ่อ ต ัว ผ ู้ช ื้อ +

ร ะ ย ะ เว ล า ก า ร อ ย ู่อ า ร ัย +

ร า ย 1ไ ด ้ส ่ว น ต ัว แ ล ะ ร า ย 1ได ้ต ่อ ค ร อ บ ค ร ัว + + + + + + + +

ล ํก ษ ณ ะ ท ี่ค ร อ บ ค ร อ ง +

ว ัต ถ ุป ร ะ ส ง ค ์ก า ร ช ื้อ +

ร ัด ส ่ว น ค ่า ไ ข ้จ ่า ย ร า ย เด ือ น ต ่อ ค ร อ บ ค ร ัว +

แ ห ล ่ง เง ิน ด า ว น ์'แ ห ล ่ง เง ิน ผ ่อ น ธ น า ค า ร +

อ า ช ีพ ข อ ง ต ัว แ ล ะ ค ู่ส ม ร ส + + + + + +

3 ต ัว แ ป ร ก า ร เ ข ้า ถ ิง ป ัญ ห ท ฃ อ ง ส ์ง พ ื่ต ัด ส ิบ ใ จ ช ื้อ 4-

ควานเข ้าใจในสถานกา?ณ ์ท ึ๋อ^ฯ ที่น ีผลต่อทา?ตัดf lu ใจ +

ร า ค า ช ื้น ล ง ข อ ง ท ี่อ ย ู่อ า ร ัย +

อ ้ต ร ร า ด อ ก เบ ี้ย แ ล ะ ภ า ว ะ เง ิน เฟ ้อ +

ทา?วางแผนกา?เง ินเพ ื่อซ ื้อพ ื่อy อา#ย +

ก า ร ว า ง แ ผ น ก า ร เง ิน เพ ื่อ ช ื้อ ท ี่อ ย ู่อ า ร ัย +

ก า ร อ อ ม เง ิน , ก า ร อ อ ม ไน ร ูป อ ร ัง ห า ฯ +

ป ร ะ เภ ท ข อ ง ท ี่อ ย ู่อ า ร ัย ท ี่ต ้อ ง ก า ร +

แ ห ล ่ง ท ม า ข อ ง เง น ด า ว น ์แ ล ะ เง น ผ ่อ น +

4 ก า ร ค น v r r ข อ ย ูร +

ควานเข ้าใจในสถานกา?ณ ์พ ือ่ย ู่'ร  พื่น ็ผลต ่อกา?ต ัดf lu ใจ +

ร า ค า ช ื้น ล ง ข อ ง ท ี่อ ย ู่อ า ร ัย +

อ ัต ร ร า ด อ ก เบ ี้ย แ ล ะ ภ า ว ะ เง ิน เฟ ้อ +

ป?ะเภทของพื่รyอา#ยทึ่ต้องกา? +
J___

+

ก า ร เป ร ีย บ เท ีย บ ข ้อ ม ูล 1 + +

ก า ร ใ ช ้ร ะ ย ะ เว ล า 1 + +

ก า ร ซ ม ส ิน ค ้า ต ัว อ ย ่า ง " I + +

ท^มอ้างอง 4- + 1 +

ผ ้ม ิอ ิท ธ ิพ ล ใ น ก า ร ต ัด ส ิน ใ จ 1 + ' j +■ +

ผ ู้ต ัด ส ิน ใจ ■ + 1 ะ + 
____________ 1____________ ____________ ____________ ____________ !____________ +

5 ก า ร ต ัด ส ิน ใ จ ช ื้อ
____________i

เห^ผลทึ่เล ือกชื้อ + + + :

ก า ร เข ้า อ ย ู่ไ ด ้ท น ท ี ! ! i + ;

ก า ร เด ิน 'ท า ง /ก า ร ค ม น า ค ม  I + รุ + ! j ; +
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ลังเาต ภ าค ว ิชา เค ห ก าร ค ณ ะ« ท าป ็ต ย ก รรม ค าส ต ร ัจ ุ'ส าล งก รณ ์ม ห าว ิท ย าล ัย

ป ีท ีท ่า 2534 2536 2 538 2539 2541 2544

ล ำ# ม ราย ล ะเอย ค ถนอม ห รน รศ ฉ ววรรณ อารยา ก ํต ต พ งษ ์ ลม ถว ํล «ภ ัย ป ัณ พ ิต

ก า ร ต ่อ เต ิม ท ีอ ย ู่อ า ภ ัย ใ ห ม ่ +

ก า ร ส ่ง เส ร ิม ก า ร ช า ย + + +

ใ ก ล ัท ีท ำ ง า น /โร ง เร ิย น ข อ ง บ ุต ร ห ล า น + + + +

ค ว า ม ป ล อ ด ภ ัย + + +

ช ื้อ เส ีย ง ข อ ง โค ร ง ก า ร /ค ว า ม ม ั่น ค ง ข อ ง บ ร ิษ ัท + + + +

ช ื้อ เพ ี่อ ใ ห ้บ ุต ร ห ล า น อ ย ู่เพ ี่อ ก า ร ส ืก ษ า

ต ้อ ง ก า ร พ ี่น ท ีใ ช ้ส อ ย ม า ก ช ื้น +

ต ้อ ง ก า ร แ ย ก ค ร อ บ ค ร ัว +

ต ้อ ง ก า ร ล ง ท ุน ใ น เป ข อ ง ท ีอ ย ู่อ า ภ ัย

ต ้อ ง ก า ร อ อ ม ใ น เป ช อ ง ท ีอ ย ู่อ า ภ ัย + +

ท ร ้พ ่ย ์ส ่ว น ก ล า ง + +

ท ำ .ล + + + + + +

ท ีม ง า น ส ถ า ป น ิก /ว ิศ ว ก ร +

น ำ ล ัญ ญ า ม า ต ร ฐ า น ม า ใ ช ้ +

เป ็น บ ้า น ห ล ัง ท ีล อ ง +

พ ี่น ท ีใ ช ้ส อ ย +

เพ ื่อ น บ ้า น + +

ม ค ว า ม ม ั่น ค ง ท า ง ก า ร เง ิน +

ม ีค ว า ม ด า ม า ร ถ ใ น ก า ร จ ่า ย ใ ต ้ + +

ม ีส า ธ า ร โy ป โภ ค /ส า ธ า ร ณ ูป ก า ร พ ร ้อ ม + + + + + +

ร ะ ย ะ เว ล า ก า ร ต ัด ส ิน ใ จ ช ื้อ +

ร า ค า แ ล ะ เง ื่อ น ใช + + + + + + +

ร ป แ บ บ /ก า ร ก ่อ ส ร ้า ง + + + + + + +

ส ถ า บ ัน ก า ร เง ิน ท ีส น ับ ล น ุน +

ส ภ า พ บ ้า น +

ล า ม า ร ถ ใ ช ้ป ร ะ ก อ บ ก ิจ ก า ร « น ไ ต ้ +

ส ิง อ ำ น ว ย ค ว า ม ส ะ ด ว ก + + +

แ ห ล ่ง ก า ร ร ับ ข ้อ ม ุ)ล ข ่า ว ส า ร +

ใ ห ้พ ่อ แ ม ่ล ุก ห ล า น อ ย ู่ + +

อ ย ู่ใ น ส ิง แ ว ด ล ้อ ม ท ีด ี + + + + +

6 ฟ ้จ จ ั« ใ น ก า ร เ ร อ ก พ ี่อ บ า น เ พ ี่อ เ ก ็ง ก ำ ไ ร +

ข า ย ต ่อ ง ่า ย + _______ I
ต าม ค าแ น ะน ำ +

ท ำ เล +
-  -

ม ค น ต ้อ ง ก า ร ม า ก + _______ I
ร า ค า ต ํ่า +_______

7 ช ้อ ม ูร ช อ ง ท ี' ร อ ู่อ า ค ัอ เ ค ม + + + + +

1ก า ร ค ร อ บ ค ร อ ง /พ ต ุผ ล ท ีซ ื้อ /ค ว า ม พ ง ท อ ใ จ  j + + + I
ค ว า ม เส ีก /ค ว า ม ห น า แ น ่น /ค ว า ม ไ ม ่พ อ ใ จ  j 1 + 1 __I
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ส ังก ัด ภาคว ิ'รา เค ห ก าร ค ณ ะส ถ าป ัต ย ก รรม ค า ส ต ?จ ุส ัา « งก รณ ์ม ห าว ิท ย า ล ัย

ปีที่ทำ 2534 2536 2538 2539 2541 2544

ลำส ับ รายละเอยด ทนอม พรนรศ ฉววรรณ อารยา ก ต ต ๊พ งษ ์ สม ถวล พชย บณ ฑ ต

ท ี่ต ัง 4- +

ป ร ะ ๓ ท /พ ื้น ท ี่/จ ำ น ว น ห ้อ ง + + + +

ป ัญ ห า ท ี่เก ิด +

ส า เห ต ุท ี่อ อ ก จ า ก บ ้า น ห ล ้ง เด ิม + +

8 ข ้อ ม ู« ข อ ง ท ี่อ อ ู่อ า ศ ัย ป ัจ จ 'ช ัน + + +

ก า ร ค ร อ บ ค ร อ ง /เห ต ุผ ล ท ี่ช ื้อ /ค ว า ม พ ง ห อ ใ จ + +

ค ิด จ ะ ย ้า ย ท ี่อ ย ู่อ า ศ ัย ห ร ือ ไ ม ่/ด ้ว ย เห ต ุผ ล อ ะ ไ ร +

ท ี่ต ั้ง

ป ร ะ ๓ ท /พ ื้น ท ี่/จ ำ น ว น ห ้อ ง + +

ป ัจ จ ัย ใ น ก า ร พ ิจ า ร ณ า

9 ข ้อ ม ู« ข อ ง ท ี่อ ฐ ่อ า ศ ัร อ น า ค ค +

ก า ร ค ร อ บ ค ร อ ง /เห ต ุผ ล ท ี่ช ื้อ /ค ว า ม พ ิง พ อ ใ จ

ป ร ะ ๓ ท /พ ื้น ท ี่/จ ำ น ว น ห ้อ ง +

ล ก ษ ณ ะ ท ี่ต ้อ ง ก า ร +

10 ศ ัว แ ป ร ค ว บ ค ุม +

ช น า ด โ ค ร ง ก า ร +

ท ี่ต ง โค ร ง ก า ร +

ร า ค า ท ี่อ ย ู่อ า ศ ัย +

11 ต ัว แ ป ร ก า ร ศ ัค ส ิน ใ จ ? อ +

ก า ร ต ัด ส ิน ใ จ ช ื้อ +

ค ว า ม พ ิง พ อ ใ จ ต ่อ ก า ร ต ัด ส ิน ใ จ ช ื้อ +

12 ท ัค น ค ต ิต ่อ อ า ค า ร ข ุด +

13 ป ัญ ห า แ ล ะ แ น ว ท า ง แ ก ้ไ ข ก า ร พ ิ'ก อ า ศ ัย ใ บ  

อ า ค า ร ข ุด

+

14 ช ้อ ม ู« ท อ อ ู่อ า ศ ัอ +

ค ว า ม ด ้อ ง ก า ร ท ี่อ ย ู่อ า ศ ัย ใ ห ม ่ +

ค ว า ม ด ้อ ง ก า ร ใ น ก ร ร ม ส ิท ธ ี้ท ี่อ ย ู่อ า ศ ัย ใ ห ม ่ +

ป ัญ ห า /ก า ร แ ก ้ป ัญ ห า +

ร ะ ย ะ เว ล า ก า ร ช ื้อ ใ น อ น า ค ต +

ล ัก ษ ณ ะ โค ร ง ก า ร
____________!------------------

+ !
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