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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาขอมูลกอนที่จะทําการวิจัยโดย
อาศัยพื้นฐานจากแนวความคิด  ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับเนื้อหาของงานวิจัย  เพื่อใช
ประกอบในการศึกษา  และกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยไว ดังนี้ 

1.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
2.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเลือกที่อยูอาศัย 
3.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความตองการที่อยูอาศัย 
4.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย 
5.  ความรูเกี่ยวกับโครงการบานเอื้ออาทร 
6.  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ   

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 

ธงชัย  สันติวงษ (2535, หนา 8) ใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา และการใชซ่ึงสินคาและบริการ ทั้งนี้
หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว และเปนสิ่งที่มีสวนในการกําหนดใหแกการ
กระทําดังกลาว 

อดุลย  จาตุรงคกุล และดลยา  จาตุรงคกุล (2545, หนา 6) ไดใหคําจํากัดความพฤติกรรม
ผูบริโภควาเปนกิจกรรมตาง ๆ  ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับบริโภคหรือสินคาบริการ  รวมไปถึงการ
ขจัดสินคาหรือบริการหลังการบริโภคดวย 

ทิวา  พงศธนไพบูลย และคณะ (2544, หนา 13) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภค  
หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา  การซื้อ  การใช  การประเมินผล  และการใชจาย  ใน
ผลิตภัณฑ และบริการ  โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา   หรืออาจหมายถึง
กระบวนการตัดสินใจ และลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเมื่อทําการประเมินผล  การจัดหา  การ
ใช  และการใชจายเกี่ยวกับสินคาและบริการ 
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 ปริญ  ลักษิตานนท (2544, หนา 54) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2538, หนา 90) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การ
คนควาการซื้อ การใชการประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑและการบริการ การตัดสินใจและการ
กระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภค ตามแบบจําลอง ทฤษฎี เอส-อาร โดยมีรายละเอียดดังนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2538, หนา 
90-96) 
 

ส่ิงกระตุน ส่ิงกระตุน     การเลือกผลิตภัณฑ 
การตลาด อ่ืน ๆ  กลองดําหรือความรู  การเลือกราคา 
ผลิตภัณฑ เศรษฐกิจ  สึกนึกคิดของผูซ้ือ  การเลือกผูขาย 
ราคา เทคโนโลยี   เวลาในการซื้อ 
การจัดจําหนาย การเมือง   ปริมาณในการซื้อ 
การสงเสริมการขาย วัฒนธรรม    
   

 

  
       

ลักษณะของผูซ้ือ   การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ปจจัยทางวัฒนธรรม   การรับรูปญหา 
ปจจัยทางสังคม   การคนหาขอมูล 
ปจจัยสวนบุคคล   การประเมินทางเลือกทางพฤติกรรม 
ปจจัยทางจิตวทิยา   การตัดสินใจซือ้ 
   ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

 
ภาพที่ 2.1 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคตามทฤษฎี เอส-อาร (S-R Theory) 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2538, หนา 90 
 

ส่ิงกระตุน ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย และสิ่งกระตุนภายนอกรางกาย 
นักการตลาดจะตองใหความสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ
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ผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล ใช
เหตุจูงใจซื้อดานจิตวิทยาก็ได ซ่ึงส่ิงกระตุนประกอบดวย 2 สวน คือ 

- ส่ิงกระตุนทางการตลาด คือ ส่ิงกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
ประกอบดวย ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนดานราคา ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย 
ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด 

- ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ คือ ส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่มีอยูภายนอก และควบคุม
ไมได ประกอบดวย ส่ิงกระตุนดานเศรษฐกิจ ส่ิงกระตุนดานเทคโนโลยี ส่ิงกระตุนดานกฏหมาย 
และการเมือง ส่ิงกระตุนดานวัฒนธรรม 

กลองดําหรือความรูสึกของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือเปรียบเทียบเสมือนกลองดํา
ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของ
ผูซ้ือ ไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินของผูซ้ือ ดังนี้ 

- ลักษณะของผูซ้ือ คือ ลักษณะของผูซ้ือที่มีอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัยดาน
วัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยดานสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

- กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ คือ การรับรู ปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผล
ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ดังแสดงโมเดล  5 ขั้นตอน ของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยมีรายละเอียดตอไปนี้ 
 
การรับรู  การคนหา  การประเมิน  การตัดสิน  พฤติกรรมภาย 
ปญหา  ขอมูล  ผลทางเลือก  ใจซื้อ  หลังการซื้อ 

(problem  (information  (evaluation of  (purchase  (post purchase 
recognition)  search)  alternatives)  decision)  behavior) 

 
ภาพที่ 2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 5 ขั้นตอน 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2538, หนา 91 
 

1.  การรับรูปญหา การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเอง
หรือเกิดจากสิ่งกระตุน เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซ่ึง
รวมถึงความตองการของรางกาย และความตองการที่เปนความปราถนาอันเปนความตองการดาน
จิตวิทยา ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนส่ิงกระตุนบุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการ
กับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 
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2.  การคนหาขอมูล ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งที่สามารถสนองความ
ตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที เชน บุคคลที่เกิด
ความหิว มองเห็นรานอาหารและเขาไปซื้ออาหารบริโภคทันที แตในบางครั้งความตองการที่เกิดขึ้น
ไมสามารถสนองความตองการไดทันที ความตองการจะถูกจดจําไว เพื่อหาทางสนองความตองการ
ในภายหลัง เมื่อความตองการถูกกระตุนไดสะสมไวมาก จะทําใหการปฏิบัติในภาวะอยางหนึ่ง คือ 
ความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ โดยพยายามคนหาขอมูลเพื่อหาทางสนองความ
ตองการที่ถูกกระตุน ซ่ึงอิทธิพลที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการเลือกแหลงขอมูลของผูบริโภค
ประกอบดวย 4 แหลง คือ 

 2.1 แหลงบุคคล ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก 
 2.2 แหลงการคา ไดแก ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการคา การบรรจุภัณฑ 
การจัดแสดงสินคา 
 2.3 แหลงชุมชน ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค 
 2.4 แหลงทดลอง ไดแก การจัดการ การตรวจสอบ และการทดลองใชผลิคภัณฑ 
จํานวนอิทธิพลของแหลงที่มาของขอมูลขาวสารเหลานี้จะแตกตางกันไปตามประเภทของ
ผลิตภัณฑและบุคลิกลักษณะเฉพาะของผูซ้ือ โดยทั่วไปผูบริโภคจะไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑสวนใหญจากแหลงการคา ไดแก แหลงขอมูลที่นักการตลาดเปนผูควบคุมนั่นเองแต
แหลงขอมูลขาวสารที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด ไดแก แหลงบุคคล ซ่ึงแหลงขอมูลขาวสารแตละ
แหลงจะมีหนาที่ในการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจแตกตางกันไป  

3.  การประเมินผลทางเลือก เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจากขั้นที่สอง ผูบริโภคจะเกิด
ความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง ๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการตาง ๆ ที่ผูบริโภคใช
ในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไมใชส่ิงที่งาย และไมใชกระบวนการเดียวที่ใช
กับผูบริโภคทุกคนและไมใชเปนของผูซ้ือคนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณการซื้อ กระบวนการ
ประเมินผลพฤติกรรมผูบริโภค มีดังนี้ 

 3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ กรณีนี้ผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑวามีคุณสมบัติ
อะไรบาง ผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุมหนึ่ง คุณสมบัติของผลิตภัณฑใน
ความรูสึกของผูซ้ือสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดจะแตกตางกัน 

 3.2  ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน
นักการตลาดตองพยายามคนหา และจัดลําดับสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ 
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 3.3  ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา เนื่องจากความเชื่อถือของ
ผูบริโภคขึ้นอยูกับประสบการณของผูบริโภค  และความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑจะ
เปลี่ยนแปลงไดเสมอ 

 3.4  ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา โดยผานกระบวนการประเมินผล
เริ่มตนดวยการกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑตราตาง ๆ 

4.  การตัดสินใจซื้อ จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นที่ 3 จะชวยใหผูบริโภคกําหนด
ความพอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ที่เปนทางเลือก โดยทั่ว ๆ ไป ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด และปจจัยตาง ๆ ที่เกิดขึ้นระหวางการประเมินผลพฤติกรรมและการ
ตัดสินใจซื้อ 3 ประการ คือ หลังการประเมินผลทางเลือก กอนที่จะเกิดความตั้งใจซื้อ และเกิดการ
ตัดสินใจซื้อจะตองพิจารณา 3 ปจจัย คือ 

 4.1  ทัศนคติของบุคคลอื่น ทัศนคติของบุคคลที่เกี่ยวของ จะมีผลตอทางเลือกที่ชอบ
มากนอยเทาใดขึ้นอยูกับสองปจจัย คือ ความรุนแรงของทัศนคติ แรงจูงใจของผูบริโภคที่จะคลอย
ตามความตองการของผูซ้ือ 

 4.2  ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว ผูบริโภคจะคาดคะเนปจจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของ 
เชน รายไดที่คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตนทุนของผลิตภัณฑ และการคาดคะเน
ผลประโยชนของผลิตภัณฑ 

 4.3  ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว ขณะที่ผูบริโภคกําลังตัดสินใจซื้อนั้น
ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนจะเขามาเกี่ยวของซึ่งมีผลกระทบตอความตั้งใจซื้อ เชน ผูบริโภค
ไมชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผูบริโภคเกิดอารมณเสียหรือวิตกกังวลจากรายได นักการ
ตลาดเชื่อวาปจจัยที่ไมคาดคะเนจะมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อ เพราะอาจเปนตัวทําให
เกิดความเปลี่ยนแปลงในการตั้งใจการซื้อได 
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    ทัศนคติของบุคคลอื่น   
    (attitudes of others)   
       

การประเมินผล  ความตั้งใจซื้อ  ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว  การตัดสินใจซือ้ 
ทางเลือก  (purchase  (anticipated situational factors)  (purchase decision) 

(evaluation of  intention)     
alternatives)    ปจจัยสถานการณที่ไมได   

    คาดคะเนไว (unanticipated   
    situational factors)   

 
ภาพที่ 2.3 แสดงขั้นตอนระหวางการประเมินผลทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2538, หนา 94 
 
 การตัดสินใจของแตละบุคคลจะตองมีการปรับปรุง หรือเปลี่ยนแปลงได นักการตลาด
ตองใชความพยายามเพื่อทําความเขาใจตอพฤติกรรมการซื้อเพื่อลดภาวะความเสี่อง 
 5.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ หลังการซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะ
มีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพึงพอใจผลิตภัณฑ การคาดคะเนของผูบริโภคเกิดจาก
แหลงขาวสาร พนักงานขายและแหลงติดตอส่ือสารอื่น ๆ ถาบริษัทโฆษณาสินคาเกินความจําเปน
ผูบริโภคจะตั้งความหวังไวสูงและเมื่อไมเปนความจริงจะเกิดความไมสนใจ จํานวนความไมพอใจ
จะขึ้นกับขนาดของความแตกตางระหวางการคาดหวัง และการปฏิบัติจริงของผลิตภัณฑ ซ่ึงนักการ
ตลาดตองคอยตรวจสอบความพอใจหลังการซื้อของผูบริโภคอีกดวย ไดแก ความพอใจหลังการซื้อ 
กิจกรรมหลังการซื้อ การใชและการจัดการหลังการซื้อ 
 5.1  ความพอใจหลังการซื้อ คือ ส่ิงที่ช้ีใหเห็นวาผูซ้ือมีความพอใจอยางมากคอนขาง
พอใจหรือไมพอใจกับการซื้อคร้ังหนึ่ง ๆ ความพอใจของผูบริโภคเปนการทํางานของความใกลชิด
ระหวางการคาดหวังในตัวผลิตภัณฑของผูบริโภคและการทํางานของผลิตภัณฑที่คาดไว 
 5.2  กิจกรรมหลังการซื้อ คือ ความพอใจหรือไมพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ
จะมีผลตอพฤติกรรมในลําดับตอมา กลาวคือหากพวกเขาพอใจก็จะมีโอกาสที่พวกเขาจะกลับมาซื้อ
ผลิตภัณฑดังกลาวอีกครั้ง 
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 5.3  การใชและการจัดการหลังการซื้อ คือ การที่ผูซ้ือไดใชหรือจัดการกับผลิตภัณฑ 
หากผูบริโภคเก็บผลิตภัณฑดังกลาวไวอยางมิดชิดในหองเก็บของ ผลิตภัณฑดังกลาวนั้นอาจจะ
ไมไดรับความพอใจอยางมากเลยก็ได 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคที่จะทราบถึงลักษณะความตองการของ

ผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เมื่อผูซ้ือไดรับส่ิง
กระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได ซ่ึงงานของผูขายและนักการตลาดคือ คนหาวาลักษณะของ
ผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดที่ไดรับอิทธิพลจากสิ่งใดบาง การศึกษาลักษณะของผูซ้ือที่เปนเปาหมาย
จะมีประโยชนสําหรับนักการตลาด ซ่ึงลักษณะของผูไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัย
ดานสังคม ปจจัยดานสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา ดังนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2538, หนา 96) 

- ปจจัยดานวัฒนธรรม คือ สัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น โดยเปนที่ยอมรับจากรุน
หนึ่งไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง 

- ปจจัยดานสังคม คือ ส่ิงที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือ ลักษณะทางสังคมซึ่งประกอบดวยกลุมอางอิง กลุมครอบครัว บทบาทและสถานภาพของผูซ้ือ 

- ปจจัยดานสวนบุคคล คือ การตัดสินใจของผู ซ้ือจากลักษณะสวนบุคคลของคน
ทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา เปนตน 

- ปจจัยดานจิตวิทยา คือ การเลือกซื้อของบุคคลซึ่งไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา
ซ่ึงถือเปนปจจัยภายในตัวของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใช สินคา
ประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือและทัศนคติ บุคลิกภาพ และแนวความคิด
ของตนเอง 

จากการศึกษาแนวคิด และทฤษฎีจะเห็นไดวาการเกิดพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคนั้น
จะมีปจจัยหรือแรงกระตุนจากภายนอก และภายในตัวผูบริโภค ซ่ึงมีอิทธิพล กอใหเกิดพฤติกรรม
การซ้ือข้ึน โดยพฤติกรรมการซื้อนั้นจะตองผานกระบวนการหรือข้ันตอนในการตัดสินใจเพื่อให
ความตองการที่ไดรับการกระตุนจะตองมีการแสวงหาความพอใจดวย พฤติกรรมที่มีเปาหมาย 
นักการตลาดจึงตองมีการศึกษาถึงแรงจูงใจที่เกิดขึ้นภายในตัวมนุษยและปจจัยตาง ๆ ที่สามารถ
กระตุนใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมในการซื้อสินคา ซ่ึงจุดมุงหมายของนักการตลาดคือตองการ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด ทั้งนี้ นักการตลาดจะตอง
พยายามศึกษาถึงความตองการในแตละขั้นของมนุษย และพิจารณาวาผลิตภัณฑของบริษัทสามารถ
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สนองตอบความตองการอะไรบาง และใชเครื่องมือการตลาดตาง ๆ เพื่อจูงใจใหผูบริโภคเกิดความ
ตองการในผลิตภัณฑหรือความจงรักภักดีในตราผลิตภัณฑ 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเลือกท่ีอยูอาศัย 
 

Alonso (1964, p. 168)  กลาววา  การเลือกบริเวณพักอาศัยในเมืองมีความสัมพันธอยาง
ยิ่งกับราคาที่ดิน  นั่นคือ  ในบริเวณใจกลางเมืองที่ดินจะมีราคาสูงกวาบริเวณอื่น ๆ  ดังนั้น  การมีที่
อยูในเมืองยอมลงทุนสูง  ในขณะเดียวกันที่ดินจะมีราคาลดลงตามระยะทางที่หางใจกลางเมือง
ออกไปซึ่งจะมีผลทําใหราคาที่พักอาศัยลดลงตามไปดวยนอกจากนี้  ราคาที่ดินยังแปรผันกับคา
ขนสงอีกดวย  กลาวคือ  ผูที่อาศัยอยูในเขตชานเมืองที่ดินราคาถูกจะตองเสียคาใชจายในการ
เดินทาง  หรือการขนสงสูงกวาคนที่อาศัยอยูใจกลางเมือง  โดยการเลือกบริเวณพักอาศัยการ
พิจารณาปจจัย  3  ประการ  คือ 

1.  ราคาของที่พักอาศัยซ่ึงมีความสัมพันธกับรายไดของผูพักอาศัย  และความสามารถ
ในการจายสําหรับที่พักอาศัยนั้น 

2.  รูปแบบของที่พักอาศัยเปนที่พอใจของผูพักอาศัย  ทั้งนี้จะตองสัมพันธกับขนาด
ครอบครัวและสถานภาพสมรส 

3.  ที่ตั้งของที่พักอาศัยซ่ึงสัมพันธกับสภาพแวดลอมและระยะทางระหวางที่พักอาศัยกับ
ที่ทํางาน 

พฤติกรรมการเลือกที่อยูอาศัย  ในการพิจารณาเลือกที่อยูอาศัยในลักษณะที่เปนเหตุและ
ผลนั้นตองใชความพยายามในการหาสาเหตุที่เกี่ยวของกับตัวบุคคลเฉพาะตัว  และสภาพแวดลอม
โดยทั่วไปที่ทําใหคนเลือกที่อยูอาศัย 

รอสซ่ี (Rossi, 1955, p. 18)  ไดทําการศึกษาทางดานจิตวิทยาสังคมเรื่อง  การยายถ่ิน 
พบวามีสาเหตุตาง ๆ  ที่ผลักดันใหครอบครัวเปลี่ยนที่อยูอาศัย  ไดแก 

1.  ความรูสึกอึดอัดในครัวเรือน  (ความหนาแนนของจํานวนผูอยูอาศัยรวมกัน) 
2.  ปญหากับผูใหเชาในกรณีที่เปนบานเชา 
3.  สภาพของชุมชนที่อยูอาศัย 
ซ่ึงขอสรุปทางดานจิตวิทยาสังคมนับวาเปนสิ่งสําคัญ  เพราะสามารถจําแนกชนิดสาเหตุ

อันเปนตัวกระตุนทําใหเกิดความคิดที่จะยายได 
วอลเพิรท (Walpert, 1965, p. 111)  ไดนําเอาทฤษฎีที่เกี่ยวกับพฤติกรรมของมนุษยใน

ลักษณะที่เห็นวาการกระทําทุกอยางที่เกิดขึ้นเปนผลของการคิดแบบเปนขั้นตอน  และเปนเหตผุลมา
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อธิบายพฤติกรรมการยายถ่ินวา  การยายถ่ินของมนุษยไมวาจะเปนการยายไปยังบริเวณใกลเคียง
หรือบริเวณที่อยูในระยะทางไกล  เปนการตอบสนองตอสภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจและสังคม 
โดยมีกลไกอยางหนึ่งที่บุคคลจําเปนตองใชในการตัดสินใจ  ซ่ึงถือการประเมินผลของสภาพชุมชน
ที่ตนอาศัยอยูวาสามารถตอบสนองตอความคาดหวังของตน  และทําใหตนพอใจไดเพียงใด  ถาผล
การประเมินเปนลบมนุษยก็จะหาวิธีการที่จะทําใหตนเองพอใจขึ้นมาโดยอาจจะพยายามปรับตัวให
เขากับสภาพแวดลอมที่ไมดีนั้นดวยวิธีการตาง ๆ  กัน 

โกแลนท (Golant, 1971, p. 25)  ไดศึกษาเรื่องการปรับตัวของมนุษยกับการยายถ่ิน
ลักษณะที่เปนแบบจําลองของพฤติกรรมการยายถ่ิน  โดยใชตัวแปร  3  ชุด  ของ  Walpert  คือ  ตัว
แปรที่เกี่ยวกับสภาพแวดลอม  ตัวแปรที่เกี่ยวกับตัวบุคคล  และตัวแปรที่เปนความสัมพันธระหวาง
ตัวแปร  2  ชุดแรก  ซ่ึงสรุปไดวา  ความคาดหวังและโอกาสที่จะมีไดของแตละคนในสังคมสัมพันธ
กันในลักษณะที่ขัดแยงกัน  ถาสังคมและชุมชนที่อยูอาศัยแตละแหงไมสามารถใหโอกาสตามที่แต
ละคนคาดหวังไดคนในชุมชนนั้น ๆ  ก็จะแสวงหาทางออกโดยการยายไปอยูที่แหงใหม 

กิตติศักดิ์  ตรารุงเรือง (2541, หนา 9)   ไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกับปจจัยที่เกี่ยวกับการยาย
ถ่ิน วามีปจจัยเหลือคณานับที่กระทําการยึดเหนี่ยวหรือดึงดูดประชากรเอาไวในพื้นที่นั้น  และมี
ปจจัยอยางอื่นที่มีแนวโนมจะผลักดันใหประชากรออกไป  ตัวอยางเชน  ภูมิอากาศที่ดี  จึงเปนแรง
ดึงดูดในขณะที่ภูมิอากาศเลว  เปนแรงขับไลที่เกิดกับทุกคน  ผูยายถ่ินทุกคนจะนิยมปจจัยตาง ๆ  ที่
เปนแงบวกและลบทั้งในถิ่นตนทางและถิ่นปลายทางแตกตางกันไป  แตสามารถจําแนกประชากรที่
ตอบโตในแบบที่คลายคลึงกันตอกลุมของปจจัยที่เหมือนกันที่ถ่ินตนทางและถิ่นปลายทางได  

ประเด็นที่สําคัญอีกประการหนึ่งที่มีผลตอความตองการที่อยูของมนุษย  คือ  เรื่องของ
รายได  (ยงยุทธ  ดิลกตระการกิจ, 2526, หนา 35)  กลาววา  การเพิ่มขึ้นของผูมีรายไดปานกลางมี
อิทธิพลตอประเทศที่พัฒนาอยางสูงสุด  เชน  ประเทศสหรัฐอเมริกา  และประเทศทางยุโรป
ตะวันออก  ผูมีรายไดปานกลางเปนผูที่ทําการพัฒนาประเทศมากขึ้นจนมีผลตอการเปลี่ยนแปลง
มาตรฐานความเปนอยู  โดยการเพิ่มรายไดและการศึกษาซึ่งกรุงเทพมหานครเองก็มีกลุมประชากรที่
มีรายไดปานกลาง  จัดอยูในกลุมคนที่มากที่สุด  คือ  ประมาณรอยละ  52  ของประชากรทั้งหมด  
ซ่ึงการที่ครอบครัวหนึ่งจะซื้อบานพรอมที่ดินจะตองมีรายไดประมาณ  15,000  ถึง  20,000  บาทตอ
เดือน  ซ่ึงก็แสดงวาสามี  ภรรยาจะตองชวยกันทํางานเพื่อรวบรวมรายไดทั้ง  2  คน  ใหไดถึง 
15,000  ถึง  20,000  บาท  ดังกลาว  และจะตองมีการสะสมเงินมาไมต่ํากวา  5  ป  จึงสามารถ
จายเงินดาวนไดแสดงวาเปนรายไดที่พอเปนไปไดดวยเหตุที่อยูอาศัยสําหรับผูมีรายไดปานกลางจึง
มีจํานวนเพิ่มขึ้น 
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นอกจากนี้แลวผูมีรายไดปานกลางจะมีความตองการที่อยูอาศัยสองประการ       
ประการแรก  ความตองการที่อยูอาศัยเปนจริง  ซ่ึงเปนความตองการที่ขาดไมได  และประการที่สอง 
ความตองการฉาบฉวย  ซ่ึงเปนความตองการที่แมจะไมไดมาซึ่งที่อาศัยใหมก็สามารถอยูอยาง
เหมาะสมตามอัตภาพได  (มานพ  พงศทัต, 2538, หนา 14) 

ในการศึกษาทัศนคติความตองการของผูใชสอยในการเลือกที่อยูอาศัยจึงเปนแนวทางที่
ดีในการที่จะมองเห็นปญหาของสภาพแวดลอม  และการแกไขใหสอดคลองกับความตองการแลว
ยังจะเปนแนวทางที่ดีสําหรับโครงการตอไป  ซ่ึงจะเปนการชวยลดความสูญเสียทางเศรษฐกิจอัน
เนื่องมาจากความลมเหลวของโครงการที่ขาดการคํานึงถึงพฤติกรรม  และความตองการของผูใช
สอยอีกดวย 

มานพ  พงศทัต (2538, หนา 18)  ไดอธิบายวา  ผูอยูอาศัยมีความพอใจที่อยูในปจจุบัน
ไดแมวาจะไมตรงกับบานในอุดมคติ  ผูอยูอาศัยจะประเมินที่อยูอาศัยดวยปจจัย  3  ประการ คือ 

1.  ภาพพจนบานในอุดมคติ 
2.  เงื่อนไขตามสภาพกรณี 
3.  กลไกการแกไขปญหาตัวบุคคล 
นอกจากนี้  มานพ  พงศทัต  ไดช้ีแจงวามนุษยมีเหตุผลหลายอยางเปนพื้นฐานในการ

ตัดสินใจเกี่ยวกับที่อยูอาศัยการที่บุคคลจะประเมินที่อยูอาศัยในแบบปจจุบันของตน  จะคํานึงถึง
ปจจัยอ่ืน ๆ  เชน  ลักษณะครอบครัว  ตลอดจนขอจํากัดเรื่องรายไดของครอบครัว  และราคาบาน 
ดังนั้น  บานในอุดมคติจึงเปนเพียงเปาหมายเรื่องที่อยูในปจจุบันเพื่อเปนบันไดกาวไปสูเปาหมาย 
ดังนั้น  เงื่อนไขตามสถานการณ  และกลไกแกปญหาในตัวบุคคลในขณะหนึ่งอาจทําใหผูอยูอาศัย
เกิดความพอใจตอที่อยูอาศัยในขณะนั้นได  แมที่อยูอาศัยนั้นจะไมตรงกับบานในอุดมคติและเมื่อ
เงื่อนไขตามสภาพการณและปจจัยอ่ืนแปรเปลี่ยนไปก็อาจจะทําใหผูอยูอาศัยเปลี่ยนแปลงจากความ
พอใจ  เปนความไมพอใจที่อยูอาศัยเดียวกันนั้นในเวลาตอมาได 

ในประเด็นเกี่ยวกับที่พักอาศัยในอุดมคตินี้  (กิตติศักดิ์  ตรารุงเรือง, 2541, หนา 6)  ได
กลาวถึง  การเปลี่ยนแปลงหนวยอาศัยวาเมื่อประชาชนมีรายไดเพิ่มขึ้นจะมีแนวโนมที่ตองการขนาด
ที่พักอาศัยใหญกวา  และอยูในแหลงที่พักอาศัยที่ดีกวา  เชน  ในแหลงที่ตั้งที่มีทางเขา-ออก  สะดวก
และมีสภาพแวดลอมดีขึ้น 

การเลือกทําเลที่ตั้ง  นักวิชาการหลายทานไดทําการศึกษาเกี่ยวกับทําเลที่ตั้งของที่อยู
อาศัยถึงปจจัย  ดังตอไปนี้  คือ 
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เบอร่ี และฮอรตัน (Berry & Horton, 1970, p. 71)  ไดใหความสําคัญตอการเดินทางมาก
ที่สุด  เนื่องจากไดศึกษาพบวา  มีครัวเรือนที่ยายที่อยูอาศัยเขาสูแหลงงานเปนจํานวนมาก  เพราะ
ตองการความสะดวกและลดคาใชจายในการเดินทางจนกระทั่งพบแหลงทําเลที่ตั้งใหม 

กูเดล (Goodal, 1977, p. 19)  ไดใหความเห็นวา  การเลือกที่ตั้งของที่อยูอาศัยนั้นจะตอง
มีความสะดวกในการเดินทางเขาถึงแหลงบริการตาง ๆ  โดยเฉพาะใกลแหลงงานและใกลโรงเรียน
ของบุตรหลาน  โดยควรจะมีที่ตั้งอยูติดถนนสายสําคัญหรือสถานีรถไฟ  ซ่ึงจะมีความไดเปรียบใน
ดานทางเขามากกวาที่ตั้งอยูหางจากสิ่งอํานวยความสะดวกพื้นฐานเหลานี้ 

กิตติศักดิ์  ตรารุงเรือง (2541, หนา 8)  ไดใหความเห็นวา  เหตุผลในการรวมตัวของยาน
พักอาศัยเกิดขึ้นจากประการที่หนึ่ง  ความสะดวกในการเขาถึง  (accessibility)  ทําใหผูอาศัยมีความ
สะดวกในการเดินทางไปทํางาน  ศึกษา  จับจายซื้อของ  และติดตอธุรกิจ  ทําใหยานพักอาศัยจับตัว
ตามแนวเดินทางคมนาคม   และกระจายตัวรอบ ๆ  ศูนยกลางธุรกิจการคา  ที่ทํางาน  และ
สถานศึกษา  ประการที่สอง  การประหยัดดวยปจจัยนอก  (external economic)  การจับตัวดังกลาวมี
ผลดีทําใหประหยัดคาใชจายเรื่องการใชบริการสาธารณูปโภคของเมืองได  

เจย (Jay, 1972, p. 26)  ใหความเห็นวา  การเลือกที่ตั้งที่อยูอาศัยตองพิจารณาถึงคุณภาพ
ส่ิงแวดลอม  เชน  ลักษณะดานสังคมของชุมชน  สภาพแวดลอม  สภาพแวดลอมทางธรรมชาติ  การ
บริการทางสาธารณูปโภค  และสาธารณูปการ 

ยงยุทธ  ดิลกตระการกิจ (2526, หนา 12)  ใหความเห็นวา  องคประกอบในการเลือก
บริเวณที่พักอาศัยประการหนึ่ง  คือ  นอกเหนือจากความจําเปนที่ตองมีส่ิงแวดลอมที่ดีแลว  
ความรูสึกสนิทสนมกับเพื่อนบานก็เปนสิ่งสําคัญดวยเชนกัน 

รอสซี่ (Rossi, 1955, p. 22)  ใหความเห็นวา  การเลือกที่ตั้งของที่อยูอาศัยนอกจากควรมี
ส่ิงแวดลอมที่ดีแลว  ควรจะปลอดจากภัยธรรมชาติตาง ๆ  เชน  น้ําทวม  แผนดินไหว  ภูเขาไฟ
ระเบิด  เปนตน 

สวนการบริการสาธารณูปโภค  และสาธารณูปการ Goodal (1977, p. 20)  กลาววา  การ
บริการสาธารณูปโภค  และสาธาณูปการในเมืองที่ไมเทาเทียมกันจะมีผลตอการเลือกที่ตั้งที่อยูอาศัย
ของผูมีรายไดสูง  และการบริการสาธารณะพื้นฐานตาง ๆ  นี้จะเปนตัวทําใหเกิดการพัฒนาพื้นที่
โดยเฉพาะยานชานเมือง  และ Short (1982, p. 22)  มีความเห็นสนับสนุนวาการเลือกทําเลที่ตั้งที่อยู
อาศัยที่ดีควรมีแหลงสาธารณูปโภค   และสาธารณูปการที่ อํานวยความสะดวกแก ชุมชน
นอกเหนือจากมีสภาพแวดลอมที่ดี  และสะดวกในการเดินทางแลว 

ในสภาพปจจุบันการเลือกที่ตั้งที่อยูอาศัยผูอาศัยมักจะคํานึงถึงความใกลและสะดวกใน
การติดตอกับแหลงงาน  และธุรกิจของเมือง  เพื่อความสะดวกในการติดตอ  และการเดินทางทําให
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คนสวนหนึ่งที่มีความพรอม  หรือความสามารถทางการเงินเลือกจะพักอาศัยในยานธุรกิจของเมือง 
โดยอาจจะเปนบานที่สอง  และมีบานพักอาศัยชวงเสาร-อาทิตย  อีกหลังหนึ่งในยานชานเมืองเพื่อ
บรรยากาศและคุณภาพชีวิตที่ดีกวา 

ดวยเหตุนี้การใชที่ดินเพื่อพักอาศัยในเมืองจึงสัมพันธกันระหวางการใชที่ดินเพื่อพัก
อาศัยกับที่ดินในเมืองที่มีจํานวนนอยและราคาสูง  ทําใหการใชที่ดินเพื่อพักอาศัยตองคํานึงถึงความ
เหมาะสมกับราคาที่ดิน  กอใหเกิดรูปแบบของอาคารชุดพักอาศัยขึ้น 

การเลือกที่อยูอาศัย  ผูเสนอความคิดดานนี้มีจุดเนนความสําคัญที่การเขาถึงการรับ
บริการสาธารณูปโภค  สาธารณูปการ  และมีสภาพแวดลอมที่จะเหมาะสมตอการอยูอาศัยทั้งนี้
เพื่อใหครอบครัวไดรับประโยชนสูงสุดจากการเลือกที่อยูอาศัย  ซ่ึงการนึกคิดในแตละชวงเวลาจะ
ใหความสําคัญตอปจจัยการเลือกที่อยูอาศัยแตกตางกัน 

อาลอนโซ (Alonso, 1964, p. 45)  กลาวถึง  การเลือกบริเวณที่พักอาศัยวาควรพิจารณา
ปจจัยเกี่ยวกับที่ตั้งของที่พักอาศัย  ซ่ึงมีความสัมพันธกับสภาพแวดลอมและความใกลเคียงกับ
สถานที่ทํางาน 

โกแลนท (Golant, 1971, p. 29)  อธิบายหลักการเลือกบริเวณพักอาศัยที่ขึ้นอยูกับ
อิทธิพลภายนอก  ซ่ึงไดแก  ลักษณะทางกายภาพและสิ่งแวดลอมของพื้นที่นั้น 

ในปจจุบันการเลือกที่ตั้งสําหรับที่อยูนั้นผูอยูอาศัยมักจะคํานึงถึง  ความใกลไกลของ
ที่ตั้งกับศูนยธุรกิจการคาและแหลงงาน  เพราะตองการความสะดวกในการเดินทางไปทํางานหรือ
ติดตอธุรกิจ  ดังนั้น  โดยสวนใหญแลวที่อยูอาศัยที่นิยมมากจะอยูใกลกับศูนยกลางธุรกิจของเมือง
เพื่อความสะดวก  และเปนการลดคาใชจายในการเดินทาง  และการติดตอธุรกิจ 

จากการศึกษาสัมพันธระหวางที่อยูอาศัยและที่ทํางาน  พบวา  มีการเคล่ือนที่ระหวางที่
อยูอาศัย  และสถานที่ทํางานเปนประจําในปริมาณที่สูงทําใหเกิดการใชที่ดินในประเภทตาง ๆ  กัน
เนื่องจากโดยทั่วไปบริเวณหรือแหลงงานทั้งหลายจะเปนบริเวณที่คนตองประกอบกิจกรรม  เปน
เขตรวมตัวมีความหนาแนนปานกลางถึงสูง  สวนเขตที่กระจายตัวจะมีความหนาแนนรองลงไปซึ่ง
สัมพันธในระหวางที่อยูอาศัยและที่ทํางานซึ่งมีความสําคัญดังกลาวจึงไดมีผูศึกษาและวิจัยเกี่ยวกับ
ความสําคัญในระหวางที่อยูอาศัยและที่ทํางานที่สําคัญ คือ 

เบอรี่ และฮอรตัน (Berry & Horton, 1970, pp. 75-76)  ไดศึกษาการเดินทางไปทํางาน
ของประชากรในเมือง  โดยพยายามศึกษาถึงตําแหนงของแหลงงาน  กับตําแหนงที่มีประชากร
เดินทางออกมายังแหลงงานนั้น ๆ  หรือตําแหนงที่อยูอาศัย  ผลการศึกษาสรุปได  ดังนี้  ในกรณีที่
แหลงงานอยูบริเวณศูนยกลางธุรกิจการคาของเมืองจะมีประชากรเดินทางมาจากทุกแหงของเมือง  
โดยรูปแบบของการจัดตัวเองของแหลงที่มีของประชากรวางตัวเปนแนวยาวไปตามถนนที่เปนถนน
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หลัก  หรือทางสวนตาง ๆ  แตในกรณีที่แหลงงานอยูในบริเวณขอบของศูนยกลางธุรกิจการคาของ
เมือง  จะไมมีรูปแบบของการเดินทางอยางขอบเขตรถแตมีที่มาการกระจัดกระจายจากเขตทั่วไป 

ปจจัยในการกําหนดรูปแบบของการเดินทางมี  3  ลักษณะดังนี้  คือ 
1.  เสนทางคมนาคมและระยะทาง  พบวา  ที่อยูอาศัยที่อยูใกลเสนทางคมนาคมจะ

สามารถเดินทางไดโดยสะดวกรวดเร็ว  และลดระยะเวลาในการเดินทาง 
2.  อาชีพการงานและรายได  พบวา  ประชากรที่มีรายไดดีจะมีระยะทางในการเดินทาง

ไปทํางานเปนระยะทางที่ไกลกวา  และจะยึดที่อยูอาศัยในเขตชานเมืองที่อยูใกลแนวถนนหลักหรือ
ทางดวน  ทําใหสามารถเดินทางถึงที่ทํางานไดสะดวกรวดเร็ว  สวนผูมีรายไดนอยจะพยายามเลือกที่
อยูอาศัยใกลที่ทํางานโดยพยายามใชเวลาใหส้ันและเสียคาขนสงหรือคาเดินทางใหถูกที่สุดและมัก
เดินทางโดยอาศัยบริการขนสงสาธารณะการเดินทางจะมีระยะทางสั้นมากกวาผูมีรายไดดี 

3.  ลักษณะทางเชื้อชาติของประชากร  พบวา  ทําใหเกิดการรวมกลุมทางเชื้อชาติและ
วัฒนธรรมไปตั้งที่อยูอาศัยเปนกลุมกอนในสวนหนึ่งของเมืองทําใหปริมาณการเดินทางไปทํางาน
ในสวนดังกลาวของเมืองมีปริมาณสูง 

การยายที่อยูอาศัย  ในเรื่องของสาเหตุของการยายที่อยูอาศัย  ประกอบดวย  การ
ตัดสินใจหาที่อยูใหม  และการคนหาเลือกที่อยูใหม  การตัดสินใจเลือกที่อยูใหมอาจขึ้นกับคานิยม
ของเราเอง  หรือเกี่ยวกับวิถีชีวิตสภาพบานที่ตองการหรือละแวกที่ตองการอาศัยแมวาคานิยมเหลานี้
จะเปนเรื่องวัดยาก  คือ  เปนเรื่องของแตละคนแตก็มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของแตละคน
นอกจากนี้อาจเกี่ยวกับตัวบานที่จะคนหาจะใหญเล็กเพียงใดมีกี่หองและราคาเปนอยางไร  เปนตน 
การเลือกที่อยูอาศัยใหมมีมูลเหตุมาจาก 

1.  ความจําเปนตองยายออกจากที่อยูเกาดวยเหตุผลนานาประการ  เชน  ถูกไลที่  ถูกไล
ออก  ตลอดจนไมสามารถเสียคาเชาได 

2.  เกิดความจําเปนในการปรับฐานทางสังคม  เชน  แตงงาน  ตาย  หรือหยาราง  เกิดขึ้น
ในครอบครัว  หรือเกิดเปลี่ยนงานใหม  หรือรายไดของครอบครัวเปลี่ยนไป 

3.  ความตองการในเรื่องที่อยูอาศัยเปลี่ยนไปอันอาจเนื่องมาจากสภาพแวดลอม
บางอยางภายในบานเปลี่ยนไป  เชน  ขนาดของครอบครัวใหญขึ้น 

4.  เกิดจากแรงดึงดูดของการยายที่อยูอาศัยอันเกิดขึ้นในแถบชานเมืองเปนตัวดึงดูด 
เหตุผลตาง ๆ  ใน  2  ขอแรก  อาจจะเรียกวา  เปนการยายที่แบบถูกบังคับ (forced 

moves)  สวน  2  ขอหลัง  เปนการยายที่แบบสมัครใจ (voluntary moves) 
แรงกระตุนอันชวยใหเกิดการยายที่อยูอาศัยแทนที่จะพิจารณาสาเหตุเปนแบบรวม ๆ 

อาจแบงสาเหตุออกเปนขอยอย ๆ  อีกก็ไดซ่ึงทั้งหมดนี้อาจเปนแรงกระตุนใหเกิดการยายเคหะ
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สถาน  ซ่ึงประกอบดวย  แรงกระตุนไมพึงปรารถนา  และแรงกระตุนอันพึงปรารถนา ดังนี้ (มานพ  
พงศทัต, 2538, หนา 22-23) 

แรงกระตุนท่ีไมพึงปรารถนา  
1.  ขนาดของเคหะสถาน  แรงกระตุนที่สําคัญอันทําใหคนเราตองยายที่อยูใหม  คือ 

ความไมพอใจที่อยูอาศัยเกา  ซ่ึงเกิดไดทั้งในวัยเริ่มตนครอบครัว  และวัยชรา  โดยวัยเริ่มตน
ครอบครัวสมาชิกจะเพิ่มขึ้น  สวนวัยชราสมาชิกจะลดลงซึ่งจะตองปรับใหเพียงพอกับสมาชิก
ครอบครัว 

2.  ราคาบาน  ปญหาราคาทรัพยสิน  คือ  ตัวบานรวมทั้งที่ดินอาจเปนสาเหตุใหเกิดการ
โยกยายที่อยูอาศัย  เชน  ถาฐานะดีขึ้นก็อาจยายไปอยูในเคหะสถานที่มีราคาสูงขึ้นได 

3.  สภาพตัวบานและละแวกที่อยูอาศัย  สภาพทั่วไปของตัวบานและละแวกที่อยูอาศัย 
ซ่ึงเกี่ยวกับการดูแลรักษาความสะอาด  และปราศจากสิ่งรบกวนถาหากสิ่งแวดลอมไมดีก็อาจหาที่
อยูใหมที่ดีกวา 

4.  ความสะดวกในการเขาถึง  ความสะดวกในเรื่องการเดินทางไปทํางานตลอดจนการ
รับการบริการตาง ๆ  เปนมูลเหตุที่สําคัญที่ทําใหคนยายที่อยูใหม  แตในขณะเดียวกันถาหากที่อยู
อาศัยอยูไกลใจกลางเมืองเกินไป  ใกลศูนยการคา  โรงเรียน  โรงพยาบาล  หรือสถานพักผอน  และ
ใกลที่ทํางานมากก็อาจไมเหมาะอีก  เพราะเปนแหลงที่มีเสียงรบกวน  ดังนั้น  ความสะดวกในการ
เขาถึงจึงเปนปญหาสองแงนับเปนเรื่องตางใจหรือพฤติกรรมของแตละคนมากกวา 

5.  ลักษณะสภาพแวดลอมของละแวกที่อยูโดยทั่วไป  หมายถึง  องคประกอบทางสังคม
ของการยายที่อยูอาศัยซ่ึงเปลี่ยนไปในทางที่ดี  เชน  อาจมีพวกที่ยายเขามามีฐานะที่ลําบากหรือ
สาธารณูปโภคสภาพไมดี  ทําใหผูอยูอาศัยกอนพิจารณายายออกไป 

แรงกระตุนอันพึงปรารถนา  
ประกอบดวยสาเหตุตาง ๆ  กันนั้นแรงดึงดูดจากเขตที่อยูอาศัยอ่ืน ๆ  ซ่ึงมีวิถีชีวิตตามที่

ผูนั้นตองการหรือไมก็มีสภาพแวดลอมเหมือนดังที่คาดหวัง  สาเหตุในการดึงดูดอื่น ๆ  อาจมี  ดังนี้ 
1.  ความหวังในเรื่องการอยูดีกินดี  แรงกระตุนทางดานนี้เกิดจากความสะดวกสบาย 

ทางวัตถุของสังคมสมัยใหม  ในแงทําเลที่ตั้งที่อยูอาศัยซ่ึงสนองความตองการดังกลาวไดดี  คือ  
อพารทเมนท  อันตั้งอยูในเมืองใกลกับความสะดวกทุกอยางซึ่งอาจถูกใจคนโสด  หรือคูแตงงานที่
อยูในวัยหนุม  วัยสาว  ซ่ึงยังไมมีบุตร  และการขาดความสะดวกเปนปญหาของคนในวัยเหลานี้ 

2.  ความหวังชื่อเสียงทางสังคม  สวนมากเกิดจากวิถีชีวิตในอาชีพที่ประกอบและชุมชน
ที่อาศัยอยู  โดยทั่วไปในสังคมตะวันตกก็คือ  การมีเคหะสถานอยูตามชานเมือง  เพราะเปนละแวก
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ของชุมชนชั้นกลางขึ้นไป  บานชองก็มีราคาแพงและมักจะไดรับการดึงดูดจากโฆษณาจากผูจัดสรร
ที่ดินวาเปนละแวกที่อยูอาศัยของชุมชนที่มีฐานะดีเหมือน ๆ  กัน 

3.  ความหวังเกี่ยวกับครอบครัว  โดยเฉพาะอยางยิ่งสภาพแวดลอมที่เหมาะสมตอการ
เติบโตของเด็ก ๆ  ตัวบาน  สนามหญาและอุปกรณอ่ืน ๆ  ซ่ึงไดรับการตกแตงอยางดีและเปนปจจัย
ดึงดูดใหครอบครัวของชนชั้นกลางขึ้นไปอาศัยอยูในยานเดียวกัน 

4.  ความหวังเกี่ยวกับชุมชนเรื่องนี้จัดเปนวิถีชีวิตซึ่งประสบผลสําเร็จถามีการพบปะ
ติดตอกับผูที่มีฐานะทางสังคมเหมือนกันในสังคมตะวันตกจะเห็นไดชัดจากกลุมชนที่มีชีวิต
คลายกันจะอยูในละแวกเดียวกัน  เชน  กลุมผูสูงอายุ  กลุมฮิปปหรือโบฮีเมเนียน  และกลุม
ขาราชการบํานาญ  

แรงตานทางการยายท่ีอยูอาศัย  
แมวาแรงกระตุนภายนอกเปนแรงดึงดูดใหมีการยายที่อยูอาศัยผนวกเขากับแรงผลักดัน

ภายในใหคนเราคิดที่จะยายที่อยูอาศัยมีมากก็ตาม  ในบางครั้งคนเราก็มิอาจยายที่อยูอาศัยได  เพราะ
ยังมีแรงตานทางการยายที่อยูอาศัยเกิดขึ้นไดเชนกันแรงดังกลาวอาจระงับการคิดหาที่อยูอาศัยใหม
เสียเลยก็ได  โดยเฉพาะอยางยิ่งทุนรอนในการยายสูงเมื่อคิดเปรียบเทียบกับผลประโยชนที่พึงไดรับ
จากการยายที่อยูใหม  นอกจากนี้ยังมีปจจัยอ่ืนที่เกี่ยวของกับทุนรอนในการยายอีก  ดังนี้ 

1.  ลักษณะการถือครอง  ไมวาจะพิจารณาในดานเศรษฐกิจ  จิตวิทยา  หรือทางกายภาพ
ก็ตามทีโดยทั่วไปผูเปนเจาของบานไมคอยคิดที่จะยายบอยเหมือนผูที่เชาอยู  ถาไมตองคํานึงถึงอายุ
หรือรายได  ผูเชาบานอยูมีแนวโนมที่จะยายที่อยูมากกวาผูเปนเจาของบานเอง 

2.  ระยะเวลาอาศัย  การอาศัยอยูในที่หนึ่งนาน ๆ  จะชวยลดความเปนไปไดในการยาย
ใหนอยลงทั้งนี้อาจเนื่องมาจากเกิดนิสัยความเคยชินกับที่อยูเกาไมอยากที่จะไปปรับตัวเขากันใหม 

3.  พลังทางสังคม  เร่ืองนี้เคยเขาใจกันวาการอยูใกลเพื่อนฝูงและญาติสนิทเปนปจจัย
สําคัญจึงทําใหคนเราตองยายบานไปอยูใกลบุคคลเหลานั้น  แตในปจจุบันความเชื่อดังกลาวอยูใน
ขั้นสงสัยเสียแลว  ทั้งนี้ยกเวนกลุมผูสูงอายุอ่ืนตองพิจารณาในเรื่องคุณภาพของการติดตอซ่ึงกันและ
กัน  แทนที่จะมองเฉพาะระยะทางถาบุคคลผูนั้นเห็นวาเขามีบทบาทสําคัญทางสัมคมที่จะยายไปอยู
ใหมอาจทําใหเขาตัดสินใจยายมากขึ้นก็ได 

วัฏจักรชีวิต ฐานะทางเศรษฐกิจ-สังคม และเชื้อชาติ  
จากสาเหตุตาง ๆ  อันเชื่อวาทําใหคนเรายายที่อยูหรือคิดจะยายที่อยูตลอดจนอุปสรรค

ตาง ๆ  ในการขัดขวางมิใหคนเราคิดยายที่อยูใหมจริง ๆ  แลวอาจสรุปลงไดเพียง  3  สาเหตุดวยกัน 
คือ 
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1.  วัฏจักรชีวิต  ในการศึกษาเกี่ยวกับการยายที่อยูอาศัยรายงานสวนมากเห็น
ความสัมพันธระหวางจังหวะหรือวัยแหงชีวิตกับการยายที่อยูเปนอยางดี  ตั้งแตเร่ิมมีครอบครัวขยาย
ครอบครัว เจริญจนถึงขั้นอยูตัวและแยกยายกันมีครอบครัวลวนแลวแตมีการยายที่อยูกันดวย  
ในชวงแรกของชีวิตครอบครัว  คือ  ตอนแตงงานจะมีแนวโนมในการแยกครอบครัวมากที่สุด  ใน
จังหวะที่เด็ก ๆ  กําลังอยูในวัยเรียน  และหัวหนาครอบครัวกําลังมีความกาวหนาในอาชพีจะเปนชวง
ที่มั่นคงที่สุด  คือ  ไมมีการยายที่อยู  ขั้นสุดทายก็คือ  ชวงที่เด็กเติบโตแยกยายออกไปจากครอบครัว
อาจมีการเปลี่ยนที่อยูอาศัยอีกครั้งหนึ่ง  ดังนั้น  วันที่มีแนวโนมในการยายที่อยูสูง  คือ  ชวงอายุ    
20-30  ป  หลังจากวัยนั้นจะไมคอยมีจนกวาจะถึงวัยที่เด็กเติบโตแยกยายออกไปจากบานจึงจะมีการ
ปรับตัวในเรื่องที่อยูอาศัยอีกครั้งหนึ่ง 

ช็อท (Short, 1982, p. 25)  ไดจําแนกขั้นของวัยของชีวิตซึ่งมีผลกับลักษณะที่อยูอาศัยที่
ตองการเฉพาะในชวงที่บุคคลนั้น ๆ  มีความรับผิดชอบ  ตัดสินใจเกี่ยวกับที่พักของตนไดดังตอไปนี้    
 1.  ขั้นของวัยของชีวิต  กอนมีบุตร (pre-child stage)  ลักษณะที่อยูอาศัยที่ตองการ 
หองชุด  หองเชา  ราคาถูก  อยูคอนโดในเมือง 
 2.  ขั้นของวัยของชีวิต  เร่ิมมีบุตร (child-bearing)  ลักษณะที่อยูอาศัยที่ตองการบาน 
เชน  หลังเดี่ยวอยูใกลโซนที่มีหองชุดใหเชา 
 3.  ขั้นของวัยของชีวิต  เล้ียงดูบุตร (child-rearing)  ลักษณะที่อยูอาศัยที่ตองการบาน
ของตนเองคอนขางใหมอยูแถบชานเมือง 
 4.  ขั้นของวัยของชีวิต  ปลูกฝงบุตร (post-child)  เชนเดียวกับขั้น  3  แตอาจยายไป
อยูในละแวกที่มีสภาพแวดลอมที่ดีกวา 
 5.  ขั้นของวัยของชีวิต  ชีวิตบั้นปลาย  ลักษณะที่อยูอาศัยที่ตองการหองชุด  บานพัก
คนชรา  หรืออยูกับบุตรหลาน 

2.  ฐานะทางเศรษฐกิจ-สังคม  เทาที่ผลงานการวิจัยไดเปดเผยในเรื่องนี้ผลยังมิไดยืนยัน
วาการยายที่อยูมีความสัมพันธกันโดยตรงกับฐานะทางเศรษฐกิจ  รายงานกระทรวงเกษตรของ
สหรัฐอเมริกาแสดงใหเห็นวาผูมีรายไดสูง  โดยเฉพาะอยางยิ่งในกลุมสังคมผูที่มีฐานะดีก็มักจะนิยม
ยายที่อยูระหวางเมืองในระยะทางไกลมากกวาที่จะยายที่อยูภายในเมืองนั้นเอง  ผิดกับกลุมสังคมผูที่
มีฐานะคอนขางยากจนจะนิยมยายที่อยูภายในเมืองเดียวกันนั่นเองอยางไรก็ดีปจจัยทางดาน
เศรษฐกิจ-สังคม  เปนตัวรวมผสมผสานกับปจจัยอ่ืนดวย  เชน  อายุของหัวหนาครอบครัว สภาพ
ของตัวบาน  ลักษณะการถือครอง  การเขาถึงและอื่น ๆ  เปนตัวสัมพันธรวมดวยในอันที่จะ
กอใหเกิดการยายถ่ิน 
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3.  เชื้อชาติ  สําหรับสังคมในสหรัฐอเมริกาหรือยุโรปนั้นมีชนกลุมนอยอาศัยปะปนอยู
กับชาวผิวขาว  ชนกลุมนอยเหลานี้มักเชาบานอาศัยมีครอบครัวขนาดใหญ  และสมาชิกอยูในวัย
หนุมสาวมาก  และมักจะเชาบานอาศัยมีครอบครัวขนาดใหญ  และสมาชิกอยูในวัยหนุมสาวตาง ๆ 
เหลานี้มีสวนทําใหเขาเหลานั้นตองยายที่อยูบอย 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความตองการที่อยูอาศัย 
 

ความหมายของความตองการ 
แนวความคิดเรื่องความตองการของมนุษยของ  Maslow  กลาวไววา  ความตองการของ

มนุษยนั้นมีหลายระดับ  เริ่มตั้งแตความตองการเบื้องตนแหงชีวิตจนสูงขึ้นไปถึงความตองการที่
สูงสุด ความตองการไมมีตัวตนและสัมผัสไมได  โดยเสนอแนะปรามิดของความตองการ  คือ  คน
ทุกคนในสังคมจะผลักดันตัวเองจากความตองการพื้นฐานดานรางกาย  ซ่ึงเปนเรื่องของ  “ปจจัย 4”  
แหงชีวิตและมี  “ที่อยูอาศัย”  เปนสวนหนึ่งของความตองการเบื้องตนใหสูงขึ้นทุกขณะไปสูความ
พอใจที่ไดรับความสําเร็จในที่สุด  (ธงชัย  สันติวงษ, 2535, หนา 38) 

ทฤษฎีเก่ียวกับความตองการที่อยูอาศัย 
การศึกษาแบบแผนคาใชจายในเรื่องที่อยูอาศัยเพื่อวิเคราะหวาครัวเรือนในระดับรายได

ตาง ๆ  จะเสียคาใชจายสําหรับการบริโภคที่อยูอาศัย คิดเปนสัดสวนเทาใดของรายไดของครัวเรือน
ทั้งหมดจากการศึกษาของการเคหะแหงชาติ  ใชเปนเกณฑในการพิจารณาการคิดคาใชจายสําหรับ
เร่ืองที่อยูอาศัยพบวาอยูในชวงรอยละ  20-25  ของรายไดครัวเรือน  แตทางดานเอกชนคิดวา
คาใชจายที่จะจายไดสําหรับที่อยูอาศัยพบวาอยูในชวงรอยละ  30-35  ของรายไดของครัวเรือน  ใน
การวิเคราะหแบบแผนคาใชจายในเรื่องที่อยูอาศัยควรจะตองพิจารณาปจจัยตาง ๆ  ประกอบดวย  
คือ 

1.  การพิจารณารายไดของครัวเรือนควรจะทําการศึกษาวา  ณ  ระดับรายไดที่ตางกันจะ
เสียคาใชจายในเรื่องที่อยูอาศัยเปนอยางไร  มีความสัมพันธกับรายไดอยางไร 

2. ขนาดของครัวเรือนควรจะทําการศึกษาวิเคราะหวาขนาดของครัวเรือนนั้นมี
ความสัมพันธกับการใชจายในเรื่องที่อยูอาศัยหรือไม  อยางไร  การศึกษาไดพบวาครัวเรือนขนาด
เล็กจะเสียคาใชจายในเรื่องที่อยูอาศัยนอยกวาครัวเรือนขนาดใหญ  อาจจะมาจากสาเหตุที่วา
ครัวเรือนที่มีรายไดนอย  แตมีขนาดครัวเรือนใหญ  จะเสียคาใชจายในเรื่องที่อยูอาศัยมากกวา     
เปนตน 
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3.  สถานภาพการครอบครองที่อยูอาศัย  เนื่องจากสถานภาพการครอบครองที่ดินการ
เปนเจาของเปนปจจัยที่สําคัญอีกประการหนึ่ง  ซ่ึงมีผลกระทบตอแบบแผนการใชจายในเรื่องที่อยู
อาศัย 

องคประกอบของการบริโภคที่อยูอาศัย  ไดทําการศึกษาวิเคราะหองคประกอบของที่อยู
อาศัย  เชน  ประเภทของที่อยูอาศัย  องคประกอบของโครงการที่อยูอาศัย  ไดแก  การมีประปา 
ไฟฟา  ถนน  ระบบสาธารณูปโภค  และสาธารณูปการ  วามีความสัมพันธกับรายได  ขนาดของ
ครัวเรือน  และสถานภาพการครอบครองที่อยูอาศัยที่จะชวยใหทราบถึงคุณภาพของที่อยูอาศัยที่มี
อยูในปจจุบันและไดมีการเปลี่ยนแปลงในเรื่องคุณภาพของที่อยูอาศัยอยางไรบาง 

การศึกษาขีดความสามารถในการจายเรื่องที่อยูอาศัยของครัวเรือน  จากการศึกษาความ
พึงพอใจของครัวเรือนในการใชจายทางดานที่อยูอาศัยโดยทั่วไปมักจะใชสมมติฐานที่วาครัวเรือน
พอใจที่จะใชจายในเรื่องที่อยูอาศัยเพียงรอยละ  25  ของรายไดครัวเรือนตอเดือน 

ความตองการที่อยูอาศัย  (housing demand) แบงไดดังนี้ (Alonso, 1964, pp. 170-171) 
1.  ความจําเปนในการมีที่อยูอาศัย  (housing need)  มนุษยทุกคนมีความจําเปนที่จะตอง

มีที่อยูอาศัย  เนื่องจากที่อยูอาศัยถือเปนปจจัยส่ีของชีวิต  มนุษยทุกคนเกิดมาแลวตองแสวงหาที่อยู
อาศัยไมวาที่อยูอาศัยนั้นจะมีคุณภาพต่ําเพียงใด  หรือตนจะเปนเจาของที่อยูอาศัยนั้นหรือไมก็ตาม 

2.  ความอยากไดหรือความตองการมีที่อยูอาศัย  (housing want)  เมื่อมนุษยทุกคนตางก็
มีความจําเปนในการไดรับการสนองตอบในการมีที่อยูอาศัย  ดังนั้น  จึงตางก็อยากไดหรือตองการมี
ที่อยูอาศัยไมมีที่ส้ินสุด  แมบุคคลที่มีที่อยูอาศัยแลวแตไมไดเปนเจาของกรรมสิทธิ์เปนของตนเองก็
จะดิ้นรนเพื่อใหไดที่อยูอาศัยเปนกรรมสิทธิ์ของตนเอง  สวนผูมีที่อยูอาศัยเปนของตนเองแลวก็ยังมี
ความใฝฝนที่จะมีที่อยูอาศัยที่มีคุณภาพดีขึ้นไปอีกตามลําดับ 

3.  ความตองการซื้อหาที่อยูอาศัยที่มีอํานาจซื้อ  (housing demand)  ความอยากไดบาน
หรือความใฝฝนที่จะมีที่อยูอาศัยเปนของตนเองนั้นจะเปนจริงไดก็ตอเมื่อบุคคลนั้นมีเงินพอที่จะซื้อ
ได  (affordability)  หากไมมีเงินเพียงพอความฝนนั้นก็เปนเพียงความตองการไมใชความตองการที่
มีอํานาจซื้อ  ดังนั้น  “ความตองการซื้อหาที่อยูอาศัย  หรือ housing demand”  จะหมายถึง  “ความ
ตองการที่อยูอาศัยที่มีอํานาจซื้อ”  หรือ  “ความตองการซื้อหาบาน”  เนื่องจากความตองการซื้อหาที่
อยูอาศัย = ความอยากไดบาน + กําลังซ้ือ 

หากประชาชนไมตองการและไมมีกําลังซื้อผูประกอบการไมมีโอกาสในการขาย  หาก
ประชาชนตองการแตไมมีกําลังซ้ือผูประกอบการมีโอกาสในการขายโดยการใชกลยุทธทางการ
ผลิตและการเงินชวย อาทิ ใหผูซ้ือผอนดาวนนอยแตผอนนานหรือโดยวิธีซ้ือแลวเขาอยูไดทันทีเพื่อ
ประหยัดคาใชจายในการเชาที่พักอาศัย 
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เหตุที่ประชาชนตองการซื้อที่อยูอาศัยดวยเหตุผลที่แตกตางกันหลายประการ  ซ่ึงอาจ
จําแนกได  ดังนี้  (ธนาคารอาคารสงเคราะห, 2544, หนา 22)  

1.  ความตองการซื้อที่อยูอาศัยดวยความจําเปนหลัก  ไดแก  การซื้อหาที่อยูอาศัยเพื่อ
เปนกรรมสิทธิ์ของตนเอง  ทั้งนี้  เพื่อการอยูอาศัยของตนเองและครอบครัว สวนใหญการซื้อ
ประเภทนี้มักจะเปนการซื้อที่อยูอาศัยเปนบานหลังแรกตามกําลังเงินที่มีอยู 

2.  ความตองการซื้อที่อยูอาศัยซ้ือดวยเหตุจูงใจพิเศษ  ไดแก  การซื้อเพื่ออยูอาศัยและ
พักผอนชั่วคราว  การซื้อเพื่อการรับรองแขกและญาติมิตร  การซื้อเพื่อลงทุนหรือหารายไดใน
อนาคต 

3.  การซื้อที่อยูอาศัยเพื่อเล่ือนชั้นที่อยูอาศัย  (เล่ือนคุณภาพชีวิต)  ไดแก  การเปลี่ยนจาก
หองชุดเปนทาวนเฮาส  เปนบานเดี่ยว  และเปนคฤหาสนในที่สุด 

กําลังซื้อท่ีอยูอาศัย  (purchasing power) 
กําลังซ้ือที่อยูอาศัย  หรือความสามารถในการซื้อท่ีอยูอาศัย  (ธนาคารอาคารสงเคราะห, 

2544, หนา 23)  จะขึ้นอยูกับรายไดของประชาชนโดยตรงอยางไรก็ตามกําลังซื้อมิไดหมายความวา
ผูซ้ือจะตองมีเงินสดที่จะซื้อตามราคาที่เสนอขายแตหมายถึงการที่ผูซ้ือมี  “เงินออม”  หรือเก็บเงิน
สะสมจํานวนหนึ่งประมาณ  20-30%  ของราคาซื้อขายและ  “สามารถจะกูยืมเงิน”  จากสถาบัน
การเงินประมาณ  70-80%  หรือบางแหงอาจใหกูไดถึง  100%  นอกจากนั้นผูกูจะตองมี  “รายไดตอ
เดือน”  จํานวนมากเพียงพอในการ  “ผอนชําระหนี้เงินกูในแตละเดือน”  ตลอดระยะเวลากูนาน
ประมาณ  20-30  ป 

โดยทั่วไปสถาบันการเงินจะกําหนดวงเงินกูโดยพิจารณารายไดตอเดือนของผูกูโดย
มักจะใหกูเงินในวงเงินประมาณ  15-30  เทาของรายได  ซ่ึงจะพิจารณาตามลักษณะอาชีพของผูกู 
หากผูกูมีรายไดเปนเงินเดือนประจําที่แนนอน  เชน  เปนขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจหรือ
พนักงานบริษัทเอกชน  สถาบันการเงินอาจใหกูไดถึง  30-65  เทา  แตหากประกอบอาชีพอิสระ
รายไดไมแนนอน  เชน  ขับแท็กซี่  ขายอาหารตามรถเข็น  ฯลฯ  สถาบันการเงินใหกูไดไมเกิน  20 
เทาของรายไดเฉล่ียตอเดือนหักคาใชจายแลวเทานั้น 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อท่ีอยูอาศัย 
 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (the consumer purchase decision process)  เปน
ลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อโดยทั่วไปประกอบดวย  5  ขั้นตอน  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2538, 
หนา 238-239)  ดังนี้  คือ 
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1.  การรับรูปญหา (problem recognition)  การรับรูถึงความตองการเปนขั้นตอนแรกซึ่ง
เกิดขึ้นเมื่อมีการรับรูถึงความแตกตางระหวางสถานภาพที่ดีขึ้น  และสถานภาพเดิมของบุคคล  
ความแตกตางนั้นอาจเกิดขึ้นสามารถแกปญหาใหได 

2.  การคนหาขอมูล (the information search)  เมื่อผูบริโภคระลึกวาปญหาที่เกิดขึ้นหรือ
รับรูถึงความตองการที่เกิดขึ้นเขาจะคนหาขอมูลที่จําเปนเพื่อแกไขปญหานั้น  การคนหาเบื้องตนก็
จะพยายามทบทวนความทรงจําจากเหตุการณในอดีต  และความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑและจะทําการ
เปรียบเทียบขอดี  ขอเสียของทางเลือกตาง ๆ  เหลานั้น  การคนหาขอมูลประกอบดวย  2  วิธี  คือ 
 2.1  การคนหาขอมูลภายใน (internal search)  ในกรณีนี้ผูบริโภคจะคนหาขอมูลจาก
ความทรงจําโดยอาศัยขอบเขตดานจิตวิทยา  อันไดแก  การจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  บุคลิกภาพ 
และทัศนคติ  ของบุคคลจากประสบการณที่ผานมา  ถาการคนหาขอมูลภายในไมเพียงพอผูบริโภค
จะคนหาขอมูลจากภายนอกตอไปนี้ 
 2.2  การคนหาขอมูลภายนอก (external search)  ประกอบดวย  แหลงบุคคล  ไดแก 
เพื่อน  หรือสมาชิกในครอบครัว  แหลงการคา  เชน  การโฆษณา  พนักงานขาย  การจัดแสดงสินคา 
ณ  จุดซ้ือ  แหลงชุมชน  ไดแก  ส่ือมวลชนอื่น ๆ  การใชสินคา  การสํารวจ  หรือการทดสอบ
ผลิตภัณฑของสถาบันตาง ๆ 

3.  การประเมินผลทางเลือก (alternative evaluation)  จากการคนหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา
เมื่อไดขาวสารมาจนเปนที่เพียงพอขอมูลนั้นจะถูกนํามาพิจารณาทางเลือกที่มีศักยภาพ  โดย
พิจารณาถึงกลุมของคุณสมบัติซ่ึงเปนเกณฑในการพิจารณา  หรือถือวาเปนเกณฑในการประเมินผล
สินคาคุณสมบัติผลิตภัณฑตาง ๆ  ประกอบดวย  ตนทุน  ความชอบ  ภาพพจน  เปนตน  ผูบริโภคจะ
ทําการประเมินคาทางเลือกในแงของคุณประโยชนที่คาดหมายไว  และทําใหการเลือกแคบลง
จนกระทั่งไดทางเลือกที่ตนชอบมากที่สุด 

ธงชัย  สันติวงษ (2535, หนา 55)  ไดอธิบายเพิ่มเติมวา  การทราบถึงทางเลือกทางเดียว
เทานั้นก็อาจเปนที่พอใจสําหรับบางบุคคล  แตการตัดสินใจโดยไมมีการเปรียบเทียบอาจกอใหเกิด
ปญหา  ถาผิดพลาดไปอันเนื่องจากการตัดสินใจ  โดยมิไดพิจารณาโดยละเอียดถึงความถูกตองก็จะ
เปนการเสี่ยงที่ไมคุมคาโดยสวนใหญจะไมกระทําการตัดสินใจโดยที่มิไดมีขอมูลอยางพอเพียงและ
ดวยเหตุผลดังกลาว  จึงจุดชนวนใหเกิดกระบวนการเสาะหาขึ้นอีกเมื่อไดขอมูลขาวสารมาจนเปนที่
เพียงพอ  การคนหาขอมูลตอไปจะไมเปนการคุมคากระบวนการขั้นตอไป  ไดแก  การตัดสินใจ 

1.  การตัดสินใจซื้อ (purchase decision)  หลังจากประเมินผลทางเลือกในขั้นนี้ผูบริโภค
จะทําการซื้อหรือการพัฒนาเปนความตั้งใจซื้อหรือทําการตัดสินใจซื้อ  ซ่ึงการตัดสินใจซื้อนี้จะเปน
การตอบสนองตอส่ิงกระตุน  โดยประเมินผลคุณสมบัติสินคาตาง ๆ  การตัดสินใจซื้อจะเกี่ยวของ
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กับกระบวนการเรียนรูและการกําหนดทัศนคติของผูบริโภค  ความตั้งใจซื้อที่มีตอสินคาชนิดหนึ่ง
จะสมบูรณไดเมื่อไดทําการซื้อจริง  การสงเสริมการตลาดในรูปแบบตาง ๆ  เพื่อใหเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือนอกจากนี้ถาตัดสินใจวาซื้อจะตองตัดสินใจหลาย ๆ  อยางที่เกี่ยวพันกัน  เชน  ซ้ือที่ไหน          
ซ้ือเมื่อใด  โอนกรรมสิทธิ์กันอยางไร  และวิธีการจายเงิน  เปนตน  จะเห็นไดวาการตัดสินใจซื้อเปน
จุดเริ่มตนของการตัดสินใจอื่น ๆ 

2.  การประเมินผลภายหลังการซื้อ (post purchase evaluation)  กระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือไมไดส้ินสุดลงเมื่อผูซ้ือไดทําการซื้อสินคา  ขอมูลจากการใชสินคาจะปอนกลับเพื่อการซื้อซํ้าใน
อนาคต  ในการวิเคราะหถึงการเรียนรูและทัศนคติส่ิงซึ่งผูบริโภคไดเรียนรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  และ
ทัศนคติใชสําหรับการตัดสินใจซ้ําในอนาคต  ถาผลลัพธจากการใชสินคาเปนที่พอใจ  แตถาผลลัพธ
ไมเปนที่พอใจผูซ้ือก็จะไมซ้ือซํ้า 

ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอ  “วิถีทาง”  ที่ผูบริโภคทําการตัดสินใจก็คือ ระดับของการ
ทุมเท ความพยายาม  (level of involvement)  หรือจํานวนความพยายามของผูบริโภคเพื่อตอบสนอง
ความตองการบางสถานการณก็มีการทุมเทความพยายามสูง  กลาวคือ  เมื่อรูสึกตนวามีความ
ตองการขึ้นมาผูบริโภคตกลงใจจะรวบรวมและประเมินขาวสารเกี่ยวกับสถานการณการซื้อดังกลาว 
ตองผานขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อทั้ง  5  ขั้นตอน  แตผูบริโภคนั้นมีความแตกตางกัน 
ดังนั้น  จึงเกิดสถานการณที่มีการซื้ออยางฉับพลัน (impulse buying)  หรือการซื้อโดยไมมีการ
วางแผนลวงหนา  หรือวางแผนลวงหนานอยมาก   สถานการณเชนนี้ผูบริโภคอาจจะขามขั้นตอนใด
ขั้นตอนหนึ่งของกระบวนการตัดสินใจ  หรือพิจารณาขั้นตอนใดขั้นตอนหนึ่งอยางรวดเร็ว  จดัไดวา
เปนรูปแบบของการตัดสินใจแบบทุมเทความพยายามต่ํา 

ยงยุทธ  ดิลกตระการกิจ (2526, หนา 25)  ไดกลาววา  กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยู
อาศัย จะประกอบดวยการใชขอมูล  และการดําเนินการอยางมีกระบวนการ  ดังนี้คือ 

ขั้นที่ 1  เมื่อถึงเวลาพิจารณาเปลี่ยนที่อยูอาศัย  ขั้นตอนนี้เกิดจากความเปนที่ตองการ
เปลี่ยนแปลง  รสนิยม  รายไดเพิ่มขึ้น  ความคาดหวังใหม  ประกอบกับเงื่อนไขทางการตลาด
เอื้ออํานวยใหเกิดความคิดในการเปลี่ยนที่อยูอาศัย  หากคิดวาไมคิดเปลี่ยนที่อยูอาศัยกจ็ะกลบัไปเริม่
กระบวนการตัดสินใจใหมอีกครั้ง  แตถาหากคิดวาจะเปลี่ยนแปลงที่อยูอาศัยก็จะเขาสูกระบวนการ
ขั้นที่ 2 

ขั้นที่ 2   การตั้งเปาหมาย  ผูซ้ือจะตองกําหนดวัตถุประสงคของตนเองและพิจารณา
งบประมาณของตนเองที่มีอยู  พิจารณาที่ตั้ง   ประเภทของบาน  และลักษณะการครอบครอง        
จะเปนการเชาซื้อ  หรือซ้ือ  โดยจะตองพิจารณาขอมูลดังกลาวภายใตขอจํากัดของตนเองที่จะ
สามารถรับไดหรือไม  กลาวคือ  จะตองทําการวางแผนโดยมีขอจํากัดแลวเขาสูกระบวนการขั้นที่ 3 
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ขั้นที่ 3  การคัดเลือกเบื้องตน  ในขั้นนี้จะตองทําการศึกษาขอมูลท้ังสองดาน  คือ  ขอมูล
เกี่ยวกับราคาขาย  และขอมูลทางดานการตลาดที่มีการขาย  วามีเงื่อนไขทางการเงินอยางไร  เชน 
เงินดาวน  เงินผอน  ระยะเวลาและความเสี่ยง  จากนั้นจึงทําการตรวจสอบขอมูลภายใตทรัพยากร
และงบประมาณของตนที่มีอยู  หากขอมูลมีความเปนไปไดนอย  คือ  ขอมูลทางการเงินของตนเอง
กับขอมูลทางการตลาดไมสอดคลองกัน  ก็จะกลับไปสูกระบวนการเริ่มตนตัดสินใจใหม  แตหาก
ตรวจสอบขอมูลพบวามีความเปนไปไดก็จะเขาสูกระบวนการขั้นที่ 4 

ขั้นที่ 4  กระบวนการเปรียบเทียบ  ในกระบวนการเปรียบเทียบจะรวบรวมขอมูลเพื่อ
กําหนดทางเลือกนั้น  โดยทําการประเมินผล  2  ระดับ  ในขั้นที่ 5  และขั้นที่ 6 

ขั้นที่ 5  ประเมินผลที่ไดรับ  ในขั้นตอนนี้จะตองไดรับรูขอมูลทางดานการตลาด  เชน 
ขอมูลทางดานกายภาพ  ที่ตั้งโครงการ  ลักษณะของการอยูอาศัย  สถานการณที่อยูอาศัย  เพื่อ
รวบรวมขอมูลเพื่อนํามาประเมินผล 

ขั้นที่ 6  ประเมินผลทางดานการเงิน  ในขั้นตอนนี้จะตองตรวจสอบขอมูลทางดาน
การเงิน  เชน  เงื่อนไขทางการเงิน  เงินสด  เงินดาวน  เงินผอนชําระ  ระยะเวลา  และความเสี่ยงที่จะ
เกิดขึ้นรวมทั้งงบประมาณของตนเองที่มีอยูเพื่อประเมินฐานะตนเอง 

ขั้นที่ 7  กระบวนการเลือก  ในกระบวนการนี้จะหาทางเลือกที่ดีที่สุด 
ขั้นที่ 8  พิจารณาใหมเพื่อตัดสินใจซื้อ  หรือไมซ้ือ  ถาผอนผันการซื้อก็จะเขาสูขั้นตอน

การเริ่มกระบวนการตัดสินใจใหม 
ขั้นที่ 9  สามารถยายเขาไปอยูอาศัยในบานหลังใหม 
ปจจัยในการกําหนดการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  
ปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค (ปจจัยทางดานจิตวิทยา)  ไดแก  ตัวแปรทางดาน

ความรูสึกนึกคิดของความตองการภายในตัวบุคคล  มีอิทธิพลตอการบริโภคปจจัยภายใน  ไดแก 
(ปริญ  ลักษิตานนท, 2544 หนา 63) 

1.  การจูงใจ (motivate)  หมายถึง  จุดเริ่มตนของการกอพฤติกรรมของบุคคลซึ่ง
พฤติกรรมทุกอยางเริ่มตนดวยความตองการ  เชน  ความตองการความปลอดภัย  ความตองการให
สังคมยอมรับ  และความตองการชื่อเสียง  เมื่อความตองการถูกกระตุนก็จะเปนแรงจูงใจของแตละ
บุคคลทําใหเกิดการปฏิบัติ  เพื่อแสวงหาความพอใจเพื่อตอบสนองความตองการ 

2.  การรับรู (perception)  หมายถึง  เมื่อบุคคลถูกกระตุนและเกิดความตองการขึ้น
ภายในกอนจะไปถึงกระบวนการตัดสินใจบุคคลจะเริ่มคิดวิเคราะห  จากการรวบรวมขาวสารจาก
ส่ิงแวดลอมหรือขอมูลในอดีตมาประกอบการคิดเพื่อชวยในการเลือกตัดสินใจ  การรับรูเปน
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กระบวนการซึ่งแตละบุคคลเลือกสรรจัดระเบียบ  และกําหนดความหมายแกขาวสารหรือส่ิงกระตุน
ออกเปนภาพที่มีความหมาย  และตอเนื่องกันและสิ่งที่รับรูขึ้นกับประสบการณของแตละบุคคล 

3.  การเรียนรู (learning)  หมายถึง  การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเนื่องมาจากบุคคลได
ประสบการณ  และความรูจากการไดเคยทดลองทํา  การซื้อและการบริโภคสิ่งเหลานี้อาจจะมี
อิทธิพลหรือไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมปจจุบันและอนาคต  ภายใตสถานการณอยางใดอยางหนึ่ง 

4.  บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนตัว (personality and self concept) หมายถึง 
ลักษณะดานจิตวิทยาซึ่งกําหนด  และสะทอนถึงวิธีการที่บุคคลมีการตอบสนองตอส่ิงแวดลอม
ปจจัยและลักษณะทาทางซึ่งทําใหบุคคลหนึ่งแตกตาง  จากอีกบุคคลหนึ่งซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือก
ซ้ือสินคาและมีการตอบสนองตอผูบริโภคตอการใชความพยายาม  ในการสงเสริมการตลาดรวมทั้ง
พิจารณาวาจะเสนอผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติอยางไร  นําเสนอที่ไหนและเมื่อใด 

5.  ทัศนคติ (attitudes)  หมายถึง  ความโนมเอียงอันเกิดจากการเรียนรูที่จะกอปฏิกิริยา
ตอวัตถุเปาหมายในแงชอบ  ไมชอบ  ทัศนคติมีบทบาทสูงในการประเมินคาทางเลือก 

ปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค (ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม)  ไดแก  ตัวแปร
ทางดานอายุ  อาชีพ  โอกาสทางเศรษฐกิจ  การศึกษา  รูปแบบการดํารงชีวิต  ซ่ึงเปนตัวแปรที่จะใช
ในการพิจารณาในดานความเหมาะสมสําหรับการใชสินคา  เชน  การใชสินคาที่มีความเหมาะสม
กับอายุ  อาชีพ  อะไรบาง  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2538, หนา 231-232)  โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1.  กลุมอางอิง (reference group)  ไดแก  กลุมที่มีสมาชิกที่มีคานิยมเดียวกันและกลุม
คาดหวังวาพฤติกรรมของสมาชิกจะตองสอดคลองกับพฤติกรรมของกลุม  เปนกลุมของคนที่มี
อิทธิพลตอทัศนคติ  คานิยม  และพฤติกรรมของบุคคลในการเลือกซื้อ 

2.  ครอบครัวและครัวเรือน (families and household)  ครอบครัว  ไดแก  กลุมคน  2  
คน  หรือมากกวาที่เกี่ยวของกันโดยสายเลือด  แตงงานหรือมีการรับบุตรบุญธรรม  กลุมนี้รวมกัน
อยูดวยกันเปนครัวเรือนตลอดชีวิต  คนสวนใหญมักมีครอบครัว  2  ครอบครัว  คือ  ครอบครัวที่เรา
กําเนิดมา  และครอบครัวที่เราสรางขึ้นมา  โดยเริ่มจากการแตงงานครอบครัวที่เราเกิดมาสราง
คานิยมและทัศนคติแกตัวเรา  ครอบครัวท่ีเราสรางจากการแตงงานที่มีอิทธิพลโดยตรงตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ  เชน  ขนาดของครอบครัวมีความสําคัญตอความตองการขนาดพื้นที่ของ
หองชุด  ขนาดหองนอน  เปนตน  ครัวเรือนประกอบดวย  คน  โสด  ครอบครัว  หรือกลุมคนที่
ไมไดเปนญาติกันมาอยูในครัวเรือนเดียวกัน  โครงสรางของครัวเรือนมีความสําคัญในการวางกล
ยุทธทางการตลาด  ขนาดผลิตภัณฑแบบของโฆษณา  

3.  ชนชั้นทางสังคม (social class)  ชนชั้นในดานการตลาดซึ่งจะถูกกําหนดดวยตัวแปร
ทางดานสังคมบุคคลที่ประกอบกันขึ้นเปนชั้นหนึ่ง  ช้ันใดของสังคมมักจะประพฤติไปในทํานอง
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เดียวกัน  หรือคลายกันเสมอ  มีคานิยมที่เหมือนกันจะมีวิธีการตัดสินใจซื้อท่ีเหมือนกันสามารถแบง
ชนชั้นของสังคมไดเปน  6  กลุมใหญ ๆ  คือ 
 3.1  กลุมชั้นสูงสวนบน (upper-upper class)  กลุมนี้เปนกลุมของผูดีช้ันสูงที่อยูใน
วงศตระกูลที่มีช่ือเสียงและฐานะร่ํารวย  ปกติจะมีบานหลายหลัง มีบานพักตากอากาศ 
 3.2  กลุมชั้นสูงสวนลาง (lower-upper class)  กลุมนี้เปนกลุมของผูมีรายไดและมี
เงินเดือนสูง ๆ  มีตําแหนงหนาที่การงานอยูในระดับสูง  และมีฐานะทางสังคมกลุมนี้มีอะไรคลาย
กับกลุมแรก  การตัดสินใจซื้อเพื่อการบริโภคของกลุมนี้มักจะเปนไปอยางฟุมเฟอย  เชน  การซื้อ
บานหลังใหญราคาแพง  และสรางสระวายน้ําขึ้นภายในบานตามปกติช้ันของสังคมชั้นสูงกวานี้
มักจะมีจํานวนนอยมากเมื่อเปรียบเทียบกับกลุมอื่น ๆ  แตก็เปนสวนที่มีความสําคัญสําหรับสินคา
ฟุมเฟอยที่มีราคาแพง 
 3.3  กลุมชั้นกลางสวนบน (upper-middle class)  กลุมนี้เปนกลุมของผูมีรายไดสูงซึ่ง
มักจะเปนหลักหมื่นหรือผูประกอบการอาชีพที่มีรายไดเปนจํานวนมาก  พฤติกรรมในการบริโภค
มักจะขึ้นอยูกับเงินเดือนของพอบาน  และคาใชจายตามเกณฑของเงินเดือน  คนกลุมนี้มักเปนกลุมที่
ไดรับการศึกษาสูงซ่ึงเปนคานิยมที่สําคัญสําหรับกลุมนี้เนื่องจากถือวาเปนสิ่งจําเปนยิ่งสําหรับการ
ประกอบอาชีพ 
 3.4  กลุมชั้นกลางสวนลาง (lower-middle class)  กลุมนี้เปนกลุมของผูที่พยายามจะมี
บานเปนของตนเอง  กลุมนี้เปนกลุมที่ชอบของดีแตราคาถูก  สวนมากมักจะซื้อสินคาที่ทําสําเร็จรูป
มากกวาที่ส่ังทําเปนพิเศษปกติกลุมนี้มักจะ  ไดแก  พวกที่มีอาชีพช้ันกลางที่ใชแรงงานนอย 
 3.5  กลุมชั้นต่ําสวนบน (upper-lower class)  กลุมนี้เปนกลุมมีขนาดใหญที่สุดการ
ประกอบอาชีพเปนการหารายไดวันตอวัน  สวนใหญอาศัยอยูในชุมชนแออัดมักอาศัยอยูบานเชา
หรือมีที่อยูอาศัยเปนของตนเอง  ในขนาดเล็กหรืออยูแฟลต  กลุมนี้เปนกลุมที่ตองใชแรงงาน 
 3.6  กลุมชั้นต่ําสวนลาง (lower-lower class)  กลุมนี้เปนกลุมที่มักจะเปนผูเสียเปรียบ
ในสังคมมักอาศัยในชุมชนแออัด  และการตัดสินใจซื้อกระทําโดยไมมีการวางแผนในการซื้อ 

 กิจกรรมทางดานการตลาดทั้งหลายที่จัดทําขึ้นจะตองจัดทําสําหรับชนชั้นในสังคม
สองชั้นควบคูกันไป  กลาวคือ  ในขณะที่จัดทําแผนทางดานการตลาดและการสงเสริมการขาย     
ตาง ๆ  ตองพิจารณาใหครอบคลุมถึงชั้นที่รองลงไปมักจะทําการตัดสินใจซื้อตามกันกับชั้นที่อยู
สูงขึ้นไปเสมอ  ช้ันของสังคมสามารถกําหนดเปนจํานวนไดทําใหทราบถึงสวนแบงทางการตลาด 

4.  วัฒนธรรม (culture factor)  เปนความเชื่อคานิยมและความสนใจของแตละสังคมที่
แตกตางกันออกไป  วัฒนธรรมที่แตกตางกันจะทําใหเปนสิ่งที่ทําใหคนคิดตางกันรวมไปถึง
พฤติกรรมในการบริโภคดวยจึงทําใหมีผลตอแบบแผนในการบริโภค  เชน  วัฒนธรรมการอยูอาศัย 
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รูปแบบที่อยูอาศัย   วัฒนธรรมการสรางชุมชน   เปนตน   สังคมที่ทันสมัยและยอมรับการ
เปลี่ยนแปลงใหม ๆ  ไดเร็วยอมเปนที่มั่นใจวาการแนะนําสินคาใหมที่เปนแนวความคิดใหมมี
โอกาสที่จะเปนไปไดมากกวาสังคมที่มีคานิยมแข็งและไมยอมรับแนวความคิดใหมไดงาย ๆ  การที่
จะพยายามเปลี่ยนยอมเปนส่ิงที่จะทําใหสําเร็จไดยาก กลาวโดยสรุปก็คือ  ถาหากธุรกิจใดจะทําการ
เสนอขายสินคาใหแกสวนของตลาดสวนใด  สวนหนึ่ง  โดยเฉพาะควรมีการพิจารณาถึงลักษณะ
วัฒนธรรมของกลุมที่เกี่ยวของโดยละเอียดยอมจะเปนหนทางใหมีการตอบสนองสวนของตลาด 
นั้น ๆ  ไดอยางมีประสิทธิภาพที่สุด 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  สามารถแบงเปนหัวขอใหญ ๆ  โดย

พิจารณาจากสิ่งแวดลอมภายนอก  จนถึงสิ่งที่อยูภายในจิตใจของผูบริโภค  (ทิวา  พงษธนไพบูลย 
และคณะ, 2544, หนา 34)  ดังนี้ 

ตัวแปรภายใน 
1.  ปจจัยสวนบุคคล  มีปจจัยสวนบุคคลที่ทําใหการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน  ไดแก 

 1.1  อายุ (age)  จะเปนตัวกําหนดความตองการในสินคานั้น ๆ  เชน  อาหาร  นม  
ตองดื่มนมผงชงละลายสําหรับเด็กทารก  ครั้งเติบโตข้ึนก็เปล่ียนมาดื่มนมชงละลาย  สําหรับเด็กโต 
มาถึงวัยทํางานเริ่มเปลี่ยนมาดื่มนมโยเกิตเพื่อสุขภาพ  ดังนั้น  จะเห็นวาสินคาชนิดหนึ่งที่เหมาะกับ
ผูบริโภควัยหนึ่ง  ไมไดหมายความวาจะเหมาะกับผูบริโภควัยอ่ืนดวย 
 1.2  วัฎจักรของผูบริโภค (life cycle stage)  วัฎจักรแตละชวงชีวิตจะหมุนเวียน
เปลี่ยนไปตามอายุ  และบทบาทที่ดํารงอยู  เชน  ชวงวัยเด็ก  ชวงวัยศึกษา  ชวงวัยทํางาน  เปนตน 
แตละชวงจังหวะชีวิตเหลานี้ที่จะเปนตัวกําหนดความตองการที่แตกตางกันไป 
 1.3  อาชีพของผูบริโภค (occupation)  หากผูบริโภคเปนผูใชแรงงานก็อาจไม
จําเปนตองสนใจในวิถีความเปนอยู  นอกจากเรื่องขาวปลาอาหารและปจจัย  4  แตหากผูบริโภคเปน
พนักงานของบริษัทเอกชน  อาจมีความจําเปนตองแตงกายใหดูดีสมสถานภาพ  และยิ่งผูบริโภคอยู
ในสถานภาพที่สูงขึ้นไปอีก  สัญลักษณของความสําเร็จทั้งหลายก็จะยิ่งมีความจําเปนมากขึ้น  เชน 
การเปนสมาชิกบัตรเครดิต  หรือคลับตาง ๆ  เปนตน  อาชีพของผูบริโภคจึงเปนขอมูลพื้นฐาน
เบื้องตนที่สุดที่นักการตลาดสามารถนํามาวิเคราะหเพื่อคาดการณถึงความตองการได  เพราะอาชีพ
บงบอกถึงสถานภาพการยอมรับจากสังคม  รายไดพึงประเมิน  เปนตน 
 1.4  สภาวะการเงิน (economic circumstance)  ในที่นี้หมายถึง  เงินเดือนจากการ
ทํางานยังรวมถึงรายไดอ่ืน ๆ  เชน  เงินคาจางพิเศษ  เงินโบนัส  เงินออม  ผูบริโภคที่มีสภาวะ
การเงินที่มั่นคงยอมมีโอกาสเลือกซื้อผลิตภัณฑไดมากกวาผูที่มีสภาวะทางการเงินไมมั่นคง  สงผล
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ใหนักการตลาดตองทํางานหนักมากขึ้นดวยการปรับปรุง  และพัฒนาผลิตภัณฑใหมีตนทุนการผลิต
ที่ต่ํา  เพื่อจะไดกําหนดราคาไดเหมาะสมกับจํานวนเงินในกระเปาของผูบริโภค  หากไมสามารถ
รักษาราคาใหต่ําไดบริษัทฯ  อาจตองมีบริการเสริมเพื่อใหผูบริโภคมีศักยภาพเพียงพอที่จะซื้อ
ผลิตภัณฑของบริษัทฯ  เชน  การจําหนายสินคาราคาถูกทุกวันของรานคาปลีกอยาง  Big C, 
Carrefour,  Tesco-Lotus  ตางเปนวิธีการทางการตลาดที่จะเชื้อเชิญใหผูบริโภคมีโอกาสซื้อสินคาที่
เหมาะสมกับสภาวะการเงินของตน 
 1.5  รูปแบบการดําเนินชีวิต (life style)  ซ่ึงมีอิทธิพลทําใหเกิดความตองการ
ผลิตภัณฑที่แตกตางกัน  รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูหญิงโสดทํางานยอมตองการผลิตภัณฑ
แตกตางจากคุณแมทํางาน  ดังนั้น  รูปแบบการดําเนินชีวิตจึงสะทอนในหลายแงมุมที่เกี่ยวของกับ
ผูบริโภคนั้น ๆ  ไมวาจะเปนเรื่องชนชั้นทางสังคม  บุคลิกภาพ  ความรูสึกนึกคิด  การใชเวลาวาง 
บทบาทของรูปแบบการดําเนินชีวิต  จึงชวยใหนักการตลาดทํางานไดอยางมีทิศทาง  เชน  ทราบวา
กลุมเปาหมายผูหญิงชอบดูละครหลังขาว  ก็ควรจะโฆษณาสินคาในชวงนั้น 
 1.6  บุคลิกภาพ (personality)  หมายถึง  ปจจัยดานอุปนิสัยในคน  ซ่ึงมีผลกระทบตอ
การตัดสินใจซื้อ  เชน  เปนคนมีความเชื่อมั่นในตัวเอง  เปนคนหัวแข็งยึดถือ  ยึดมั่น  เปนคนโอน
ออนยอมรับการเปลี่ยนแปลงได  เมื่อทราบบุคลิกภาพของผูบริโภคเปาหมายแลวก็สามารถกําหนด
ภาพลักษณของผลิตภัณฑใหสอดคลองกันได 

2.  ปจจัยทางจิตวิทยา  การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ขึ้นอยูกับปจจัยทางจิตวิทยา  ดังนี้ 
 2.1  แรงกระตุน (motivation)  มีทฤษฎีของนักจิตวิทยาหลายทานไดอธิบายถึงแรง
กระตุนที่สรางความตองการใหเกิดขึ้นกับผูบริโภค  แตที่สามารถสรางความชัดเจนมากที่สุดคือ 
ทฤษฎีลําดับขั้นของความตองการ (hierarchy of need)  ของ มาสโลว  ซ่ึงระบุวาความตองการของ
แตละบุคคลจะแตกตางกันในแตละลําดับขั้น  ตั้งแตลําดับที่ 1  คือ  ความตองการทางกาย  ไดแก 
ปจจัย  4  ลําดับที่ 2   คือ  ความตองการความมั่นคงปลอดภัย  ลําดับที่ 3  คือ  ความตองการความรัก  
ลําดับที่ 4  คือ  ความตองการยอมรับนับถือ  และลําดับที่ 5  คือ  ความตองการความสําเร็จในชีวิต  
ทฤษฎีมาสโลว  ชวยใหนักการตลาดสามารถวางแผนงานไดวาผลิตภัณฑของบริษัทฯ ตอบสนอง
ความตองการในลําดับใด  เชน  บริษัทรถยนตเมื่อขายใหกับกลุมเปาหมายที่เห็นวารถยนตเปน
พาหนะจําเปนในการเดินทาง บริษัทจะตองกลาวถึงคุณประโยชนใชสอยที่เหมาะสม 
 2.2  การรับรูและเรียนรู (perception and leaning)  หมายถึง  ขอมูลความรูจักของ
ผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ  เชน  ผูบริโภครับรูจากสื่อโฆษณาทางโทรทัศนวาแชมพู  Clinic  
สามารถขจัดรังแคไดเพราะมีสาร  ZPTO  เปนตน  สวนการเรียนรูนั้นเปนประสบการณที่เกิดขึ้น
ภายหลังจากที่ผูบริโภคไดทดลองใชผลิตภัณฑ  และทราบวาผลิตภัณฑนั้นเปนอยางไร  ดีหรือไม 
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 2.3  ความเชื่อที่ยึดมั่น (belief)  อาจจะเปนทั้งที่มีเหตุผลสนับสนุนหรือปราศจาก
เหตุผลก็ได  เชน  เชื่อวาผลิตภัณฑจาก  SONY  เปนผลิตภัณฑที่มีนวัตกรรมใหมอยูเสมอ  เปนตน 
สวนความเชื่อที่ไมมีเหตุผลแตถือมั่นตอ ๆ  กันมา  เชน  ผงซักฟอกที่ดีตองมีฟองเยอะ ๆ  ไมไดชวย
ใหผาสะอาดขึ้นเลย  ลางออกยาก  ความเชื่อนี้คงยากที่จะเปลี่ยนแปลงได  ความเชื่อดังกลาวสงผล
ใหผูบริโภคมีความรูสึกตอผลิตภัณฑแตกตางกันทั้งในแงบวกและลบ  หากเปนความเชื่อในแงบวก
นักการตลาดตองหาวิธีดํารงความเชื่อนี้ตลอดจนรักษาภาพลักษณที่ดีไว  ตรงกันขามหากเปน   
ความเชื่อในแงลบจะตองหาทางเปลี่ยนแปลงความเชื่อนั้น 

ตัวแปรภายนอก 
1.  ปจจัยทางวัฒนธรรม (cultural factors)  ปจจัยทางวัฒนธรรม  แยกเปน 3 

องคประกอบ  คือ 
 1.1  วัฒนธรรม (culture)  วัฒนธรรมเปนปจจัยพื้นฐานที่กําหนดพฤติกรรมความ
ตองการของกลุมชุมชน  ในสังคมอารยชนนั้นความตองการถูกกําหนดดวยสัญชาตญาณ  เชน  เมื่อ
หิวก็ตองออกหาอาหาร  แตในสังคมที่มีลําดับขั้นของการเรียนรูและมีการศึกษาวัฒนธรรมตลอดจน
ธรรมเนียมนิยม  จะเปนเสมือนกรอบแหงพฤติกรรมที่คอยควบคุมไมใหคนดําเนินชีวิตหลุดออก
นอกรีตนอกรอย  เชน  ประเทศไทยมีวัฒนธรรมเคารพผูอาวุโสกวา  เขาวัดทําบุญในวันสําคัญทาง
พระพุทธศาสนา  มีวัฒนธรรมของความออนนอม  ออนโยน  นุมนวลแบบไทย ๆ  อยางไรก็ตาม
ประเทศไทยจัดอยูในประเภทวัฒนธรรมเปด  ยอมรับการหลั่งไหลเขามาของวัฒนธรรมตางชาติ
แนวโนมที่ประเทศไทยจะรับการผสมผสานจากวัฒนธรรมเหลานี้นับวันจะมีมากขึ้นนักการตลาดที่
เล็งเห็นโอกาสยอมสามารถพัฒนารูปแบบสินคา  หรือบริการตอบรับความตองการของผูบริโภคได
ไมยากนัก 
 1.2  วัฒนธรรมยอย (subculture)  นอกจากวัฒนธรรมของชนสวนใหญแลวยังมี
วัฒนธรรมของชนกลุมยอย  ซ่ึงแตละกลุมจะสงผลถึงการดําเนินชีวิตดวย  เชน  วัฒนธรรมกลุมยอย
ของชาวมุสลิมในศาสนาอิสลามจะไมบริโภคเนื้อหมู  หรือวัฒนธรรมกลุมยอยของชาวจีนใน
เทศกาลกินเจ 
 1.3  ชนชั้นทางสังคม (social class)  เปนอีกวัฒนธรรมหนึ่งที่ปรากฏอยูในทุกสังคม
สามารถกําหนดชนชั้นทางสังคมไดจาก  ชาติตระกูล  การศึกษา  อาชีพ  รายได  ความมั่งคั่ง  ชนชั้น
ทางสังคม  แบงออกกวาง ๆ  ได  3  ระดับ  คือ  ชนชั้นสูง  ชนชั้นกลาง  และชนชั้นลาง 

2.  ปจจัยทางสังคม (social factors) ปจจัยทางสังคมสามารถพิจารณาแยกยอยเปน
องคประกอบ  3  ประการ  คือ 
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 2.1  ครอบครัว (family)  เปนหนวยสังคมที่เล็กที่สุด  แตมีอิทธิพลตอการกําหนด
พฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อมากที่สุด  การเกิดพฤติกรรมเลียนแบบก็เริ่มไดงายที่สุดจาก
ครอบครัว 
 2.2  กลุมอางอิง (reference groups)  หมายถึง  กลุมชนที่มีอิทธิพลตอการกําหนด
พฤติกรรม 
 2.3  บทบาทสถานภาพ (role and status)  เมื่อมนุษยมีชีวิตที่ตองเกี่ยวของอยูในสังคม
เดียวกันจึงสงผลในแตละคนตองมีบทบาทดํารงไว  เชน  เมื่อถึงวัยทํางานก็เพิ่มบทบาทเปนลูกนอง
ที่ดี  หรือเปนหัวหนาที่ดี  สวนสถานภาพเปนเรื่องเกี่ยวกับตําแหนงหนาที่การงาน  และอาชีพ 
 

ความรูเกี่ยวกับโครงการบานเอื้ออาทร 
 

การเคหะแหงชาติ  เปนหนวยงานรัฐวิสาหกิจสังกัดกระทรวงพัฒนาสังคมและความ
มั่นคงของมนุษย  กอตั้งเมื่อวันที่  12  กุมภาพันธ  2516  ตามประกาศของคณะปฎิวัติฉบับที่  316 
ดําเนินงานภายใตพระราชบัญญัติการเคหะแหงชาติ  พ.ศ.2537  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อจัดหาทีอ่ยูให
ผูมีรายไดนอยและปานกลางใหความชวยเหลือดานการเงินแกประชาชน  ผูประสงคจะมีที่อยูอาศัย
รวมทั้งประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการกอสรางอาคาร  หรือจัดหาที่ดิน  ดําเนินการปรับปรุง  ร้ือ  หรือ 
ร้ือยายแหลงเสื่อมโทรม  และประกอบกิจการอื่นที่สนับสนุนหรือเกี่ยวเนื่องกับวัตถุประสงค
ตลอดจนการดําเนินงานเฉพาะกิจตามนโยบายของรัฐบาล 

เปนโครงการพัฒนาที่อยูอาศัยตามนโยบายของรัฐบาลภายใตการนําเสนอ  ฯพณฯ 
นายกรัฐมนตรี  พันตํารวจโท  ทักษิณ  ชินวัตร  ซ่ึงมอบหมายใหกระทรวงการพัฒนาสังคมและ
ความมั่นคงของมนุษย  โดยการเคหะแหงชาติดําเนินการสรางที่อยูอาศัยที่ไดมาตรฐานสําหรับ
ประชาชนผูดอยโอกาส ผูมีรายไดนอย  ขาราชการและพนักงานหนวยงานภาครัฐ  ที่มีรายไดไมเกิน 
17,500  บาท/เดือน  (รายได ณ ป 2548-2549)  600,000  หนวย  ภายในระยะเวลา  6  ป  (พ.ศ.2546-
2551)  วงเงินลงทุนรวมทั้งสิ้นประมาณ  308,000.375  ลานบาท  โดยรัฐใหเงินอุดหนุนคากอสราง
ระบบสาธารณูปโภคหนวยละ  80,000  บาท 

วัตถุประสงค 
1.  เพื่อเสริมสรางความมั่นคงในการอยูอาศัยใหแกกลุมเปาหมายซึ่งเปนผูดอยโอกาส

กลุมผูมีรายไดในชุมชนเมือง  โดยการจัดสรางที่อยูอาศัยที่ไดมาตรฐานในชุมชนที่มีสภาพแวดลอม
ที่เหมาะสมพรอมระบบสาธารณูปโภค  สาธารณูปการที่จําเปนในระดับราคาที่สามารถรับภาระใน
การเชาซ้ือที่อยูอาศัยของตนเองได 
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2.  เพื่อเสริมสรางสายสัมพันธอันดีระหวางภายในครอบครัว  ชุมชน  และสังคม  จาก
ลักษณะการออกแบบทางกายภาพที่กอใหเกิดความเขมแข็งและมีดุลยภาพ  รวมทั้งสนับสนุน
กระบวนการการมีสวนรวมของทุกสวนทุกฝายในการพัฒนาชุมชนของตน  เพื่อนําไปสูความเปน
ชุมชนนาอยูอยางยั่งยืน 

3.  เพื่อสงเสริมใหเกิดกิจกรรมทางเศรษฐกิจ  เปนการสรางโอกาสใหกับผูอยูอาศัยใน
ชุมชนใหมีรายไดเพิ่มขึ้น  โดยจัดใหมีองคประกอบของชุมชนรองรับกิจกรรมทางเศรษฐกิจ 

4.  เพื่อสรางกลไกการประสานความรวมมือของหนวยงานที่เกี่ยวของในการจัดที่อยู
อาศัยใหแกผูดอยโอกาสกลุมผูมีรายไดนอยในลักษณะองครวม  ประกอบดวย  สถาบันการเงิน 
หนวยงานที่รับผิดชอบดานการพัฒนาสังคม  และหนวยงานที่รับผิดชอบทางดานกายภาพ 

กลุมเปาหมาย 
ผูดอยโอกาสกลุมผูมีรายไดนอยในชุมชนเมืองที่ยังไมมีที่อยูอาศัยเปนของตนเอง 

รวมทั้งกลุมขาราชการชั้นผูนอย  และพนักงานหนวยงานของรัฐ  โดยมีระดับรายไดครัวเรือนละไม
เกิน  17,500  บาท/เดือน  (รายได ณ ป 2548-2549) 

แนวคิดในการออกแบบโครงการ 
การออกแบบโครงการบานเอื้ออาทร  ไดพิจารณากําหนดที่ตั้งโครงการใหสอดคลองกับ

หลักการและทิศทางของการพัฒนาเมือง  โดยคํานึงถึงความตองการที่แทจริงของกลุมเปาหมาย
ภายใตการออกแบบซึ่งคํานึงถึงลักษณะทางกายภาพที่เอื้อประโยชนในการสรางเสริมความสัมพันธ
ระหวางผูอยูอาศัยทั้งในระดับครอบครัว  ชุมชน  และสังคม  รวมทั้งการสงเสริมกิจกรรมที่เอื้อตอ
การชวยเหลือตนเองทางเศรษฐกิจไดรวมถึงการสรางชุมชนที่มีคุณภาพประกอบดวยที่อยูอาศัยที่ได
มาตรฐานในสภาพแวดลอมที่เหมาะสม  พรอมระบบสาธารณูปโภคที่จําเปนในระดับราคาที่
กลุมเปาหมายสามารถรับได  (การเคหะแหงชาติ, 2546, หนา 2) 

รูปแบบชุมชน 
การเคหะแหงชาติ  ไดกําหนดรูปแบบชุมชนใน  2  ลักษณะตามพื้นที่  ดังนี้ 
1.  ชุมชนบานเอื้ออาทรในเขตเมือง ตั้งอยูยานศูนยกลางเมือง  หรือศูนยกลางยอยของ

เมืองใกลยานธุรกิจ แหลงงาน แหลงบริการตาง ๆ  เปนชุมชนขนาดเล็กถึงขนาดกลางประกอบดวย 
ที่อยูอาศัยรูปแบบอาคารชุดพักอาศัย  ซ่ึงเหมาะสําหรับกลุมเปาหมายที่เปนคนโสดหรือครอบครัว
ใหม  ครอบครัวขนาดเล็กประมาณ  3-4  คน 

2.  ชุมชนบานเอื้ออาทรในเขตชานเมือง  เปนชุมชนที่อยูหางจากยานศูนยกลางเมืองและ
กระจายตัวอยูในยานที่พักอาศัยแถบชานเมือง  โดยเชื่อมโยงกับศูนยกลางเมืองดวยระบบเครือขาย
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การคมนาคม ชุมชนในเขตชานเมืองเปนชุมชนขนาดกลางถึงขนาดใหญ  ประกอบดวยที่อยูอาศัย
หลากหลายรูปแบบเหมาะสําหรับกลุมเปาหมายที่เปนครอบครัวขนาดกลางถึงขนาดใหญ 

รูปแบบอาคาร 
การเคหะแหงชาติ  ไดกําหนดทางเลือกของรูปแบบที่พักอาศัยใน  2  ลักษณะ  เพื่อความ

เหมาะสมในแตละพื้นที่ตามความตองการของกลุมเปาหมาย  (การเคหะแหงชาติ, 2546, หนา 3)  
ดังนี้ 

1.  อาคารชุดพักอาศัยสูง 3, 4 และ 5  ช้ัน  ประกอบดวย  หองพัก  2  รูปแบบ  ไดแก 
 1.1  หองเนื้อที่ประมาณ  24  ตารางเมตร  ประกอบดวย  1  หองเอนกประสงค  1 
หองน้ํา  ระเบียง  ซักลาง 
 1.2  หองเนื้อที่ประมาณ  33  ตารางเมตร  ประกอบดวย  1  หองเอนกประสงค  1 
หองนอน  1  หองน้ํา  ระเบียง  ซักลาง 

2.  อาคารแนวราบ  ไดแก 
 2.1  บานเดี่ยว  2  ช้ัน  ในขนาดที่ดินประมาณ  20  ตารางวา  ประกอบดวย  1  หอง
เอนกประสงค  2  หองนอน  1  หองน้ํา 
 2.2  บานแฝด  2  ช้ัน  ในขนาดที่ดินประมาณ  20  ตารางวา  ประกอบดวย  2  หอง
เอนกประสงค  1  หองนอน  1  หองน้ํา 
 2.3  บานแถว  2  ช้ัน  ในขนาดที่ดินประมาณ  14-16  ตารางวา  ประกอบดวย  1  
หองเอนกประสงค  2  หองนอน  1  หองน้ํา 

เปาหมายและระยะเวลาดําเนินการ 
การดําเนินงานโครงการบานเอื้ออาทร  มีเปาหมายเริ่มดําเนินการโครงการทุกภูมิภาคทั่ว

ประเทศ  มีระยะเวลาดําเนินการ ตั้งแตป พ.ศ.2546-2550 รวมท้ังสิ้น 5 ป จํานวนหนวยรวม 601,727 
หนวย มีรายละเอียดดังนี้ (การเคหะแหงชาติ, 2546, หนา 4) 
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ตารางที่ 2.1 เปาหมายและระยะเวลาดําเนินการ 
       

2546 2546 2546 2547 2548 2549 2550 

ระยะ 
 1 

ระยะ 
 2 

ระยะ 
 3/1 

ระยะ 
 3/2 

ระยะ 
 4 

ระยะ  
5 

ระยะ  
6 

ป 
 
พ.ศ. 
พื้นที่ 

       

รวม
ท้ังสิ้น 

กทม./ 
ปริมณฑล 

3,535 3,637 15,000 96,000 120,000 120,000 120,000 478,172 

ภูมิภาค 640 3,915 5,000 24,000 30,000 30,000 30,000 123,555 

รวม 4,175 7,552 20,000 120,000 150,000 150,000 150,000 601,727 
ที่มา : การเคหะแหงชาติ, 2546, หนา 4 
 

แนวทางการดําเนินงาน 
การเคหะแหงชาติ ไดกําหนดแนวทางการดําเนินงานของโครงการบานเอื้ออาทร     

(การเคหะแหงชาติ, 2546, หนา 5-9) ดังนี้ 
1.  โครงการบานเอื้ออาทร ระยะ 1-2 การเคหะแหงชาติ ไดดําเนินการจัดทําโครงการนํา

รองในที่ดินกรรมสิทธ์ิของการเคหะแหงชาติ ขณะนี้โครงการสวนใหญอยูระหวางการประกวด
ราคาและดําเนินการกอสราง 

2.  โครงการบานเอื้ออาทร ระยะ 3 ไดกําหนดแนวทางดําเนินงาน ดังนี้ 
 2.1  แนวทางการจัดทําโครงการ 

 2.1.1  การจัดทําโครงการในที่ดินของการเคหะแหงชาติ เปนการใชทรัพยสินที่มี
อยูใหเกิดประโยชนสูงสุดโดยการเคหะแหงชาติ จะพิจารณาจากปริมาณความตองการในแตละ
พื้นที่หากในพื้นที่มีปริมาณความตองการเปนพื้นที่ที่การเคหะแหงชาติ มีที่ดินอยูแลว การเคหะ
แหงชาติ จะจัดทําโครงการที่ดินของการเคหะแหงชาติ เปนอันดับแรกโดยโครงการบานเอื้ออาทร 
ระยะ 3ไดกําหนดเปาหมายการใชที่ดินของการเคหะแหงชาติ จํานวน 1,672.43 ไร นอกจากนี้จะ
ดําเนินการจัดซื้อที่ดินใหมจากบรรษัทบริหารสินทรัพยไทย (บสท.) บริษัทบริหารสินทรัพยของ
สถาบันการเงิน สถาบันการเงินเอกชนเพิ่มเติมอีกจํานวนประมาณ 4,815.00 ไร จากการจัดทํา
โครงการตามแนวทางดังกลาวมีเปาหมายดําเนินการรวมทั้งสิ้น 25,000 หนวย แบงเปนโครงการใน 
กทม. และปริมณฑล จํานวน 20,000 หนวย และในสวนภูมิภาค จํานวน 5,000 หนวย โดยกําหนด

 39 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

รูปแบบที่พักอาศัยในลักษณะอาคารชุด จํานวน 10,500 หนวย และอาคารแนวราบ จํานวน 14,500 
หนวย 
 2.1.2  การใชที่ดินของสวนราชการ และหนวยงานรัฐ การเคหะแหงชาติ จะ
ดําเนินการจัดทําโครงการในที่ดินที่ขอใช หรือขอเชาระยะยาวจากสวนราชการ หรือหนวยงานตาง 
ๆ ของรัฐ เชน กรมธนารักษ สํานักงานทรัพยสินสวนพระมหากษัตริย การรถไฟแหงประเทศไทย 
โดยดําเนินการพิจารณาคัดเลือกที่ดินที่มีความเหมาะสมสําหรับจัดทําโครงการใหกลุมเปาหมายได
เชาซ้ืออาคาร และเชาที่ดินระยะยาวจากสวนราชการ หนวยงานของรัฐ ซ่ึงมีเปาหมายดําเนินการรวม
ทั้งส้ิน 15,000 หนวย แบงเปนโครงการใน กทม. และปริมณฑล จํานวน 12,000 หนวย และในสวน
ภูมิภาค จํานวน 3,000 หนวย โดยกําหนดรูปแบบที่พักอาศัยในลักษณะอาคารชุด จํานวน 6,300 
หนวย และอาคารแนวราบ จํานวน 8,700 หนวย 
 2.1.3  การขายอาคารสําเร็จรูปที่คงเหลืออยูในทองตลาด (NPA) ทั้งของ
ภาคเอกชน บสม. AMC ของสถาบันการเงิน และของการเคหะแหงชาติ ที่มีความเหมาะสมตาม
เงื่อนไขและหลักเกณฑของการเคหะแหงชาติ และอยูในระดับราคาที่กลุมเปาหมายสามารถรบัภาระ
ไดมีเปาหมายดําเนินการรวมทั้งสิ้น 15,000 หนวย แบงเปนโครงการใน กทม. และปริมณฑล 
จํานวน 12,000 หนวย และในสวนภูมิภาค จํานวน 3,000 หนวย โดยกําหนดรูปแบบที่พักอาศัยใน
ลักษณะอาคารชุด จํานวน 6,300 หนวย และอาคารแนวราบ จํานวน 8,700 หนวย 
 2.1.4  การจัดทําโครงการในที่ดินเอกชนมีแนวทางใหภาคเอกชนเขามามีสวน
รวมในการจัดทําโครงการบานเอื้ออาทร ในลักษณะของเสนอขายที่ดินใหการเคหะแหงชาติ 
พิจารณาคัดเลือกเพื่อจัดทําโครงการภายใตเงื่อนไขที่การเคหะแหงชาติกําหนด และการเคหะ
แหงชาติเปนผูลงทุนและจัดทําโครงการ มีเปาหมายดําเนินการรวมทั้งสิ้น 35,000 หนวย แบง
ออกเปน กทม. และปริมณฑล จํานวน 28,000 หนวย และในสวนภูมิภาค จํานวน 7,000 หนวย โดย
กําหนดรูปแบบที่พักอาศัยในลักษณะอาคารชุด จํานวน 14,700 หนวย และอาคารแนวราบ จํานวน 
20,300 หนวย 
 2.1.5  การรวมดําเนินการกับภาคเอกชน โดยใหภาคเอกชนเปนผูดําเนินการ
จัดหาที่ดินแหลงเงินทุนและกอสราง โดยเสนอโครงการใหการเคหะแหงชาติพิจารณาภายใต
เงื่อนไขที่การเคหะแหงชาติกําหนด มีเปาหมายดําเนินการรวมทั้งสิ้น 50,000 หนวย แบงเปน
โครงการใน กทม. และปริมณฑล จํานวน 40,000 หนวย และในสวนภูมิภาค จํานวน 10,000 หนวย 
โดยกําหนดรูปแบบที่พักอาศัยในลักษณะอาคารชุด จํานวน 21,000 หนวย และอาคารแนวราบ 
จํานวน 29,000 หนวย 
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 2.2  แนวทางการบริหารโครงการ โครงการบานเอื้ออาทร ระยะ 3 กําหนดแนวทางการ
บริหารโครงการไวใน 5 กิจกรรม ดังนี้ 
 2.2.1  การบริหารโครงการ ฯพณฯ รองนายกรัฐมนตรี (สมคิด  จาตุศรีพิทักษ) 
แตงตั้งคณะกรรมการพิจารณาโครงการบานเอื้อาทร โดยมี สมพล  เกียรติไพบูลย ที่ปรึกษารอง
นายกรัฐมนตรี (สมคิด  จาตุศรีพิทักษ) เปนประธานคณะกรรมการฯ ทําหนาที่พิจารณากลั่นกรอง
โครงการกอนนําเขาเสนอคณะกรรมการการเคหะแหงชาติ รวมทั้งการพิจารณาแกไขปญหาและ
ประสานความรวมมือกับหนวยงานที่เกี่ยวของ และการเคหะแหงชาติจัดตั้งคณะกรรมการ จํานวน 
10 ชุด เพื่อพิจารณาและคัดเลือกขอเสนอของภาคเอกชน โดยแบงพื้นที่รับผิดชอบ 10 พื้นที่ ดังนี้ 
 เขตกทม. และปริมณฑล 
 -  ชุดที่ 1  กรุงเทพมหานครฝงตะวันออก 
 -  ชุดที่ 2  กรุงเทพมหานครฝงตะวันตก 
 -  ชุดที่ 3  นนทบุรี และปทุมธานีฝงตะวันตก 
 -  ชุดที่ 4  สมุทรปราการฝงตะวันออก 
 -  ชุดที่ 5  ปทุมธานีฝงตะวันออก 
 -  ชุดที่ 6  นครปฐม 
 เขตภูมิภาค 
 -  ชุดที่ 7  ภาคเหนือ 
 -  ชุดที่ 8  ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
 -  ชุดที่ 9  ภาคกลางและภาคตะวันออก 
 -  ชุดที่ 10  ภาคใต 
 โดยคณะกรรมการดังกลาวทําหนาที่คัดเลือกที่ดินและผูรวมดําเนินการเสนอ
คณะกรรมการพิจารณาโครงการบานเอื้ออาทร กอนนําเสนอตอคณะกรรมการการเคหะแหงชาติ 
พิจารณาอนุมัติดําเนินการ 
 2.2.2  การบริหารการขาย การเคหะแหงชาติกําหนดแนวทางการขายโดยเมื่อ
พิจารณาคัดเลือกพื้นที่เปาหมายหรือผูรวมดําเนินงานพรอมทั้งศึกษาวิเคราะหความเปนไปไดของ
โครงการและกําหนดราคาขายเรียบรอยแลว การเคหะแหงชาติ จะเปดใหประชาชนจองโครงการ
ลวงหนา (presale) เพื่อตรวจสอบความตองการที่อยูอาศัยใหชัดเจนหากผลปรากฏวามีความตองการ
ที่คาดการณไวการเคหะแหงชาติจะดําเนินการจัดซื้อท่ีดินหรือทําสัญญากับผูรวมดําเนินการหรืออ่ืน 
ๆ ตามแนวทางการจัดทําโครงการทั้ง 5 แนวทางและแจงใหประชาชนผูจองสิทธิทราบตอไป 
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 2.2.3  การบริหารการเงินโครงการ การเคหะแหงชาติจะดําเนินการประสานงานกับ
สถาบันการเงินภายในประเทศเพื่อการระดมทุนในรูปแบบตาง ๆ สําหรับการลงทุนกอสราง
โครงการและสนับสนุนการใหสินเชื้อรายยอยเพื่อที่อยูอาศัยใหแกกลุมเปาหมายไดผอนชําระใน
ระยะยาวเปนเวลา 30 ป ในอัตรากาวหนา (progressive rate) โดยมีอัตราการผอนชําระประมาณ    
10-15% ของรายไดครัวเรือนตอเดือน รวมทั้งสนับสนุนใหมีการบริหารการเงินโครงการในรูปแบบ
ธุรกรรมการแปลงสินทรัพยใหเปนหลักทรัพย (securitization) ทั้งนี้การเคหะแหงชาติ จะแตงตั้ง 
Chief Financial Organization : CFO เพื่อบริหารการเงินโครงการบานเอื้ออาทรและบริหารการเงิน
ภายในองคกรโดยภาพรวม 
 2.2.4  การบริหารงานสาธารณูปโภคและสาธารณูปการสวนกลาง 
 2.2.4.1  การเคหะแหงชาติ จะมอบโอนงานสาธารณูปโภคสวนกลาง เชน 
ไฟฟา ถนน ประปา ใหกับหนวยงานทองถ่ินเปนผูบริหารจัดการดูแลตาม พ.ร.บ. กําหนดแผนและ
ขั้นตอนการกระจายอํานาจใหแกองคกรปกครองสวนทองถ่ิน พ.ศ.2540 เพื่อบริหารงานการบริการ
สาธารณูปโภคตอไป โดยจะจัดทําแผนมอบโอนสาธารณูปโภคใหหนวยงานที่รับผิดชอบทราบ
ลวงหนา เพื่อความพรอมในการจัดเตรียมงบประมาณรองรับ 
 2.2.4.2  การเคหะแหงชาติ จะประสานงานเพื่อมอบโอนงานบริหารอาคาร
สาธารณูปการสวนกลางใหหนวยงานที่เกี่ยวของในสังกัดกระทรวงพัฒนาสังคมและความมั่นคง
ของมนุษย และหนวยงานอื่น ๆ เปนผูบริหารจัดการภายหลังจากที่อาคารกอสรางแลวเสร็จทั้งนี้การ
เคหะแหงชาติ จะใหการสนับสนุนการดําเนินงานในเบื้องตนเพื่อใหบริการสาธารณูปการบรรลุ
วัตถุประสงค 
 2.2.5  การบริหารชุมชน ภายหลังจากการกอสรางแลวเสร็จและดําเนินการ
บรรจุผูอยูอาศัยเรียบรอยแลวการเคหะแหงชาติจะดําเนินการประสานงานกับกระทรวงพัฒนาสังคม
และความมั่นคงของมนุษย เพื่อใหเกิดการจัดตั้งองคกรชุมชนขึ้นเพื่อบริหารชุมชนโครงการใน
รูปแบบสหกรณหรือรูปแบบอื่น ๆ โดยจัดใหมีการฝกอบรมใหความรูดานการบริหารชุมชน การจัด
ระเบียบชุมชน การพัฒนาชุมชน รวมถึงการถายทอดประสบการณการแกปญหาของการเคหะ
แหงชาติ และองคกรอื่น ๆ ที่ประสบความสําเร็จใหแกองคกรที่จัดตั้งขึ้นเพื่อเตรียมความพรอมใน
การบริหารชุมชนภายหลังจากที่การเคหะแหงชาติ บริหารโครงการ 5 ปแรก ทั้งนี้กระทรวงพัฒนา
สังคมและความมั่นคงของมนุษยจะดําเนินการสนับสนุนการบริหารชุมชน โดยเนนกระบวนการมี
สวนรวมของทุกสวน ทุกฝายในการบริหารและพัฒนาชุมชนของตนเองและเสริมสรางจิตสํานึกการ
อยูรวมกันอยางเอื้ออาทร เพื่อนําไปสูความเปนชุมชนนาอยูอยางยั่งยืน 
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3.  โครงการบานเอื้ออาทร ระยะ 4-6 การเคหะแหงชาติ จะดําเนินการติดตามและ
ประเมินผลโครงการบานเอื้ออาทร ระยะ 1-2 และ 3 เพื่อพิจารณาแนวทางการดําเนินงานการ
กําหนดพื้นที่เปาหมายและจํานวนหนวยกอสราง เพื่อจัดทําโครงการ ระยะ 4-6 เสนอคณะรัฐมนตรี
พิจาณาอนุมัติตอไป  

การจองสิทธิ 
หลักฐานในการจองสิทธิ 
1.  บัตรประจําตัวประชาชน  หรือบัตรขาราชการ  หรือบัตรพนักงานรัฐวิสาหกิจ 

(พรอมสําเนา  1  ชุด) 
2.  สําเนาทะเบียนบานของตนเองและคูสมรส 
3.  สําเนาทะเบียนสมรส หรือใบหยา  (ถามี) 
4.  รูปถายขนาด  1-2  นิ้ว  จํานวน  1  รูป  (ถายไมเกิน  6  เดือน) 
5.  หนังสือรับรองรายไดตนเองและคูสมรส  หรือหนังสือรับรองรายไดจากหนวยงาน 

หรือสลิปเงินเดือน  หรือสําเนาบัญชีเงินฝาก 
คุณสมบัติผูจองสิทธิ 
1.  มีสัญชาติไทย  บรรลุนิติภาวะและไมเปนบุคคลลมละลาย 
2.  มีรายไดครอบครัวละไมเกิน  15,000  บาท/เดือน 
3.  ไมมีบานพรอมที่ดินเปนกรรมสิทธิ์ของตนเอง 
4.  ไมเปนคูสัญญาเชาซื้อกับการเคหะแหงชาติ  และหากเปนคูสัญญาเชาจะตองคืน

อาคารเชาเมื่อไดสิทธิเชาซ้ือบานเอื้ออาทร 
5.  ผูที่เคยไดสิทธิเชาซ้ืออาคารของการเคหะแหงชาติ และโอนกรรมสิทธิ์นั้นใหผูอ่ืนไป

แลวไมสามารถจองสิทธิได 
6.  ตองมีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดที่ตั้งโครงการอยางนอย  6  เดือน  หากมีภูมิลําเนาอยูตาง

ถ่ินตองมีหลักฐานแสดงวาประกอบอาชีพอยูในจังหวัดหรือพื้นที่ที่ตั้งโครงการอยางนอย  6  เดือน 
7.  ผูที่ประสบปญหาเดือดรอนจากกรณีถูกไฟไหม  หรือถูกไลที่ภายในระยะเวลาไมเกนิ 

1  ป  จะพิจารณาใหสิทธิไมเกินรอยละ  20  ของแตละโครงการ 
8.  ใหสิทธิจองอาคารไดครอบครัวละ  1  หนวยและ  1  โครงการเทานั้น  หากจองเกิน

จะถูกตัดสิทธิทุกโครงการ 
9.  สามารถรับภาระและเงื่อนไขการเชาซื้อไดโดยผานเกณฑการพิจารณาจากการเคหะ

แหงชาติ 
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ขั้นตอนการจองและจับสลาก 
1.  รับแบบจองสิทธิจากการเคหะแหงชาติ  หรือสถานที่ที่การเคหะแหงชาติกําหนด 

(แบบจองสิทธิสามารถถายเอกสารได) 
2.  กรอกขอความรายละเอียดตาง ๆ  ในแบบจองสิทธิใหครบถวน  (โดยเฉพาะกรณี

ประกอบอาชีพอิสระใหเขียนแผนผังที่ตั้งสถานที่ประกอบอาชีพใหชัดเจนสามารถตรวจสอบได) 
3.  ยื่นแบบจองสิทธิพรอมแนบสําเนาเอกสารตามระบุในหลักเกณฑการจอง  ภายใน

วันที่ประกาศเปดจองและสถานที่รับจอง ตามที่แจงแลวแตละโครงการ  ในเวลา  8.30-16.30  น.  
ไมเวนวันหยุดราชการ  ณ  สถานที่รับจองตามประกาศ  (สามารถติดตามขาวสารการเปดจอง
โครงการไดจากขาวเอื้ออาทรที่  สํานักงานใหญ  การเคหะแหงชาติ  905  ถนนนวมินทร  แขวง
คลองจั่น  เขตบางกะป  กรุงเทพฯ  10240  โทร.  02-351-7777,  Contact Center  1615  ตอ  2  หรือ
ที่  Website:  http://www.nha.co.th ,  http://arthorn.co.th  

4.  ผูยื่นจองสิทธิจะตองยื่นจองสิทธิดวยตนเองเทานั้น 
5.  เมื่อผานการตรวจสอบคุณสมบัติเบื้องตนแลวจะไดรับบัตรจองสิทธิจากเจาหนาที่

การเคหะแหงชาติ 
6.  การไดสิทธิจะใชวิธีจับสลากไดสิทธิโดยเปดเผยและจะแจงผลการไดสิทธิใหทราบ

ภายหลัง 
เงื่อนไขการเชาซ้ือ 
1.  หามโอนสิทธิเชาซ้ือภายในระยะเวลา  5  ป 
2.  หามนําอาคารไปใหบุคคลอื่นอยูอาศัยหรือเชาชวง  หรือหากตรวจสอบพบภายหลังมี

การแจงคุณสมบัติที่เปนเท็จจะถูกบอกเลิกสัญญา  และริบเงินที่ชําระไวแลวทั้งหมด 
3.  กรณีชําระเปนเงินสดทั้งหมดสามารถกระทําไดแตจะไดรับการโอนสิทธิหลังจาก

ครบกําหนดการเชาซ้ือ  ไมนอยกวา  5  ป 
4.  เมื่อไดสิทธิเชาซื้อแลวจะตองผอนชําระเงินดาวนในระหวางการกอสรางอาคารใน

อัตราเดือนละ  300  บาท  เพื่อแสดงวาเปนผูมีความประสงคจะซื้ออาคารและมีความสามารถในการ
ผอนชําระ 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

นรา  บุญลอย (2549, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องการวิเคราะหการลงทุนโครงการบานเอื้อ
อาทร กรณีศึกษ จังหวัดสุราษฎรธานี ประชากรในประเทศไทยเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว แตประชากร
ขาดที่อยูอาศัยที่มีมาตรฐานในชีวิตและทรัพยสิน ขาดสิ่งแวดลอมที่ดี ดังนั้น รัฐบาลจึงมอบนโยบาย
ใหการเคหะแหงชาติ จัดทําโครงการบานเอื้ออาทรขึ้นเพื่อแกปญหาที่อยูอาศัยใหกับประชากรทั่ว
ประเทศ 

การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาความเปนไปไดของการลงทุนความคุมคาของโครงการ
บานเอื้ออาทรจังหวัดสุราษฏรธานี ลักษณะอาคารแบบบานเดี่ยว 2 ช้ัน เนื้อที่ 21 ตารางวา วิธี
การศึกษาใชขอมูลทุติยภูมิในการวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินโดยศึกษาเปน 2 กรณี คือ 
กรณีไดรับเงินอุดหนุนจากรัฐบาล กับกรณีไมไดรับเงินอุดหนุนจากรัฐบาล มีความเปนไปไดทาง
การเงิน โดยกรณีที่ไดรับเงินอุดหนุนจากรัฐบาลไดผลตอบแทนโครงการ ดังนี้ NPV = 16,741,825 
บาท, B/C Ratio = 1.07 และ IRR = 6.86% การวิเคราะหความออนไหวโครงการเมื่อระยะเวลา
กอสรางเพิ่ม 600 วัน โครงการมีความออนไหว คือ NPV = 15,632,055 บาท, B/C Ratio = 1.06 และ 
IRR = 6.81% ดอกเบี้ยเงินกูเพิ่ม 7% โครงการมีความออนไหว คือ NPV = 13,539,018 บาท, B/C 
Ratio = 1.05 และ IRR = 6.69% และกรณีที่ไมไดรับเงินอุดหนุนจากรัฐบาลไดผลตอบแทน
โครงการ ดังนี้ NPV = 140,963,617 บาท, B/C Ratio =1.56 และ IRR = 9.82% การวิเคราะหความ
ออนไหวโครงการเมื่อระยะเวลากอสรางเพิ่ม 600 วัน โครงการมีความออนไหว คือ NPV = 
139,029,538 บาท, B/C Ratio = 1.55 และ IRR = 9.79% ดอกเบี้ยเงินกูเพิ่ม 7% โครงการมีความ
ออนไหว คือ NPV = 136,249,933 บาท, B/C Ratio = 1.54 และ IRR = 9.65% 

สุเนตร  สุริวงษ (2548, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องการดําเนินงานโครงการบานเอื้ออาทรที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อของประชาชนในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) 
เพื่ อศึกษาพฤติกรรมการใช เหตุผลในการซื้ อบ าน เอื้ ออาทรของประชากรในจั งหวัด
พระนครศรีอยุธยา 2) เพื่อศึกษาระดับการตัดสินใจซื้อบานเอื้ออาทรของประชาชนในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 3) เพื่อเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อบานเอื้ออาทรของประชาชนในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยาจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล การวิจัยคร้ังนี้ไดรวบรวมขอมูลจากผูไดสิทธิ
โครงการบานเอื้ออาทรในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา จํานวน 242 คน เครื่องมือที่ใชในการเก็บ
รวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม และทําการวิเคราะหประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ 
SPSS ใชสถิติ คือ คารอยละ ความถี่ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-test (independent sample t-test) การ
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วิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (one-way ANOVA) และการวิเคราะหไคสแควร (chi-
square) 

ผลการวิจัยพบวา 
1.  ผูไดสิทธิสวนใหญมีความเชื่อมั่นในโครงการของการเคหะฯ ผอนสงมากที่ดินเดือน

ละ 2,500 บาท ทราบขาวโครงการบานเอื้ออาทรจากแผนปายประชาสัมพันธ มีความรูเกี่ยวกับ
โครงการบานเอื้ออาทรบาง และประเภทบานเอื้ออาทรที่ตัดสินใจจองสิทธิ คือ บานเดี่ยว 2 ช้ัน 

2.  ผูไดสิทธิโครงการบานเอื้ออาทรมีระดับการตัดสินใจซื้อระดับมาก ในดานผลิตภณัฑ
ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานปจจัยภายนอกอื่น ๆ สวนดานชองทางการจัดจําหนาย
มีระดับการตัดสินใจซื้อระดับปานกลาง 

3.  จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา สถานภาพแตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจซื้อ
บานเอื้ออาทร ดานการสงเสริมการตลาด และดานปจจัยภายนอกอื่น ๆ แตกตางกัน สวนสถานภาพ
การอยูอาศัยจริงในปจจุบัน และอาชีพแตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจซื้อบานเอื้ออาทร ดาน
ผลิตถัณฑแตกตางกัน และสวนรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจซื้อบานเอื้ออาทร
ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกัน 

เลิศชัย  วัฒนาวัตถุ (2539, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยและกลยุทธการตลาดในการ
สนองความตองการของธุรกิจบานจัดสรรในเขตกรุงเทพและปริมณฑล การศึกษาครั้งนี้ไดกําหนด
ขอบเขตการศึกษาเฉพาะบานเดี่ยวกับทาวนเฮาส จากการศึกษาคนพบวาปจจัยที่มีผลตอความ
ตองการบานจัดสรรทั้งสองประเภท ไดแก ราคากลางบานเดี่ยว นอกเหนือไปจากปจจัยอันเนื่องจาก
การเพิ่มขึ้นของจํานวนประชากร นอกจากนี้เมื่อไดทําการพยากรณบานจัดสรรในชวงป พ.ศ.2538 
ถึง พ.ศ.2542 พบวานโยบายการเงินของรัฐบาลผานการใชอัตราดอกเบี้ยมีผลตอความตองการบาน
จัดสรร 

จํารูญวิทย  จันนรานนท (2540, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค
ที่มีตอที่อยูอาศัยภายใตการดําเนินงานโดยวิธีสหกรณ พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอที่อยูอาศัย
ภายใตการดําเนินโดยวิธีการสหกรณ (สหกรณเคหการ) โดยไดศึกษาประเด็นสําคัญ คือ ผูบริโภคที่
เปนกลุมเปาหมายสวนใหญมีความตองการที่อยูอาศัยแบบสหกรณและมีความสนใจบานเดี่ยวสอง
ช้ันมากกวาบานเดี่ยวช้ันเดียวรวมถึงที่ดินเปลาใหมีราคาอยูระหวาง 400,001-600,000 บาท (อาจ
ขยายไปถึง 900,000 บาท) และตองมีระยะทางหางจากเมืองอยูระหวาง 5-10 กิโลเมตร สําหรับที่ดิน
เปลาสามารถซื้อไดในราคาไมเกิน 5,000 บาทตอตารางวา วัตถุประสงคในการซื้อสวนใหญเพื่อใช
เปนที่อยูอาศัยประจํา ระยะเวลาที่จะสามารถซื้อไดอยูในชวง 2-3 ป ขางหนา และประสงคที่จะซื้อ
เปนเงินผอนมากกวาเงินสด โดยกําหนดระยะผอนสงอยูที่ 15-20 ป สําหรับการตัดสินใจเลือกซื้อ
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บานมักจะตองปรึกษารวมกันกับสมาชิกในครอบครัวกอน ในการเลือกซื้อบานนั้นจะพิจารณาปจจยั
ตาง ๆ เชน การบริการสงอํานวยความสะดวกภายในหมูบานที่ดีเปนหลัก ตอมาเปนทําเลที่ตั้งและ
ความมั่นคงขององคกร โดยคาดหวังวาในหมูบานจะตองมีศูนยประสานงานหรือสํานักงานกลาง 
สนามเทนนิส สนามเด็กเลน โรงเรียนอนุบาล และสวนสุขภาพเพื่อการออกกําลังกาย เปนตน 

กิตติศักดิ์  ตรารุงเรือง (2541, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอความตองการที่อยู
อาศัยในอนาคตของประชาชนในเขตเทศบาลเมืองพระนครศรีอยุธยา การศึกษาแสดงใหเห็นวา
ประชากรสวนใหญ ไมมีแผนยายออกจากบานหลังปจจุบันในระยะเวลาอันใกลนี้ จากการศึกษา
ของกลุมตัวอยางประชากร 330 ตัวอยาง จากประชากรในเขตเทศบาลเมืองนครศรีอยุธยา พบวา
ประมาณรอยละ 18.4 กําลังมองหาที่อยูอาศัยใหม ในขณะที่สวนที่เหลือยังไมมีแผนที่จะยายออก
จากที่อยูอาศัยในปจจุบัน ผลการศึกษาชี้ใหเห็นวาคนสวนใหญไมมีความคิดที่จะยายถ่ินที่อยูอาศัย
ออกจากจังหวัด จากการสํารวจประมาณรอยละ 30.3 มีความตองการที่อยูอาศัยใหมในอนาคตมี
ระยะเวลาอีกไมเกิน 10 ป โดยใหความสนใจที่จะเลือกซื้อบานจากโครงการจัดสรรเปนสวนใหญ
และรองลงมา คือ สรางใหมบนที่ดินแปลงใหม ลักษณะบานที่ตองการ คือ บานเดี่ยว ในที่ดิน
ประมาณ 75-100    ตารางวา ระดับราคาอยูที่ 700,000-1,500,000 บาท เปนสวนใหญ รองลงมา คือ 
ต่ํากวา 700,000 บาท และยังคงมีความตองการอยูในพื้นที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ปจจัยของการ
พิจารณาเลือกที่อยูอาศัยในอนาคต ก็คือ ดานราคา รองลงมา คือ ดานทําเลที่ตั้ง ดานแบบบานที่
ตองการ คือ แบบที่มีจํานวนหองนอน 3 หองนอน, มีหองน้ํา-สวม จํานวน 2 หอง และสวนใหญ
ตองการหองเก็บของ แตมีส่ิงหนึ่งที่นาสนใจ คือ สําหรับบางครอบครัวที่มีระดับรายไดของ
ครัวเรือนที่ไมสูงนัก จะมีความเปนไปไดแคไหนสําหรับความตองการในอนาคตไมวาจะเปนบาน
เดี่ยวในโครงการจัดสรรหรือกอสรางในที่ดินแปลงใหมก็ตาม เพราะบางทีความตองการมีจริงแต
เมื่อมีรายไดจํากัดก็ไมสามารถหาสิ่งที่มาสนองตอบได นอกเสียจากวาจะมีที่ดินอยูแลว ทั้งนี้ยัง
พบวามีขอจํากัดที่เกิดจากความตองการดานกายภาพ ทําใหประชาชนที่อาศัยอยูในเขตเทศบาลเมือง
นครศรีอยุธยา สวนใหญเลือกที่อยูอาศัยในอนาคตในลักษณะการซื้อบานใหมในโครงการจัดสรร
และการกอสรางใหมบนที่ดินแปลงใหม จากแนวคิดในความตองการดังกลาว อาจกอใหเกิดปญหา
ทางดานการจัดหาสาธารณูปโภคและสาธารณูปการที่พอเพียง ดังนั้น ภาครัฐนาที่จะตองมีการ
เตรียมการแกปญหาที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต รวมถึงการพัฒนาและขยายโครงสรางพื้นฐานเพื่อ
รองรับการขยายตัวของที่อยูอาศัยในอนาคต 

อวยพร  บุญยืน (2543, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรร
ในเขตผังเมืองรวมจังหวัดเชียงราย ปจจัยที่ใชในการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรในเขตผังเมืองรวม
จังหวัดในชวงป พ.ศ.2540-พ.ศ.2541 พบวา ปจจัยที่เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดนั้น ปจจัย
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เกี่ยวกับราคาเปนปจจัยที่ใชในการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรมากที่สุด รองลงมาก็คือ ปจจัยเกี่ยวกับ
ตัวบานจัดสรร ปจจัยเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยเกี่ยวกับการสงเสริมการตลาดและ
แหลงขอมูลตามลําดับ เมื่อพิจารณาปจจัยสวนบุคคล พบวา ปจจัยในการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรไม
แตกตางกัน ตามกลุมอายุของหัวหนาครัวเรือน กลุมอาชีพของหัวหนาครัวเรือน และกลุมรายได
ของครัวเรือนตอเดือน แตปจจัยในการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรแตกตางกันตามกลุมจํานวนสมาชิก
ในครัวเรือน ปญหาของผูซ้ือบานจัดสรรในเขตผังเมืองรวมจังหวัดเชียงรายที่พบมากที่สุด คือ 
ปญหาคุณภาพการกอสรางไมไดมาตรฐาน รองลงมาก็คือ ปญหาระบบสาธารณูปโภคและ
สาธารณูปการ และการบริการหลังการขายไมมีคุณภาพตามลําดับ 

ธีรยุทธ  จงแจม (2543, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องความพึงพอใจในสภาพแวดลอมที่อยูอาศัย
ของประชากรไทย ผลการศึกษาพบประเด็นที่นาสนใจ คือ มีขอมูลทางสถิติที่บงชี้อยางชัดเจนวา
ประชากรชาย หญิง ของประเทศไทยสวนใหญไมวจะอยูในเขตชนบทหรือเขตเมืองก็ตามมีความพึง
พอใจกับสภาพแวดลอมที่อยูอาศัยของตนในปจจุบัน อยางไรก็ตามก็ยังปรากฏความแตกตางใน
ระดับความพึงพอใจในแตละกลุมเชนกัน  ผลการศึกษาจากขอมูลสถิติแสดงให เห็นวามี
ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระบางตัวแปรกับระดับความพึงพอใจของประชากรตัวอยางและ
เมื่อทดสอบความแตกตางระหวางกลุมดวยคาไคสแคว พบวา อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา การมีสิทธิ์
ในบานหรือที่ดิน ลักษณะของที่อยูอาศัยปญหาสิ่งแวดลอม เชน ปญหาน้ําเสีย ปญหาเสียงดัง ปญหา
ขยะมูลฝอย ความรบกวนจากเพื่อนบานและระยะเวลาเดินทางจากบานถึงที่ทํางานเปนตัวแปรที่มี
ความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจในสภาพแวดลอมที่อยูอาศัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ
เทากับหรือต่ํากวา 0.05 เมื่อนําขอมูลชุดนี้มาวิเคราะหดวยวิธีการจําแนกพหุ พบวาปจจัยที่มีผลตอ
ความพึงพอใจในสภาพแวดลอมที่อยูอาศัย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ไดแก การมีกรรมสิทธิ์ในที่ดิน 
ปญหาที่เกิดจากพฤติกรรมของเพื่อนบาน ปญหาน้ําเสีย ปญหาเสียงดัง และปญหาขยะมูลฝอย 

พิสิทธิ์  สุนทรามงคล (2543, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องสวนประสมการสงเสริมการตลาดที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม จากการศึกษา ปจจัย
สวนบุคคลของผูซ้ือและอยูอาศัย พบวา มีชวงอายุระหวาง 31-40 ป เปนสวนใหญมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีมากที่สุด อาชีพสวนใหญรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ ดานบานที่อยูอาศัย พบวาผูบริโภค
สวนใหญชอบบานเดี่ยวสองชั้น รองลงมาไดแกบานเดี่ยวช้ันเดียว ขนาดบานพรอมที่ดิน 51-100 
ตารางวา ราคาบานที่สนใจ 500,000-1,000,000 บาท ลักษณะการซื้อแบบเงินผอนมากกวาเงินสด 
โดยใชระยะเวลาดูบานกอนตัดสินใจซื้อไมเกิน 3 เดือน โดยการตระเวนดูโครงการอื่นกอนตดัสินใจ
ซ้ือบาน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญดานการโฆษณาเปนลําดับ
แรกรองลงมา คือ การสงเสริมการขาย การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสาร และการ
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ประชาสัมพันธเปนอันดับสุดทายผูบริโภคทุกกลุมอาชีพเคยเห็นปายโฆษณามากกกวาสิ่งอื่น
นอกจากกลุมอาชีพแมบานเห็นส่ือโฆษณาจากการจัดแสดงสินคา ณ จุดซ้ือมากกวาส่ืออ่ืน กลุม
รายไดสวนใหญเคยเห็นปายโฆษณามากกวาส่ืออ่ืน นอกจากกลุมระดับรายได 10,001-20,000 บาท 
รับรูจากสื่อวิทยุมากกวาสื่ออ่ืน ทุกกลุมอาชีพและรายไดเห็นวาวิธีการสงเสริมการขายโดยให
สวนลดมีสวนชวยในการตัดสินใจเมื่อมาดูบาน ทุกกลุมอาชีพประทับใจในการใหบริการของ
พนักงานขายโดยเฉพาะในดานการใหขาวสารขอมูลของโครงการมากกวาดานอื่น นอกจากกลุม
อาชีพพนักงานบริษัทประทับใจในการใหบริการของพนักงานขายโดยเฉพาะในดานการให
ความสําคัญและเคารพตอลูกคามากกวาดานอื่น ทุกกลุมรายไดประทับใจในการใหบริการของ
พนักงานขายโดยเฉพาะในดานการใหขาวสารขอมูลของโครงการมากกวาดานอื่นนอกจากกลุม
ระดับรายได 5,001-15,000 บาท ประทับใจในการใหบริการของพนักงานขายเฉพาะในดานการให
ความสําคัญและเคารพตอลูกคามากกวาดานอื่น ทุกกลุมอาชีพใหความสําคัญกับการมีสวนรวม
รณรงคเพื่อสังคม นอกจากกลุมอาชีพรับจางใหความสําคัญกับความสัมพันธอันดีกับชุมชนและสื่อ
ของโครงการ ทุกกลุมรายไดสวนใหญใหความสําคัญกับการมีสวนรวมรณรงคเพื่อสังคมนอกจาก
กลุมระดับรายได 5,000 บาท ใหความสําคัญกับความสัมพันธอันดีกับชุมชนและสื่อของโครงการ 
สวนกลุมระดับรายได 15,001-20,000 บาท ใหความสําคัญกับความสัมพันธอันดีกับชุมชน 

จรินทร  พงษเย็น (2544, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจ
ซ้ือที่อยูอาศัยในเขตผังเมืองรวมจังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรมที่ผูซ้ือให
ความสําคัญมากที่สุด คือ ตองการอยูในสภาพแวดลอมของหมูบานและผูอยูอาศัยที่ดิน มีความ
ปลอดภัยสูง  ปจจัยดานสิ่งกระตุนทางการตลาด  ดานผลิตภัณฑ  ใหความสําคัญตอระบบ
สาธารณูปโภค (ถนน ไฟฟา ประปา โทรศัพท) มากที่สุด ดานราคา ใหความสําคัญตอราคาขายที่
เหมาะสมกับคุณภาพในระดับรองลงมาดานชองทางการจัดจําหนาย ไดเนนถึงความสะดวกของ
สถานที่ในการติดตอซ้ือ ในระดับมาก และดานสงเสริมการขาย ใหความสําคัญถึงการบริการทั้ง
กอนและหลังการขายที่ดีในระดับมาก ปจจัยดานเศรษฐกิจและกฏหมาย ใหความสําคัญในความ
มั่นใจในการไดรับโอนกรรมสิทธิ์ในระดับมาก ปจจัยสวนบุคคคล ดานการศึกษา รายไดครอบครัว
ตอเดือน มีความสัมพันธกับราคาบานพรอมที่ดิน แหลงที่อยูอาศัย รายไดครอบครัวตอเดือนมี
ความสัมพันธกับขนาดของที่ดิน รายไดครอบครัวตอเดือนกับขนาดครอบครัว มีความสัมพันธตอ
พื้นที่ใชสอยของตัวบาน อายุ อาชีพ รายไดครอบครัวตอเดือน มีความสัมพันธกับรูปแบบการชําระ
เงินดาวน เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพและรายไดตอครอบครัวตอเดือน มีความสัมพันธกับ
ระยะเวลาการผอนชําระเงินดาวน รายไดตอครอบครัวตอเดือน มีความสําคัญกับรูปแบบการชําระ
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เงิน อายุ การศึกษา รายไดตอครอบครัวตอเดือน ขนาดของครอบครัว มีความสัมพันธกับเหตุผลใน
การตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย 

บัณฑูร  ไชยอนงคศักดิ์ (2544, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ือบานโครงการอสังหาริมทรัพย การศึกษา พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม มีความ
ตองการและพฤติกรรมในการเลือกซื้อที่แตกตาง ๆ กันของปจจัยในอันดับที่ 1, 2 และ 3 เมื่อจําแนก
ตามลักษณะของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางที่เลือกซื้อแลว จะใหความสําคัญกับปจจัย
ภายนอกโครงการเปนอันดับที่ 1, ใหความสําคัญกับปจจัยภายในโครงการเปนอันดับที่ 2, ให
ความสําคัญกับทางสถาปตยกรรม  เปนอันดับที่ 3 สวนกลุมตัวอยางที่กําลังเลือกซื้อจะให
ความสําคัญกับปจจัยทางสถาปตยกรรม เปนอันดับที่ 1, ใหความสําคัญกับปจจัยภายนอกโครงการ 
เปนอันดับที่ 2, ใหความสําคัญกับปจจัยภายในโครงการ  เปนอันดับที่ 3 ดังนั้น  โครงการ
อสังหาริมทรัพยที่จะประสบกับความสําเร็จ  จะตองเปนการออกแบบและจัดทําโครงการ
อสังหาริมทรัพยที่สามารถสนองตอบความตองการ และพฤติกรรมของผูบริโภคไดทั้ง 2 กลุม โดย
ภาพรวม พบวา กลุมประชากรตัวอยางทั้ง 2 กลุม จะใหความสําคัญของกับปจจัยภายนอกโครงการ 
เปนอันดับที่ 1 ใหความสําคัญกับปจจัยทางสถาปตยกรรม เปนอันดับที่ 2 ใหความสําคัญกับปจจัย
ภายในโครงการ เปนอันดับที่ 3 ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานการตลาด เปนอันดับที่ 4     
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