
บทที ่2 

 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

ในการวิจยั เร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่

อาศยัของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเพชรบุรี ผูว้จิยัไดศึ้กษาวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1.  แนวคิดเก่ียวกบัความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัของผูบ้ริโภค 

2.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 2.2 แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

 3.3 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

3.  กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

4.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.  แนวคิดเกีย่วกบัความต้องการทีอ่ยู่อาศัยของผู้บริโภค 

 

ประจกัษ ์ศกุนตะลกัษณ์ (2531: 198-199) กล่าววา่ ท่ีอยูอ่าศยั (Housing) เป็นผลผลิตท่ี

ลกัษณะเป็นเอก (unique) แตกต่างจากผลผลิตอ่ืน คือบา้นอยู่อาศยัตอ้งลงรากปักหลกัไม่ท่ีใดก็ท่ี

หน่ึง (เป็นอสังหาริมทรัพยท่ี์เคล่ือนยา้ยไม่ได)้ ดงันั้นมูลค่าของบา้นอยูอ่าศยัจะถูกกระทบอยา่งมาก

โดยละแวกบริเวณท่ีบา้นตั้งอยู่ บา้นเป็นผลผลิตหรือสินคา้ท่ีมีความคงทนยาวนาน (very durable 

good) อาจจะใชป้ระโยชน์ไดน้านจาก 50 ปี ถึง 100 ปีก็มี เพราะฉะนั้นจึงไม่น่าแปลกใจท่ีพบวา่กวา่  

90 % ของบริการท่ีอยูอ่าศยัในเมืองต่าง ๆ ท่ีใชก้นัแต่ละปีไดม้าจากสต็อกของบา้นอยูอ่าศยัท่ีมีอยู่

แลว้แต่เดิม บา้นเป็นผลผลิตท่ีมีขนาดใหญ่เทอะทะ (bulky commodity) จึงตอ้งทาํการก่อสร้างไว้

กลางแจง้เป็นส่วนใหญ่ ดงันั้นอากาศและปัจจยัแวดลอ้มอ่ืน ๆ สามารถก่อให้เกิดหรือเป็นอุปสรรค

ต่อกระบวนการผลิตได ้และบา้นเป็นสินคา้ท่ีมีราคาแพงทีเดียวเม่ือเทียบกบัรายได้โดยเฉล่ียของ

ประชากร (ครัวเรือน) สําหรับประชากรส่วนใหญ่แลว้ราคาบา้นอยู่อาศยัอาจจะสูงกวา่รายไดท้ั้งปี

ของพวกเขาหลายเท่าตวั ดว้ยเหตุน้ี คนจาํนวนมากจาํตอ้งทาํการกูเ้งินมาซ้ือบา้นและท่ีดิน เพื่อให้

ไดม้าซ่ึงท่ีอยูอ่าศยั นัน่เอง 
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อุษณี ทอย (2542: 48-51) กล่าววา่ อุปสงคท่ี์อยูอ่าศยัจะเหมือนกบัอุปสงคข์องสินคา้อ่ืน ๆ 

คือจะตอ้งมีส่วนประกอบสองประการเกิดข้ึนก่อนจึงจะมีอุปสงคเ์กิดข้ึนได ้คือ 

1. มีความตอ้งการหรือความจาํเป็นเกิดข้ึน (want/need) เป็นความตอ้งการท่ีอยู่อาศยั ท่ี

ปรารถนา เน่ืองจากท่ีอยู่อาศยัเป็นปัจจยัหน่ึงในปัจจยัส่ีอย่าง ท่ีมีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิตของ

มนุษย ์และเหตุผลสาํคญัท่ีมีท่ีอยูอ่าศยั คือ เป็นองคป์ระกอบพื้นฐานท่ีสาํคญัต่อมนุษย ์คือ  

 1.1 คนตอ้งการความปลอดภยัโดยใชท่ี้อยูอ่าศยัเป็นท่ีป้องกนัอนัตรายต่าง ๆ ไดแ้ก่

จากสัตวร้์าย และคนร้าย 

 1.2 คนตอ้งการความสบาย โดยใช้ท่ีอยู่อาศยัเป็นท่ีคุม้แดด คุม้ฝน ทาํให้ร่างกาย

สบาย ไม่ถูกภยัธรรมชาติคุกคาม 

 1.3 คนตอ้งการใชท่ี้อยูอ่าศยัไวเ้ป็นท่ีเก็บทรัพยส์มบติั เคร่ืองมือเคร่ืองใช ้

 1.4 คนตอ้งการใชท่ี้อยูอ่าศยัไวใ้ชเ้ป็นท่ีพกัพิงกายยามเจบ็ป่วย 

 1.5 คนตอ้งการมีท่ีอยู่อาศยัทาํให้เกิดความรู้สึกมัน่คงในชีวิต เพราะการมีบ้าน

เท่ากบัมีหลกัประกนัในชีวติวา่จะไม่ตอ้งเร่ร่อน และยงัเป็นแหล่งรวมความรัก ความอบอุ่น คุน้เคย 

 1.6 คนตอ้งการมีท่ีอยู่อาศยัถือว่าเป็นศกัด์ิศรี แสดงฐานะทางสังคม ผูเ้ป็นเจา้ของ

เกิดความรู้สึกภาคภูมิใจ เป็นท่ียอมรับของสังคม มีหน้ามีตา เป็นท่ีอาศยัของผูอ่ื้นได้ และไม่ตอ้ง

อาศยัผูอ่ื้น 

 1.7 ท่ีอยูอ่าศยัถือเป็นทรัพยสิ์นท่ีมีค่ามาก หาไดย้าก ดงันั้นผูท่ี้มีบา้นมีท่ีอยูอ่าศยั จึง

ถือวา่เขาประสบผลสาํเร็จในชีวติดา้นหน่ึง 

 1.8 คนท่ีมีท่ีอยู่อาศัยจะมีความรู้สึกเป็นอิสระ เป็นตัวของตัวเอง ไม่ต้องคอย

เกรงใจ ผูท่ี้เราอาศยัเขาอยู่ จะทาํกิจการใดในท่ีอยู่อาศยัอนัก่อให้เกิดประโยชน์ต่อตวัเอง ต่อ

ครอบครัว ก็สามารถทาํไดโ้ดยอิสระ 

โดยปกติมนุษย์เม่ือเกิดมาก็อาศัยอยู่กับพ่อ แม่ ญาติ พี่น้อง ตลอดจนผูป้กครอง                 

แต่เม่ือถึงเวลาหน่ึง คนก็จะตอ้งการท่ีอยู่อาศยัใหม่ เน่ืองจากมีครอบครัว มีความตอ้งการแยกบา้น 

เพื่อสร้างครอบครัวใหม่ ยกเวน้กรณีตอ้งการอยู่กบัพ่อแม่เม่ือโตเป็นผูใ้หญ่เพียงพอ มีอาชีพเป็น

หลกัฐาน สามารถเล้ียงตวัเองได ้เม่ือรู้สึกวา่สมควรมีบา้นมีท่ีอยูอ่าศยัเป็นของตนเองเม่ือไม่สามารถ

อยูร่่วมกบัผูอ่ื้นได ้ในครอบครัวเดิม หรือท่ีอยูอ่าศยัเดิม 

2. มีอาํนาจซ้ือ (purchasing power) เป็นความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัท่ีประชาชนสามารถจ่าย

และเต็มใจจ่ายเพื่อซ้ือบา้น คนเราตอ้งการท่ีอยู่อาศยัเม่ือถึงเวลา แต่จะสามารถซ้ือท่ีอยู่อาศยัไดจ้ะ

ข้ึนอยูก่บั 

 2.1 รายได ้จะตอ้งมีเพียงพอท่ีจะหาซ้ือบา้น หรือท่ีอยูอ่าศยัได ้
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 2.2 ราคาบา้นหรือท่ีอยูอ่าศยั ราคาท่ีดิน ซ่ึงราคาบา้นส่วนใหญ่ข้ึนอยูก่บัราคาวสัดุ

ก่อสร้าง 

 2.3 ปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีเร่งหรือลดอาํนาจซ้ือ ได้แก่ การกู้เงินจากแหล่งเงินทุน เช่น 

ธนาคารหรือเงินทุนหลกัทรัพย ์เครดิตจากบริษทัท่ีขายท่ีอยูอ่าศยั หรือหมู่บา้นจดัสรร ความนิยมการ

มีบา้น  

อี.เดวิด อีเมอรี (E.David Emery อา้งถึงใน สุกญัญา นิธงักร และหงษ์ฟ้า ทรัพยบุ์ญ

เรือง, 2540: 103-107) กล่าววา่ การบริโภคสินคา้ผนัแปรไปตามรายได ้แต่ความสัมพนัธ์ระหวา่ง

รายได้ และการบริโภคไม่ได้เป็นแบบเดียวกันหมดสําหรับสินคา้ทั้งหลาย หรือไม่ได้เป็นแบบ

เดียวกนัหมดสาํหรับระดบัรายไดต้่าง ๆ กนั โดยการพิสูจน์ความลาดชนัของเส้น Engel Curve  (เส้น

ท่ีแสดงปริมาณต่าง ๆ ของสินคา้ชนิดหน่ึงซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือในระดบัต่าง ๆ ของรายไดท่ี้เป็น

ตวัเงิน)  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งสินคา้กบัรายได ้ไดผ้ลลพัธ์วา่ ไม่ว่ารายไดเ้พิ่มข้ึน รายไดเ้ท่า

เดิมหรือรายได้ลดลง การบริโภคสินคา้ก็ไม่ได้เปล่ียนแปลงไปตามระดบัรายได้ ยงัคงข้ึนอยู่กบั

ความตอ้งการของมนุษยอ์ยูน่ัน่เอง และยงักล่าววา่ ราคาและปริมาณเสนอซ้ือจะมีความสัมพนัธ์ใน

ทิศทางท่ีกลบักนั  ผลสุทธิของการเปล่ียนแปลงของปริมาณเสนอซ้ือต่อการเปล่ียนแปลงของราคา

จะเป็นลบถา้สินคา้นั้นเป็นสินคา้ประเภทท่ีซ้ือมากข้ึนถา้รายไดสู้งข้ึน (income-superior goods) และ

สินคา้ประเภทท่ีเป็นอิสระต่อรายได ้(income-independent goods) กบัสินคา้ประเภทท่ีซ้ือนอ้ยลงถา้

รายไดม้ากข้ึน (income-inferior goods) ถา้ผลทางด้านการทดแทนมีขนาดใหญ่กว่าผลทางดา้น

รายได ้

การเคหะแห่งชาติ ได้รับความร่วมมือจากสํานักงานสถิติแห่งชาติ สํารวจความ

ต้องการท่ีอยู่อาศยัของประชาชน โดยการสุ่มสํารวจพร้อมกับการสํารวจภาวะการทาํงานของ

ประชากรปี 2543 ณ ช่วงเดือนสิงหาคม รวมแบบสอบถามทั้งส้ิน 15,148 แบบสอบถาม กระจายใน 

16 จงัหวดั ท่ีเป็นตวัแทนของแต่ละภาค ผลการสาํรวจ สรุปไดด้งัน้ี 

1. ขนาดของครัวเรือน ครัวเรือนส่วนใหญ่มีสมาชิก 3 คน 2 คน และ 4 คน ตามลาํดบั 

เป็นท่ีน่าสังเกตว่า ครัวเรือนท่ีมีสมาชิกคนเดียว มีจาํนวนถึงร้อยละ 12.71 ซ่ึงแสดงว่า โครงสร้าง

ครัวเรือนของไทยยงัอยูใ่นภาวะเปล่ียนแปลง โดยมีขนาดเล็กลง ซ่ึงจะมีผลต่อการดาํเนินชีวิตและ

รูปแบบความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั 

2. ครัวเรือนส่วนใหญ่ ร้อยละ 84.4 รู้สึกพอใจกบัท่ีอยู่อาศยัในปัจจุบนัไม่รู้สึกว่ามี

ปัญหาแต่อย่างใด โดยตวัเลขของครัวเรือนท่ีตอบว่าไม่มีปัญหาเร่ืองท่ีอยู่อาศยัใกลเ้คียงกนัทุกภาค             

(ยกเวน้กรุงเทพมหานคร) คือ ประมาณร้อยละ 85 สาํหรับกรุงเทพมหานคร ประมาณร้อยละ 82 
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3. ครัวเรือนร้อยละ 15.6 มีปัญหาเร่ืองที่อยู่อาศัย ทั้ ง น้ีครัวเรือนที่อยู่อาศัยใน

กรุงเทพมหานครมีปัญหามากท่ีสุด คือ ประมาณร้อยละ 18 ขณะท่ีภาคอ่ืน ๆ มีปัญหาใกลเ้คียงกนั 

คือ ประมาณร้อยละ 15 

4. ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัใหม่ ร้อยละ 24.5 ของครัวเรือนตวัอยา่ง ตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั

ใหม่ (แมจ้ะไม่มีปัญหาท่ีอยู่อาศยั) แต่ร้อยละ 75.5 ไม่ตอ้งการท่ีอยู่อาศยัใหม่ ทั้งน้ี ครัวเรือนใน

กรุงเทพมหานคร มีความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั ร้อยละ 27.38 

5. รูปแบบท่ีอยูอ่าศยัใหม่ ท่ีตอ้งการบา้นเด่ียว เป็นบา้นประเภทท่ีมีผูต้อ้งการมากท่ีสุด

ร้อยละ 57.9 รองลงมา คือ ทาวน์เฮาส์ ตึกแถว อพาร์ทเมน้ท ์และแฟลต โดยร้อยละ 21.4 ตอ้งการซ้ือ

ดว้ยเงินสด ร้อยละ 66.3 ตอ้งการซ้ือดว้ยเงินผอ่น และร้อยละ 12.3 ตอ้งการเช่า 

6. รายไดข้องครัวเรือนตวัอย่าง พบว่า ความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัและความสามารถใน

การจ่ายไม่สอดคลอ้งกนั โดยครัวเรือนส่วนใหญ่ร้อยละ 72.77 มีรายไดต้ ํ่ากวา่ 14,000 บาท / เดือน          

ซ่ึงหมายถึง ความสามารถในการซ้ือท่ีอยูอ่าศยัใหม่อาจถูกจาํกดัอยูท่ี่หอ้งชุดราคาปานกลาง ถึงหอ้ง

ชุดราคาถูก หรือทาวน์เฮาส์ ราคาถูก ท่ีไกลจากถนนสายหลกัแถบชานเมือง ซ่ึงครัวเรือนกลุ่มน้ี 

มากกวา่คร่ึงมีรายไดต้ ํ่ากวา่ 9,000 บาท / เดือน 

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสาํรวจน้ี เป็นความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัของครัวเรือนปัจจุบนั ท่ีอาจมี

ปัญหาท่ีอยูอ่าศยั หรือไม่มี แต่มีความตอ้งการเปล่ียนแปลงท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงอาจให้ภาพอยา่งกวา้ง ๆ วา่

ประมาณร้อยละ 24.5 ของครัวเรือนปัจจุบนั ยงัมีความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัใหม่ ซ่ึงอาจนบัเป็นความ

ตอ้งการท่ีอยู่อาศยัสะสม (backlog) และหากพิจารณาตวัเลขคาดประมาณความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั

เบ้ืองตน้ (Housing needs) ของครัวเรือนเกิดใหม่ ในช่วง 5 ปีขา้งหนา้ (2552-2557) อีกปีละประมาณ 

300,000 หน่วยทัว่ประเทศ จะเห็นไดว้า่ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัยงัคงมีอยู ่แต่ยงัมีขอ้จาํกดัของปัจจยั   

ท่ีเป็นอุปสรรคของการมีท่ีอยู่อาศยั เช่น ท่ีดินซ่ึงมีราคาแพงและความสามารถในการจ่ายของ

ครัวเรือน ผลกระทบจากภาวะวิกฤตเศรษฐกิจ ทาํให้ตอ้งตกงาน และความไม่มัน่คงในอาชีพ  เป็น

ตน้ ปัจจยัเชิงลบเหล่าน้ี จะทาํให้ความสามารถในการมีท่ีอยู่อาศยัของครัวเรือนลดลง และไม่มี

ทางเลือกมากนกั โดยเฉพาะกลุ่มผูมี้รายไดน้อ้ย อาจหาท่ีอยูอ่าศยัทั้งจากระบบท่ีเป็นทางการ และไม่

เป็นทางการยากข้ึนอีกในอนาคต 

สมพงษ ์อรพินท ์(2539 : 2-5) กล่าววา่ ความตอ้งการ (wants) ในความหมายทางวิชา

เศรษฐศาสตร์ หมายถึง ความปรารถนาท่ีจะได้มาซ่ึงบางส่ิงบางอย่างท่ีมีอยู่อย่างขาดแคลน 

โดยทัว่ไปแลว้เรายงัไม่เขา้ใจถึงความแตกต่างระหวา่งคาํวา่ Wants และ Needs อยา่งชดัเจนนกั เช่น 

ถา้เราตอ้งการซ้ือท่ีอยูอ่าศยัเป็นของตนเอง และสามารถจ่ายซ้ือส่ิงนั้นได ้นัน่ยอ่มแสดงถึงความจริง

ท่ีวา่ เรามีความจาํเป็นท่ีจะให้ไดม้าซ่ึงสินคา้ชนิดนั้น ๆ ไดค้วามแตกต่างระหว่างความตอ้งการกบั
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ความจาํเป็น (needs) จุดสาํคัญอยู่ท่ีว่าความต้องการเป็นพื้นฐานเบ้ืองต้นของกิจกรรมทาง

เศรษฐศาสตร์ ถ้าหากว่าเราตอ้งการส่ิงใดก็ได้รับส่ิงนั้นมาบาํบดัความตอ้งการและจะพบเห็น

บ่อยคร้ังท่ีความพอใจอนัเกิดจากความตอ้งการของส่ิงหน่ึง มกัจะก่อให้เกิดความตอ้งการของส่ิง

ใหม่ท่ีเกิดข้ึนภายหลงั แสดงใหเ้ห็นวา่ ความตอ้งการของมนุษยน์ั้นหาท่ีส้ินสุดไดย้าก เม่ือมีส่ิงน้ีแลว้

ก็ยงัคงตอ้งการส่ิงนั้นไม่มีท่ีส้ินสุด เช่น คนท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัแลว้ แต่เม่ือมีการแต่งงานมีครอบครัวใหม่ 

ก็ย่อมมีความตอ้งการ และความจาํเป็นท่ีจะหาซ้ือท่ีอยู่อาศยัใหม่เพียงเพื่อให้ไดม้าบาํบดัซ่ึงความ

ตอ้งการของคนเรานัน่เองหรือมีความตอ้งการท่ีขยบัขยาย เปล่ียนแปลงท่ีอยูอ่าศยัใหม่ เพื่อให้ทดัเทียม

กบัความตอ้งการมีหนา้มีตาในสังคม เป็นตน้ 

ซิกมนัด์ ฟรอยด์ (กิติกร มีทรัพย,์ 2544: 23) นกัจิตวิทยาไดศึ้กษาและสร้างทฤษฏี

แรงจูงใจ (Freud’s Theory) ไดต้ั้งสมมติฐานไวว้า่ แรงผลกัดนัทางจิตอนัเป็นตวักาํหนดพฤติกรรม

มนุษยน์ั้น ส่วนใหญ่เป็นจิตไร้สํานึก จึงทาํให้มนุษยไ์ม่สามารถเขา้ใจแรงจูงใจของตวัเองอยา่งดีนกั 

ซ่ึงมีเทคนิคท่ีเรียกวา่ ขั้นบนัได (Laddering) ท่ีใชส้ําหรับเช่ือมโยงแรงจูงใจของบุคคลจากเคร่ืองมือ

น้ีไปสู่ทางออกอีกหลาย ๆ ทาง เพื่อดึง ego (ความเป็นตวัเรา) ออกจากท่ีป้องกนัและทาํตามท่ี

ความรู้สึกทางอารมณ์ของตนเองตอ้งการและนาํ ไปสู่การตดัสินใจ 

มาสโลว ์(อา้งถึงใน มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2545: 51-53) นกัจิตวิทยาได้

ศึกษา และสร้างทฤษฎีเก่ียวกบัการจูงใจ (Maslow’s Hierarchy of Needs) เป็นทฤษฎีท่ีตั้งอยูบ่น

พื้นฐานของความคิดท่ีวา่ความตอ้งการของคนมีลกัษณะเป็นลาํดบัขั้นตอนเป็นทฤษฏีท่ียอมรับและ

นิยมอ้างถึงโดยทั่วไป ในการจัดลําดับความต้องการของผูบ้ริโภค ซ่ึงแบ่งความต้องการท่ีอยู่

เบ้ืองหลงัการบริโภคสินค้าของผูบ้ริโภค มาสโลวไ์ด้จดัลาํดบัขั้นความต้องการของมนุษยไ์ว ้5 

ขั้นตอน คือ 

1. ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (Physiological needs) เป็นความตอ้งการทางดา้น

สรีระ เพื่อความอยู่รอดซ่ึงถือเป็นความต้องการขั้นพื้นฐานท่ีสุด ได้แก่ อาหาร นม เคร่ืองด่ืม 

เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยู่อาศยั และยารักษาโรค มนุษย์จะอยู่ไม่ได้ถ้าหากขาดส่ิงเหล่าน้ี เม่ือมนุษย์มี

ทรัพยากรในตวัเองจาํกดั เช่น มีเงินจาํกดั มีเวลาจาํกดั มนุษยจ์ะตอ้งใชท้รัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจาํกดั

นั้น สนองความตอ้งการในขั้นพื้นฐานเหล่าน้ีก่อนเป็นส่ิงแรก 

2. ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety needs) เป็นความตอ้งการดา้นความปลอดภยั

ความมัน่คงในหนา้ท่ีการงาน และครอบครัวความตอ้งการความปลอดภยั เป็นความตอ้งการท่ีจะมี

ชีวิตอยู่โดยมัน่คงปราศจากความกลวั ความเจ็บปวด ความไม่สะดวกสบาย มนุษยไ์ม่ไดมี้เฉพาะ 

ความตอ้งการพื้นฐานในปัจจยั 4 เท่านั้น จึงจะมีชีวิตรอด แต่มนุษยย์งัมีความตอ้งการท่ีมากไปกว่า

นั้น ในการท่ีจะมีชีวติรอดอยูด่ว้ยความปลอดภยัและมีความมัน่คงในชีวติ 
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3. ความตอ้งการดา้นความรัก (Belonging and Love needs) เป็นความตอ้งการของ

มนุษยท่ี์อยากจะเป็นท่ียอมรับไดรั้บความรัก ความพึงพอใจจากผูอ่ื้นความตอ้งการดา้นความรักน้ี จะ

ส่งผลถึงพฤติกรรมหลายอยา่งให้แก่มนุษย ์เพื่อให้มนุษยส์ามารถเขา้กบักลุ่มอา้งอิง หรือสังคมของ

เขาได ้สามารถทาํใหค้นรอบขา้งนั้นพอใจและเกิดการยอมรับได ้

4. ความตอ้งการเกียรติยศ ช่ือเสียง (Self - Esteem needs) เป็นความตอ้งการท่ีจะไดรั้บ

การยกยอ่งจากสังคม ความมีเกียรติมีฐานะในทางสังคม เพราะจะส่งผลใหเ้กิดความเช่ือมัน่ในตวัเอง 

มนุษยทุ์กคนตอ้งการเกียรติยศ ช่ือเสียง อยากเป็นคนสําคญั ทั้งในดา้นการยอมรับของผูอ่ื้นดว้ย อนั

หมายถึงฐานะ บทบาทและความมัน่คงทางสังคม 

5. ความตอ้งการสมใจหวงั (Self Actualization) เป็นความตอ้งการท่ีจะให้ตนเองประสบ

ความสาํเร็จและสมหวงัในชีวติ ในชีวติของมนุษยน์ั้นจะมีความปรารถนา มีความทะเยอทะยานอะไร

บางอยา่งไว ้เม่ือมากถึงจุด ๆ หน่ึงไม่ตอ้งคาํนึงถึงทรัพยากร แต่จะตอ้งทาํส่ิงนั้นให้ไดเ้พราะว่ามนั

เป็นส่ิงท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคบอกวา่ฉนัถึงแลว้ซ่ึงจุด ๆ นั้น 

จากทฤษฎีการจดัลาํดบัความตอ้งการของมาสโลว ์ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัของมนุษย ์

ถือไดว้า่จะอยูใ่นความตอ้งการทั้ง 4 ดา้นของมาสโลว ์คือ ทางดา้นร่างกาย เพื่อความอยู่รอด ซ่ึงถือ

เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานท่ีสุด ความตอ้งการความปลอดภยัเป็นความตอ้งการท่ีจะมีชีวิตอยูโ่ดย

ปราศจากความกลวั ความไม่สะดวกสบาย โดยการเลือกท่ีอยูอ่าศยัท่ีให้ความสะดวกสบายและตอ้ง

มีความปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์นดว้ย ความตอ้งการดา้นความรัก มนุษยทุ์กคน อยากจะเป็นท่ี

ยอมรับไดรั้บความรัก ความพึงพอใจจากผูอ่ื้น เพื่อให้ตวัเองสามารถเขา้กบักลุ่มอา้งอิงหรือสังคม

ของเขาไดแ้ละความตอ้งการสุดทา้ยคือ ความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง ตอ้งการไดรั้บการยกย่อง

จากสังคมความมีเกียรติมีฐานะในทางสังคม เพราะจะส่งผลให้เกิดความเช่ือมัน่ในตวัเอง โดยจะ

เห็นไดจ้าก การเลือกท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีราคาแพง โอ่อ่า เพื่อสามารถรองรับความตอ้งการจากจิตใตส้ํานึก

ของตวัเองจากแนวคิดเก่ียวกบัความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัของผูบ้ริโภค พอจะสรุปไดว้า่ท่ีอยูอ่าศยัเป็น

ปัจจยัหน่ึงในปัจจยั 4 อยา่ง ท่ีมีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวติของมนุษย ์และการท่ีจะไดท่ี้อยูอ่าศยัมา

เป็นสมบติัของตนเองนั้น มนุษยย์่อมมีเหตุผลท่ีเหมือนกนัหรือแตกต่างกนั ข้ึนอยูก่บัองคป์ระกอบ

มนุษยโ์ดยภาพรวมแล้วมนุษยย์งัคงมีพฤติกรรมท่ีสอดคล้องตามแนวคิดทฤษฏีการจดัลาํดบัขั้น

ความตอ้งการของมนุษย ์5 ขั้นตอน คือ ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย ความตอ้งการความปลอดภยั 

ความตอ้งการด้านความรักความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง  และความตอ้งการสมใจหวงัซ่ึงเป็น

พื้นฐานท่ีสําคญัในความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัของผูบ้ริโภค และผูบ้ริโภคอาจจะใชค้วามรู้สึกทางดา้น

อารมณ์ มาเป็นเคร่ืองมือในการตดัสินใจซ้ือ หรือไม่ซ้ือก็ได ้ตามทฤษฎีของ ฟรอยด ์
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2. แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 

2.1  รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) จุดเร่ิมตน้ในการทาํความ

เขา้ใจพฤติกรรมของผูซ้ื้อ ยุทธนา ธรรมเจริญ (2543 : 191)  กล่าวว่า การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค

ค่อนขา้งสลบัซบัซ้อน เน่ืองจากมีตวัแปรท่ีมีแนวโนม้เก่ียวขอ้งกนั และมีอิทธิพลต่อกนั โมเดลต่าง  

ๆ จะช่วยกาํหนดความคิดเก่ียวกบัผูบ้ริโภคทั้งหมด โดยกาํหนดตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงจะแสดงถึง

ปัจจยัต่าง ๆ ทั้งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค มูลเหตุ  จูงใจ ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยั 

โดยมีจุดเร่ิมตน้จากส่ิงกระตุน้ ท่ีทาํให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิด

ของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํซ่ึงผูผ้ลิตจะไดรั้บอิทธิพลเหล่าน้ี และมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ

หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ  ดงัภาพท่ี 2.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ 

(ยทุธนา ธรรมเจริญ, 2543 : 35) 

กล่องดาํ หรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพล 
ต่อพฤติกรรม 

 

กระบวนการ

ตดัสินใจของ             

ผูซ้ื้อ 
 

ปัจจยั

วฒันธรรม 
ปัจจยัสงัคม  
ปัจจยัจิตวทิยา 

ปัจจยัส่วน

บุคคล  
 

การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล 
การประเมินผล 
ทางเลือกการตดั 

-สินใจซ้ือ

พฤติกรรมหลงั- 
การซ้ือ 

 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 
 
 
 
 
 
 

การตดัสินใจของ

ผูซ้ื้อ 
 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตรายีห่อ้ 
การเลือกผูจ้าํหน่าย 
การเ ลือกเวลาใน

การซ้ือ 
การเลือกปริมาณ 
การซ้ือ 

 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 
 
 

ส่ิงกระตุน้

ทางการตลาด 
 

ส่ิงกระตุน้

อ่ืน ๆ 
 

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ -

ราคา 
ช่องทางการ-  
การตลาด 
การส่ง เสริม -

การ 
จดัจาํหน่าย  

 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี

การเมือง

วฒันธรรม

การ

แข่งขนั 



 18 

 จากภาพท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 3 ชนิด ดงัน้ี 

2.1.1 ส่ิงกระตุน้ภายนอก (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนได้จากการกระทาํของ

นกัการตลาดหรือจากปัจจยัภายนอกอ่ืน ๆ ส่ิงกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 

 1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด

สามารถควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึนในท่ีน้ีหมายถึงส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงใด ๆ ท่ีนาํมาเสนอใหแ้ก่ตลาด เพื่อให้เกิดความสนใจ 

ความตอ้งการเป็นเจา้ของ การนาํไปใชห้รือบริโภคซ่ึงนาํไปใชห้รือบริโภค ทาํให้ความตอ้งการและ

ความจาํเป็นของผูซ้ื้อไดรั้บการตอบสนอง และไดรั้บความพอใจ บา้นท่ีอยูอ่าศยัจดัเป็นผลิตภณัฑ์ท่ี

ผูบ้ริโภคซ้ือไปเพื่ออยู่อาศยัการท่ีจะทาํให้ผูซ้ื้อพึงพอใจ และตอบสนองความตอ้งการนั้นจะตอ้งมี

การศึกษาความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูซ้ื้อเพื่อกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ให้เหมาะสม มีรูปร่างของ

ผลิตภณัฑ์ของบ้านในด้านคุณภาพของการก่อสร้าง รูปแบบของบ้าน และรวมถึงการจดัพื้นท่ี

ประโยชน์ใชส้อยต่าง ๆ ภายในและภายนอกบา้น 

การกาํหนดราคา (Price) เป็นการวางแผนกาํหนดราคาให้ถูกตอ้งเหมาะสมเพื่อดึงดูด

และจูงใจผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุน (cost) อุปสงค ์(demand) อุปทาน (supply) 

การแข่งขนั (competition) และปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคท่ีตอบสนอง 

ช่องทางการจดัจาํหน่ายและทาํเลท่ีตั้ง (Place) การจดัจาํหน่ายเป็นการนาํผลิตภณัฑ์

ไปสู่ตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วยสถาบนัท่ีทาํหน้าท่ีขาย และคนกลางส่วนทาํเลท่ีตั้ งท่ีเป็นท่ี

ตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้นไม่อาจกาํหนดไดว้่าทาํเลใดเหมาะสม เพราะการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยั

มิไดข้ึ้นกบัปัจจยัใด ๆ โดยเฉพาะ 

การส่งเสริการขาย (Promotion) เป็นการติดต่อเพื่อส่ือสารไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

โดยอาจเป็นการโฆษณา การใช้พนกังานขาย การให้ข่าวสารและประชาสัมพนัธ์แก่ผูบ้ริโภค เช่น 

การออกแบบบา้น และความสวยงามของรูปแบบบา้น การใชว้สัดุและฝีมือในการก่อสร้าง เป็นตน้ 

 2. ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Others Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคอนัเกิด

จากปัจจยัภายนอกองคก์าร ซ่ึงควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่  

ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้องผูบ้ริโภค ซ่ึงมีอิทธิพลต่อความ

ตอ้งการของบุคคล 

ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้นการนาํรหสัแถบ (Barcode) และ

บตัรเครดิตมาใชบ้ริการแก่ผูใ้ชบ้ริการของหา้งสรรพสินคา้ 

ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินค้าหน่ึง จะมี

อิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
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ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผล

กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น ๆ 

ส่ิงกระตุน้ทางการแข่งขนั เช่น การแข่งขนัท่ีรุนแรง ทาํให้ผูบ้ริโภคเร่งการซ้ือหรือซ้ือ

ในปริมาณท่ีมากข้ึนได ้

2.1.2 กล่องดาํ หรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ในแง่ของ ยุทธนา 

ธรรมเจริญ (2543: 193) ไดก้ล่าวถึงกล่องดาํ หรือความรู้สึกนึกคิดนั้น ประกอบดว้ย 2 ส่วนดว้ยกนั 

คือ คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

 1. คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผกูพนับุคคลในกลุ่มไว้

ดว้ยกนั วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีกาํหนดความตอ้งการขั้นพื้นฐานกาํหนดความตอ้งการพื้นฐาน และ

พฤติกรรมของบุคคล โดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ การรับรู้ มีพฤติกรรม

อยา่งไรนั้นจะตอ้งผา่นกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และสถาบนัต่าง ๆในสังคม

คนท่ีอยูใ่นวฒันธรรมต่างกนัยอ่มมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

 ปัจจยัทางสังคมและกลุ่มอา้งอิง ไดแ้ก่  ตวัแปรครอบครัวเป็นตวัแปรท่ีสร้างผลต่อการ

บริโภค การซ้ือ เน่ืองจากคนในครอบครัวจะมีบทบาทท่ีต่าง ๆ กัน บางคร้ังพบว่าผูซ้ื้อกับผูใ้ช้

บางคร้ังเป็นคนละคนกัน และผูจ่้ายเงินก็เป็นอีกคนหน่ึง หรือผูมี้อิทธิพลก็เป็นอีกคนหน่ึงก็ได ้

นอกจากน้ี ยงัมีอีกตวัแปรหน่ึง ไดแ้ก่ กลุ่มอา้งอิง ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคอยา่งมาก ไดแ้ก่ เพื่อน 

หรือรวมถึงบุคคลอ่ืน ท่ีมีช่ือเสียงเป็นผูแ้นะนาํ ในปัจจุบนัน้ีผูแ้นะนาํ จะเป็นตวัแปรท่ีทาํให้สังคม

เกิดการเปล่ียนแปลงท่ีค่อนขา้งสาํคญัต่อการเพิ่มยอดขายไดเ้ป็นจาํนวนมาก 

ปัจจยัทางดา้นบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อยงัไดรั้บอิทธิพลจากบุคลิกลกัษณะส่วน

บุคคลดว้ย เช่น ลาํดบัขั้นวงจรชีวิต และอายุของผูซ้ื้อ อาชีพ สถานการณ์ทางเศรษฐกิจรูปแบบการ

ดาํเนินชีวิต รวมถึงบุคลิกภาพและความคิดเก่ียวกบัตวัเอง อายุและลาํดบัขั้นในวงจรชีวิต คนเราจะ

ซ้ือสินค้าและบริการแตกต่างกันไปตลอดช่วงชีวิตของตน อาชีพการงานและสถานการณ์ทาง

เศรษฐกิจ อาชีพการงานของบุคคลหน่ึง ๆ จะมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภคสินคา้และบริการ 

สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ การเลือกผลิตภณัฑ์ของบุคคลหน่ึงได้รับผลกระทบจากสถานะทาง

เศรษฐกิจของบุคคลนั้นอยา่งมาก สถานการณ์ทางเศรษฐกิจของคนเราจะประกอบไปดว้ย รายไดท่ี้

สามารถใชจ่้ายได ้(ระดบัความมัน่คงและรูปแบบดา้นเวลา) การออมและทรัพยสิ์นหน้ีสิน อาํนาจใน

การกูย้มืและทศันคติต่อการใชจ่้ายและการออม 

ปัจจยัด้านจิตวิทยา การซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัทางจิตวิทยา ไดแ้ก่ 

ความตอ้งการ การจูงใจ บุคลิกภาพ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือถือและทศันคติ 
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2. กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย ขั้นตอนคือการรับรู้ปัญหาการคน้หา

ขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หรือประกอบดว้ย 

5 ขั้นตอน คือความรู้สึกตอ้งการ ความตอ้งการก่อนการซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมในการใช้

หรือความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

 2.1 การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Responses) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

หรือผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

 2.1.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) ไดแ้ก่ การเลือกแบบบา้น เป็นตน้ 

  2.1.2 การเลือกตรายีห่อ้ (Brand Choice) ไดแ้ก่ การเลือกมีบา้นท่ีมีคุณภาพ

และจดัทาํโดยกลุ่มธุรกิจอสังหาริมทรัพยท่ี์ช่ืนชอบ เป็นตน้ 

  2.1.3 การเลือกจาํหน่าย (Dealer Choice) การเลือกซ้ือบา้นจากแหล่งต่าง ๆ 

เช่น ส่ือโฆษณา จากตวัแทนขาย จากสาํนกังานขาย เป็นตน้ 

  2.1.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) การเลือกมีบา้นเป็นของ

ตนเอง อาจจะตดัสินใจเลือกซ้ือด้วยเง่ือนไขของเวลาท่ีต่างกัน อาทิ อายุของผูป้ระสงค์จะมีบ้าน 

ระยะเวลาผ่อนส่งท่ีเหมาะสมกบัเงินรายได้ หรือซ้ือในช่วงท่ีอตัราดอกเบ้ียของธนาคารกาํหนดอยู่ใน

ระดบัตํ่า เป็นตน้ 

  2.1.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) การเลือกซ้ือบา้นขนาด

ใดท่ีเหมาะสม เป็นตน้ 

2.2 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyze consumer behavior) การคน้หา

เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ หรือการใชข้องผูบ้ริโภค รายงานไวว้า่ เพื่อทราบถึง ลกัษณะความตอ้งการ

และพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย จะมีคาํถามท่ีจะช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6WS 

และ 1H ซ่ึงจากคาํตอบของคาํถามเหล่าน้ีจะทาํให้ไดท้ราบถึงพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย เพื่อท่ี

โครงการจะได้นาํมาจดัส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจกลุ่มเป้าหมายได้อย่างเหมาะสม 

คาํถามถามเหล่าน้ีประกอบดว้ย 

  2.2.1 ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) ผูซ้ื้อบา้น

ในโครงการคือใคร มีรายได ้ระดบัเท่าใด ประกอบอาชีพ งบประมาณในการซ้ือบา้นเป็นอยา่งไร 

  2.2.2 ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) กลุ่มเป้าหมาย

ซ้ือโครงการแบบใด ลกัษณะบา้น ระบบสาธารณูปโภค ประโยชน์ ส่วนเพิ่มแบบใดท่ีกลุ่มเป้าหมาย

เลือกซ้ือลกัษณะเน้ือ ท่ีขนาดเน้ือท่ี ทาํเลท่ีตั้งโครงการแบบใดท่ีกลุ่มเป้าหมายพอใจ 
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  2.2.3 ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) วตัถุประสงค์

ในการซ้ือบา้นในโครงการมีปัจจยัอะไรท่ีทาํใหก้ลุ่มเป้าหมายตดัสินใจเลือกซ้ือ สนองความตอ้งการ

ทางดา้นใด ปัจจยัภายในภายนอก และปัจจยัเฉพาะบุคคลท่ีมีผลต่อกลุ่มเป้าหมาย 

  2.2.4 ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) 

ใครมีบทบาทหรือมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย ตนเอง ญาติพี่นอ้ง หรือ บุคคลใน

ครอบครัวท่ีมีผลในการเลือกซ้ือบา้นในโครงการ 

  2.2.5 ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการ

ซ้ือบา้นในโครงการ เม่ือใดท่ีกลุ่มเป้าหมายซ้ือ เช่น แยกครอบครัว แต่งงาน หรือตอ้งการความ

กวา้งขวางของท่ีอยูอ่าศยัท่ีกวา้งข้ึน 

  2.2.6 ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) แหล่ง หรือ

ช่องทางท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือ ในท่ีน้ีจะหมายถึง ทาํเลท่ีตั้งของโครงการ ความสะดวกในการอาํนวย

ความสะดวกในโครงการ ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบของแต่ละโครงการนั้น ๆ ท่ีจดัในส่ิงท่ีสามารถสนอง

ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายได ้

  2.2.7 ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) ขั้นตอนในการ

ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ย การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการการประเมินผลพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือและความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

จากรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค กล่าวสรุปได้ว่า พฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมหรือการกระทาํท่ีแสดงออกของบุคคลในการให้ได้มาซ่ึงสินคา้และ

บริการซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการอนันาํไปสู่การตดัสินซ้ือ 

 

2.2  แนวคิดทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Theory)  

 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps หมายถึงตวัแปรทางการตลาดท่ี 

ควบคุมได ้ ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยตวั

แปร สาํคญั 4 ประการ คือ (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549 : 23)  

1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ 

ลูกคา้โดยการสนองความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตน หรือไม่ก็ได ้ ผลิตภณัฑ ์

ประกอบดว้ยสินคา้ บริการ และความคิด ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีมูลค่า 

(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้ การกาํหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

ตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัดงัต่อไปน้ี  
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 1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation)  

 1.2 ความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  

 1.3 ส่วนประกอบผลิตภณัฑ ์(Product Component)  

 1.4 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning)  

 1.5 ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และ

สายผลิตภณัฑ ์(Product Line)  

2.  ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน อนัเป็นตน้ทุน (Cost) ของ

ลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งมูลค่า (Value) กบัราคาของผลิตภณัฑ์ ถา้

มูลค่าสูงกวา่หรือเหมาะสมกบัราคา ลูกคา้ก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้าํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาจะตอ้ง

คาํนึงถึงปัจจยัดงัต่อไปน้ี  

 2.1 การยอมรับของลูกคา้ในมูลค่าผลิตภณัฑว์า่สูง หรือเหมาะสมกบัผลิตภณัฑน์ั้น 

 2.2 ตน้ทุนผลิตภณัฑ ์และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง  

 2.3 การแข่งขนัในตลาด  

 2.4 ปัจจยัอ่ืน ๆ เช่น กลยุทธ์การตั้งราคาของคู่แข่งขนั สภาพเศรษฐกิจ นโยบาย 

ของธุรกิจ เป็นตน้  

3.  การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง 

ประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรมการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ไปยงัตลาด โดยสถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์

ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือ สถาบนัทางการตลาด ส่วนกิจกรรมในการกระจายสินคา้ประกอบดว้ย 

การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั เราสามารถแบ่งองคป์ระกอบหลกั ของ

การจดัจาํหน่ายออกเป็น 2 ส่วนดงัน้ี  

 3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางผลิตภณัฑ ์

และ/หรือกรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด โดยเร่ิมตน้จากแหล่งผลิตผา่นผูข้ายไปสู่ผู ้

ซ้ือ ดงันั้นในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง และผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้

ทางอุตสาหกรรม  

 3.2 การกระจายสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายสินคา้จึง 

ประกอบดว้ยการขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาและการคลงัสินคา้ (Storage and Warehousing) 

และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management)  

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑ์

ระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังาน
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ขายทาํการขายโดยตรง (Personal Selling) หรือใช้ส่ือเป็นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร (No 

personal Selling) การส่งเสริมการตลาด สามารถแบ่งออกเป็น 5 ประการใหญ่ ๆ ดงัน้ี  

 4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัรายละเอียดของ

ผลิตภณัฑบุ์คคล หรือองคก์าร โดยสร้างสรรคง์านโฆษณา และโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ 

วิทยุ ส่ิงพิมพต่์าง ๆ ส่ือเคล่ือนท่ีต่าง ๆ และป้ายโฆษณา เป็นตน้ โดยมีค่าใชจ่้ายในการใชส่ื้อใน 

รูปแบบของผูอุ้ปถมัภ ์(Sponsor)  

 4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการแจง้ข่าวสาร และจูงใจ

ตลาดโดยใชบุ้คคล ซ่ึงมีงานท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี  

  4.2.1 กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย  

  4.2.2 การบริหารทีมขาย (Sales Force Management)  

 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมการกระตุน้ให้เกิดความ 

สนใจ และตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์นอกเหนือจากการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ และการขาย โดย 

ใชพ้นกังานขาย โดยการส่งเสริมการขายแบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะคือ  

  4.3.1 การส่งเสริมการขายมุ่งท่ีผูบ้ริโภค (Consumer Promotion)  

  4.3.2 การส่งเสริมการขายมุ่งท่ีคนกลาง (Trade Promotion)  

  4.3.3 การส่งเสริมการขายมุ่งท่ีพนกังานขาย (Sales Force Promotion)  

 4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) เป็น

การให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ และ/หรือบริษทัโดยผ่านส่ือ ซ่ึงการให้ข่าวมีลกัษณะท่ีแตกต่างจากการ 

ประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี  

  4.4.1 การให้ข่าว เป็นการให้ขอ้มูลความจริง หรือแกข้่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

หรือองคก์าร โดยท่ีไม่เสียค่าใชจ่้ายสาํหรับส่ือแต่อยา่งใด  

  4.4.2 การประชาสัมพนัธ์ เป็นการวางแผนในการให้ขอ้มูล เพื่อสร้าง

ทศันคติ ท่ีดีต่อผลิตภณัฑ ์หรือองคก์าร การประชาสัมพนัธ์อาจตอ้งมีค่าใชจ่้ายสาํหรับส่ือ  

 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย

โดยตรง เพื่อการกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจไดท้นัที ซ่ึงเราสามารถทาํการตลาดทางตรงผ่านส่ือ

ต่างๆ ไดด้งัน้ี  

  4.5.1 การขายทางโทรศพัท ์(Telemarketing)  

  4.5.2 การขายโดยใชแ้คตตาล็อก (Catalog)  

  4.5.3 การขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรือส่ือส่ิงพิมพ ์ 

  4.5.4 การขายโดยใชจ้ดหมายตรง (Direct Mail)  
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  4.5.5 การขายทางอินเทอร์เน็ต (Internet)  

 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น มีความสาํคญัท่ีช่วยสนบัสนุนให้ผูผ้ลิต

สินคา้ประสบความสาํเร็จในการจาํหน่าย สินคา้ท่ีผลิตข้ึน โดยหากขาดปัจจยัดา้นใดไปแลว้จะทาํให้

สินคา้นั้นดอ้ยกวา่หรือเสียเปรียบคู่ แข่งขนัท่ีมีเป็นจาํนวนมากในทอ้งตลาดท่ีปัจจุบนัต่างใชก้ลยุทธ์

ในการแข่งขนั ทุกทางทั้งในส่วนการ พฒันาผลิตภณัฑ์ให้น่าสนใจอยูเ่สมอ การปรับราคาและ

ขอ้เสนอเพื่อกระตุน้ผูซ้ื้อ การจดัหาช่องทางจาํหน่ายกระจายสินคา้เพื่อผูบ้ริโภคซ้ือหาไดส้ะดวกและ

ง่ายท่ี สุด ตลอดจนจดัโปรแกรมส่งเสริมการตลาดลด แลก แจก แถม และกิจกรรมต่าง ๆ ทั้งน้ี

เพื่อใหสิ้นคา้ของตนเป็นสินคา้ท่ีถูกผูซ้ื้อเลือกก่อนและนาํไปสู่การ เป็นลูกคา้ประจาํส่งผลต่อการคา้

ท่ีย ัง่ยนืในอนาคต 

 

2.3  แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจ  

 

ในการศึกษาเก่ียวกบัการตดัสินใจ ในส่วนน้ีจะเสนอเก่ียวกบัความหมายของการตดัสินใจ 

กระบวนการตดัสินใจ รูปแบบการตดัสินใจ และขั้นตอนของการตดัสินใจ  

 

ความหมายของการตัดสินใจ  

 

ในการศึกษาเก่ียวกบัการตดัสินใจ นกัวิชาการท่ีสนใจดา้นของการตดัสินใจไดใ้ห้

ความ หมายของคาํวา่ “การตดัสินใจ” ไวด้งัน้ี  

Assale Henry (1998) ให้ความเห็นว่า “ปัจจยัท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือของ

ครอบครัว ประกอบดว้ย การตดัสินใจร่วมกนั บทบาทเฉพาะของบุคคลในครอบครัว และการลง

ความขดัแยง้ ของบุคคลในครอบครัว”  

Mc Carthy and Perreault (1990) กล่าววา่ “การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถ 

จาํแนกออกเป็นประเภทต่าง ๆ โดยอาศยัระดบัของการแกปั้ญหา (Degree of Problem Solving) 

ตั้งแต่การใชค้วามพยายามนอ้ยท่ีสุด จนถึงการใชค้วามพยายามมากท่ีสุด”  

Loudon and Delta Bitta (1993) กล่าววา่ “การตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย 5 กิจกรรม คือ 

การจูงใจ และการรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือและ 

ผลลพัธ์”  
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สุชาติ สังขเ์กษม (2543: 17) ไดใ้ห้ความหมายของ “การตดัสินใจ คือ การเลือกทาง 

เลือกท่ีสมดุลท่ีสุด ทางเลือกในท่ีใหป้ระโยชน์สูงสุด และมีความเส่ียงท่ีพอยอมรับได”้  

การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือก

หน่ึง จากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณา หรือประเมินอยา่งดีแลว้วา่ เป็นทางให้บรรลุวตัถุประสงค ์

และเป้าหมายขององคก์าร การตดัสินใจเป็นส่ิงสําคญั และเก่ียวขอ้งกบั หนา้ท่ีการบริหาร หรือการ

จดัการเกือบทุกขั้นตอน ไม่ว่าจะเป็นการวางแผน การจดัองค์การ การจดัคนเขา้ทาํงาน การ

ประสานงาน และการควบคุม การจะตดัสินใจไดน้ั้นตอ้งมีการศึกษามานาน การตดัสินใจซ้ือนั้น

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งใช้เวลาในการในการตดัสินใจ เพราะเหตุวา่ในการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ

นั้นเขาตอ้งเส่ียงวา่สินคา้ท่ีเขาซ้ือจะดีเหมือนคาํโฆษณาหรือไม่จะมีคุณภาพคุม้ค่าราคาท่ีเขาจ่ายไป

หรือไม่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะติดอยู่กบัสินคา้ท่ีตวัเองมีความเคยชิน ดงันั้นสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีจะ

นาํเสนอตวัเองแก่ผูบ้ริโภคนั้นตอ้งหาหนทางในการจะเร่งรัดให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนใจและตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ 

 

กระบวนการตัดสินใจ  

 

ฟิลิป คอตเลอร์ (4Philip Kotler, 2000 : 52) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

เปรียบเสมือน “กล่องดาํ” เน่ืองจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเน หรือไม่สามารถทราบความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้จึงจาํเป็นตอ้งพยายามคน้หากระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลมา

จากลกัษณะของผูซ้ื้อและ ลกัษณะการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ไดแ้ก่  

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ียอมรับจากคนรุ่นหน่ึง 

ไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึง ทาํหนา้ท่ีเป็นตวักาํหนด และควบคุมพฤติกรรมมนุษยใ์นสังคม  

2. ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนั และมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

3. ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล (Personal Factors) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ 

ตดัสินใจซ้ือเป็นลกัษณะเฉพาะบุคคลในดา้นต่าง ๆ เช่น อายุ โอกาสทางเศรษฐกิจ อาชีพ การศึกษา 

และรูปแบบการดาํรงชีพ  

4. ปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychological Factors) เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ ประกอบดว้ย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือ 

ทศันคติ และบุคลิกภาพ  
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รูปแบบการตัดสินใจ  

 

แสวง รัตนมงคลมาศ (2542: 73) ไดก้ล่าวถึง แนวทาง หรือรูปแบบการตดัสินใจ

ในทางสังคมมี 3 รูปแบบ คือ  

แบบไม่เป็นทางวทิยาศาสตร์ (Non-Scientific Types) ไดแ้ก่  

1. บนความรู้สึก (Heuristic) เป็นการตดัสินใจบนรากฐานความรู้สึกไม่มีทางเลือก เป็น 

การตดัสินใจโดยใชอ้ตัวสิัยของผูต้ดัสินใจเป็นหลกั  

2. บนกรอบจารีต (Normative) เป็นการตดัสินใจท่ีข้ึนกบัจารีตและวฒันธรรมท่ีสังคม 

ดาํรงอยู ่ดงันั้นการตดัสินใจจะไม่มีทางเลือกอ่ืน  

3. บนความเช่ือ (Myths) เป็นการตดัสินใจท่ีตั้งอยูบ่นฐานความเช่ือ จะทาํให้ผูต้ดัสินใจ 

ไม่คิดถึงทางเลือกอ่ืนเลย เช่น เช่ือวา่ดวงกาํลงัดีจึงรีบทาํ  

แบบเป็นทางวิทยาศาสตร์ (Scientific Types) ไดแ้ก่ มองกวา้งเป็นภาพรวมไม่ตอ้งยึด 

เพียงแง่มุมในมุมหน่ึง ไดแ้ก่  

1. แนวทางการใชภ้าพรวมประสบการณ์ (Holistic Approach) เป็นแนวทางตดัสินใจ                

ผู ้ ตดัสินใจตอ้งเขา้ใจปัญหา และมีประสบการณ์ในการมองภาพรวมอยา่งรอบดา้น ไม่ยึดติดเพียง 

แง่มุมใดมุมหน่ึง หรือจะไม่มองเป็นเส่ียงเป็นเส้ียว ตอ้งเห็นภาพรวม คือ โครงสร้างและ

กระบวนการ ทั้งหมด เช่น การตดัสินของคนจีนในอดีตในการดาํเนินธุรกิจมกัจะมีแนวทางการ

ตดัสินใจ โดยการ มองภาพรวมจากประสบการณ์ท่ีมีอยู ่

2. แนวทางผลกัดนัทางการเมืองสามารถแยกการตดัสินใจได ้2 ประเด็น ดงัน้ี  

 2.1  ลกัษณะการตดัสินใจเป็นการเลือกค่า (Choice of Value) ซ่ึงมี 2 ดา้น คือ ดา้น

ความเป็นจริงทางดา้นภาวะวสิัย (Object Reality) เป็นการใชแ้นวทางเลือกเชิงเหตุผล และดา้นความ

เป็นจริงทางดา้นอตัวิสัย (Subjective Reality) ซ่ึงใชค้วามรู้สึกนึกคิด ค่านิยม จารีต ประเพณี ความ

ยุติธรรมเป็นการใชค้่า (Value) เขา้มาเก่ียวขอ้ง ตวัอยา่งท่ีเห็นชดั เช่น การประกนัสังคมเป็นการ

เลือกค่า (Choice of Value) กล่าวคือ การมีกฎหมายประกนัสังคมข้ึนมาเพื่อ สร้างความมัน่คงแก่

ลูกจา้งแรงงานจะอิงค่า (Value) ไม่มีมวลชนกลุ่มนายทุน นายจา้งจะพยายาม ต่อตา้น โดยเหตุผลต่าง 

ๆ เช่น เม่ือมีประกนัสังคมแลว้จะทาํให้คนเกียจคร้านไม่ขยนัทาํงาน ในขณะท่ีกลุ่มมวลชนจะ

พยายามเรียกร้องและตอ้งการกฎหมายประกนัสังคมมากข้ึน 

 2.2 กลไกการตดัสินใจตามแนวทางผลกัดนัทางการเมืองเป็นเร่ืองของขั้วอาํนาจ

การสวิง (Poles of Swing) วา่จะผลกัดนัให้เป็นขั้นไหนระหวา่งขั้วบวก – ขั้วลบ (Poles of Swing) วา่จะ

ผลกัดนัใหเ้ป็นขั้วไหนระหวา่งขั้วบวก – ขั้วลบ (Positive Negative Swing)  
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3. แนวทางเชิงเหตุผล (Rational Approach) เป็นการตดัสินใจท่ีเป็นวิทยาศาสตร์ ซ่ึง

เป็นลกัษณะการหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเป็นพื้นฐานการตดัสินใจ คือ ถา้เราตดัสินใจตอ้งหาขอ้มูลให้

พร้อมตลอดเวลาภายใตแ้นวทางน้ีจะมีขอ้โตแ้ยง้ในข่าวสารท่ีสมบูรณ์ (Complete Information)  

 

ประเภทของการตัดสินใจ 

 

1. การตดัสินใจแบบโครงสร้าง (Structure) บางคร้ังเรียกว่าแบบกาํหนดไวล่้วงหน้า

แลว้ (Programmed) เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัปัญหาท่ีเกิดข้ึนเป็นประจาํ จึงมีมาตรฐานในการ

ตดัสินใจเพื่อแกปั้ญหาอยูแ่ลว้ โดยวธีิการในการแกปั้ญหาท่ีดีท่ีสุดจะถูกกาํหนดไวอ้ยา่งชดัเจน ตาม

วตัถุประสงคท่ี์วางไว ้เช่น การหาระดบัสินคา้คงคลงัท่ีเหมาะสม หรือการเลือกกลยุทธ์ในการลงทุน

ท่ีเหมาะสมท่ีสุด เม่ือมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้เกิดค่าใช้จ่ายตํ่าท่ีสุดหรือเพื่อให้เกิดกาํไรสูงสุด การ

ตดัสินใจแบบน้ีจึงมกัใช้แบบจาํลองทางคณิตศาสตร์ (Mathematical Model) หรือศาสตร์ทางดา้น

วิทยาการการจดัการ (Management Science) หรือการวิจยัดาํเนินงาน (Operation Research) เขา้มา

ใช ้โดยในบางคร้ังอาจนาํระบบสนบัสนุนการตดัสินใจและระบบผูเ้ช่ียวชาญเขา้มาใชร่้วมดว้ย 

2. การตดัสินใจแบบไม่เป็นโครงสร้าง (Unstructure) บางคร้ังเรียกว่า แบบไม่เคย

กาํหนดล่วงหนา้มาก่อน (Nonprogrammed) เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัปัญหาซ่ึงมีรูปแบบไม่ชดัเจน

หรือมีความซับซ้อน จึงไม่มีแนวทางในการแกปั้ญหาแน่นอน เป็นปัญหาท่ีไม่มีการระบุวิธีแกไ้ว้

อยา่งชดัเจนวา่ตอ้งทาํอะไรบา้ง การตดัสินใจกบัปัญหาลกัษณะน้ี จะไม่มีเคร่ืองมืออะไรมาช่วย มกั

เป็นปัญหาของผูบ้ริหารระดบัสูง ตอ้งใชส้ัญชาตญาณ ประสบการณ์ และความรู้ของผูบ้ริหารในการ

ตดัสินใจ 

3. การตดัสินใจแบบก่ึงโครงสร้าง (Semistructure) เป็นการตดัสินใจแบผสมระหวา่ง

แบบโครงสร้างและแบบไม่เป็นโครงสร้าง คือบางส่วนสามารถตดัสินใจแบบโครงสร้างได ้แต่

บางส่วนไม่สามารถทาํได ้โดยปัญหาแบบก่ึงโครงสร้างน้ี จะใชว้ิธีแกปั้ญหาแบบมาตรฐานและการ

พิจารณาโดยมนุษยร์วมเขา้ไวด้ว้ยกนั คือมีลกัษณะเป็นก่ึงโครงสร้าง แต่มีความซับซ้อนมากข้ึน 

ขั้นตอนจึงไม่ชดัเจนวา่ จะมีขั้นตอนอย่างไร ปัญหาบางส่วนเขียนเป็นแบบจาํลองทางคณิตศาสตร์

ได ้แต่ปัญหาบางส่วนไม่สามารถเขียนออกมาในรูปของแบบจาํลองได ้

รูปแบบของการตดัสินใจ  โดยถือเอาจาํนวนคนท่ีร่วมตดัสินใจเป็นเกณฑ์สามารถ

จาํแนกออกได ้2 รูปแบบ ดงัน้ี 



 28 

1. การตดัสินใจโดยบุคคลคนเดียว (Individual Decision Making) ใช้สําหรับการ

ตดัสินใจในเร่ืองง่ายๆ ท่ีผูท้าํการตดัสินใจไดก้าํหนดไวล่้วงหนา้แลว้ หรือเร่ืองเร่งด่วนฉุกเฉินท่ีไม่มี

เวลาพอสาํหรับการปรึกษาหารือกบับุคคลอ่ืน  

2. การตดัสินใจโดยกลุ่มบุคคล (Group Decision Making) เป็นการตดัสินใจโดยให้ผูท่ี้

มีหนา้ท่ีท่ีจะตอ้งปฏิบติัตามผลของการตดัสินใจนั้น ไดมี้ส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นและให้

ขอ้มูล การตดัสินใจโดยกลุ่มบุคคลน้ีเหมาะสําหรับการตดัสินใจในเร่ืองท่ียุง่ยากซบัซ้อน หรือเร่ือง

ท่ีผูบ้ริหารไม่มีขอ้มูลข่าวสารเพียงพอหรือยงัขาดประสบการณ์ในเร่ืองนั้น ๆ หรือไม่มีความชาํนาญ

ทางดา้นนั้นอย่างเพียงพอ จึงจาํเป็นตอ้งฟังความคิดเห็นจากผูท่ี้มีความรู้และประสบการณ์ แลว้

ประมวลความคิดเห็นเหล่านั้นมาเป็นส่ิงกาํหนดการตดัสินใจ กลุ่มบุคคลดงักล่าว อาจไดแ้ก่ กลุ่ม

ผูบ้ริหาร ซ่ึงประกอบด้วยหัวหน้าส่วนต่างๆ ของหน่วยงาน คณะกรรมการเฉพาะกิจ ซ่ึงอาจ

ประกอบดว้ยผูบ้ริหาร ผูเ้ช่ียวชาญหรือผูท้รงคุณวุฒิร่วมกนั วิธีการตดัสินใจโดยกลุ่มอาจทาํไดใ้น

ลกัษณะต่างๆ  

 2.1 การตดัสินใจโดยใชข้อ้ยุติท่ีเป็นมติในเสียงขา้งมาก อาจใชร้ะบบเสียงขา้งมาก

เกินคร่ึงหน่ึง หรือระบบสองในสามของกลุ่ม แลว้แต่ความสาํคญัของเร่ืองท่ีตดัสินใจ  

 2.2 การตดัสินใจโดยขอ้ยุติเป็นเอกฉนัทคื์อการท่ีสมาชิกทุกคนเห็นพร้องตอ้งกนั

โดยไม่มีความขดัแยง้ และ 

 2.3 สมาชิกในท่ีประชุมเสนอความคิดเห็น แลว้ใหผู้บ้ริหารนาํมาพิจารณาประกอบ 

การตดัสินใจเอง 

 การคาดเดาผลลพัธ์ของแต่ละทางเลือก  การประเมินและเปรียบเทียบทางเลือกแต่

ละทาง จาํเป็นตอ้งคาดเดาผลลพัธ์ท่ีจะเกิดของแต่ละทางเลือกได ้ โดยสถานการณ์การตดัสินใจ

มกัจะแบ่งไดต้ามระดบัขอ้มูลท่ีผูต้ดัสินใจมี ไดแ้ก่ 

 

   1. การตดัสินใจภายใตค้วามแน่นอน (Decision Making Under Certainty) จะถูกสมมติ

วา่มีขอ้มูลอยู่สมบูรณ์ เพื่อท่ีผูต้ดัสินใจทราบว่าสภาวะแวดลอ้มจะเกิดข้ึนอย่างไร (Deterministic 

Environment) ในกรณีน้ีผูต้ดัสินใจจะถูกมองเสมือนเป็นผูค้าดเดาอนาคตท่ีเก่งมาก การตดัสินใจ

แบบน้ีมกัเกิดข้ึนกบัปัญหาท่ีเป็นโครงสร้างท่ีเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาสั้นๆ 

2. การตดัสินใจภายใตค้วามเส่ียง (Decision Making Under Risk หรือ Risk Analysis)  

การตดัสินใจภายใตค้วามเส่ียง (Probabilistic หรือ Stochastic Decision situation) ผูต้ดัสินใจตอ้ง

พิจารณาผลลพัธ์ท่ีเป็นไปไดห้ลายๆ แบบท่ีเป็นไปไดข้องแต่ละทางเลือก โดยท่ีไม่ทราบวา่จะเกิด

เหตุการณ์ใดข้ึนแน่นอน แต่มีขอ้มูลเพียงพอท่ีจะประมาณค่าความน่าจะเป็นท่ีจะเกิดเหตุการณ์ใดๆ 
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ข้ึน ผูต้ดัสินใจจึงสามารถประเมินระดบัความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้งกบัแต่ละทางเลือกได ้ เรียกว่าการ

วิเคราะห์ความเส่ียง (Risk Analysis) ซ่ึงจะทาํการคาํนวณค่าคาดหวงัของแต่ละทางเลือก และเลือก

ทางเลือกท่ีมีค่าคาดหวงัของผลกาํไรสูงท่ีสุด (Maximize Expected Profit) หรือเลือกทางเลือกท่ีมีค่า

คาดหวงัของการสูญเสียตํ่าท่ีสุด (Minimize Expected Losses) หรือใชเ้คร่ืองมือท่ีเรียกวา่ตน้ไมก้าร

ตดัสินใจ (Decision Tree) เขา้มาช่วยในการตดัสินใจได ้

ตวัอยา่งเช่น การตดัสินใจภายใตส้ถานการณ์ท่ีเส่ียง เช่น การตดัสินใจท่ีจะขยายสาขา

ของห้างสรรพสินคา้หรือไม่ โดยท่ีขาดขอ้มูลท่ีแน่นอนวา่จะมีประชากรเพิ่มข้ึนเป็นลูกคา้เท่าไรแน่ 

แต่ไดศึ้กษาถึงโอกาสท่ีจะเป็นไปได ้และผลลพัธ์ของแต่ละทางเลือก 

 

3. การตดัสินใจภายใตค้วามไม่แน่นอน (Decision Making Under Uncertainty)        

ผูต้ดัสินใจไม่มีขอ้มูลเพียงพอท่ีจะประมาณค่าความน่าจะเป็นในการเกิดเหตุการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบั

ผลลพัธ์ต่างๆได ้การตดัสินใจแบบน้ีจึงทาํไดย้าก การสร้างตวัแบบภายใตส้ถานการณ์น้ีจะข้ึนอยูก่บั

วิธีการในการประเมินความเส่ียงของผูต้ดัสินใจ ซ่ึงเกณฑ์การตดัสินใจภายใตค้วามไม่แน่นอนท่ี

สาํคญัไดแ้ก่ 

 3.1 เกณฑ์มากมากท่ีสุด (Maximax Criterion) เป็นเกณฑ์ของคนมองโลกในแง่ดี 

(Optimistic Criterion) โดยผูต้ดัสินใจจะทาํการเลือกทางเลือกท่ีใหผ้ลตอบแทน (Payoff) ท่ีมากท่ีสุด

ในทางเลือกแต่ละทาง และเลือกทางเลือกท่ีมีค่าตอบแทนมากท่ีสุดจากทางเลือกทั้งหมด 

 3.2 เกณฑน์อ้ยมากท่ีสุด (Maximin Criterion) เป็นเกณฑ์ของคนมองโลกในแง่ร้าย 

(Pessimistic Criterion) โดยผูต้ดัสินใจจะทาํการเลือกทางเลือกท่ีให้ผลตอบแทน (Payoff) ท่ีนอ้ย

ท่ีสุดในทางเลือกแต่ละทาง และเลือกทางเลือกท่ีมีค่าตอบแทนมากท่ีสุดจากทางเลือกทั้งหมด 

 3.3 เกณฑ์ค่าเสียโอกาสมากนอ้ยท่ีสุด (Minimax Regret Criterion) ผูต้ดัสินใจจะ

ทาํการเลือกทางเลือกท่ีใหค้่าเสียโอกาสมากท่ีสุดในทางเลือกแต่ละทาง และเลือกทางเลือกท่ีมีค่าเสีย

โอกาสนอ้ยท่ีสุดจากทางเลือกทั้งหมด 

 3.4 เกณฑ์การใช้หลกัของความเป็นจริง (Criterion of Realism) เป็นเกณฑ์ท่ีอยู่

ระหวา่งเกณฑ์มากมากท่ีสุด และเกณฑ์นอ้ยมากท่ีสุด การใชเ้กณฑ์แบบน้ีจะตอ้งทาํการกาํหนดค่า

สัมประสิทธ์ิของการมองโลกในแง่ดี (Coefficient of Optimism) ซ่ึงจะแทนดว้ยสัญลกัษณ์ ต ซ่ึงค่า

ของ ต น้ีจะอยูร่ะหวา่ง 0-1 ถา้ ต มีค่าเป็น 1 หมายถึงผูต้ดัสินใจมองโลกในแง่ดีมาก ถา้ค่า ต มีค่า

เป็น 0 แสดงวา่ผูต้ดัสินใจเป็นผูม้องโลกในแง่ร้ายมาก เม่ือกาํหนดค่า ต ไดแ้ลว้ จะทาํการคาํนวณหา

ค่านํ้าหนกัของผลตอบแทนของแต่ละทางเลือกจากสูตร 
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ระดับของการตัดสินใจ 

 

1. ระดบัสูงสุด  ได้แก่  การตดัสินใจในเร่ืองเก่ียวกบัปรัชญาและวตัถุประสงค์ของ

การศึกษาทั้ งหมดตลอดจนการตัดสินใจเก่ียวกับนโยบายการจัดการศึกษาทั้ งหมดของชาติ  

ตลอดจนการตดัสินใจเก่ียวกบันโยบายการจดัการศึกษาทั้งหมดของชาติ  และนโยบายเก่ียวกับ

บุคลากรทั้งหมดของวงการศึกษา  โดนเฉพาะอยา่งยิ่งบุคลากรฝ่ายบริหาร บุคลากรท่ีทาํหนา้ท่ีเป็น

ครู  ซ่ึงการสอนในด้านวิชาการและบุคลากรให้บริการต่างๆ ภายในโรงเรียนตามกฎหมายและ

ประเพณีการบริหารการศึกษาผู ้รับผิดชอบการตัดสินใจในระดับน้ีคือ  รัฐมนตรีว่าการ

กระทรวงศึกษาธิการ  รัฐมนตรีวา่การทบวงมหาวิทยาลยั  และคณะกรรมการการศึกษาแห่งชาติซ่ึง

จดัเป็นฝ่ายบริหารระดบัสูงในวงการศึกษา 

2. ระดบักลาง  ไดแ้ก่  การตดัสินใจท่ีเก่ียวกบัการจาํแนกปรัชญา  และวตัถุประสงค์

อยา่งกวา้งๆ ของการศึกษาของชาติออกเป็นปรัชญาและวตัถุประสงคเ์ฉพาะของการสอนรายวิชาใน

หลกัสูตรและประมวลการสอน  หรือการวางแผนกาํหนดให้ผูเ้ขียนยึดเป็นแนวทางในการเขียน

แบบเรียน  เพื่อให้สอดคลอ้งกบัปรัชญาและวตัถุประสงค์รวมของชาติ  การวางแผนการศึกษาใน

ดา้นรายละเอียด  เพื่อใหก้ารจดัการศึกษาบรรลุตามวตัถุประสงค ์ และนโยบายการจดัการศึกษาของ

ชาติและในการตดัสินใจระดบัน้ีตกอยู่กบัเจา้หน้าท่ีวางแผนการศึกษาของกระทรวงศึกษาธิการ  

เจ้าหน้าท่ีหลักสูตรและแบบเรียนศึกษาธิการจังหวดั  และบุคลากรฝ่ายระดับการศึกษาระดับ

ผูบ้ริหารทั้งหมด  โดยมีศึกษานิเทศกเ์ป็นท่ีปรึกษาในดา้นวชิาการ 

3. ระดับล่างสุด ได้แก่การตัดสินใจของผูท่ี้ได้รับมอบหมายจากฝ่ายบริหาร  ให้

ปฏิบติัการหรือฝ่ายปฏิบติัการทุกคนนั่นเอง  หรือรวมทั้งครู  เจา้หน้าท่ี  และพนกังานต่างๆ การ

ตดัสินใจของบุคลากรระดบัน้ีตอ้งใชค้วามรู้ความสามารถทางวิชาการสายอาชีพของผูป้ฏิบติัแต่ละ

คน  และตอ้งใชเ้ทคนิคในการทาํงานมาประกอบกนั  จึงจะทาํให้การตดัสินใจมีประสิทธิภาพ  และ

ก่อใหเ้กิดพฤติกรรมท่ีถูกตอ้ง 

 

ข้ันตอนในการตัดสินใจ  

 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541: 145) กล่าววา่ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision 

process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจ ซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน  

1. การรับรู้ ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 

Recognition) การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซ่ึงอาจจะเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิง 
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กระตุน้ เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความ

ตอ้งการของร่างกาย (Physiological Needs) และความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา (Acquired 

Needs) อนัเป็นความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยา (Psychological Needs) ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบั

หน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ทาํใหเ้ขารู้วา่จะตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร  

2.  การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และส่ิง

ท่ี สามารถตอบสนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการเพื่อทาํให้เกิดความ

พอใจทนัที แต่ในบางคร้ังความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนไม่สามารถสนองความตอ้งการไดท้นัที ความ

ตอ้งการ จะถูกจดจาํไว ้ เพื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ได้

สะสมไวม้ากจะทาํให้เกิดการปฏิบติัในภาวะอย่างหน่ึง คือ ความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความ

ตอ้งการ เขาจะพยายามคน้หาขอ้มูล เพื่อหาทางสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ แหล่งขอ้มูลท่ี

ผูบ้ริโภคแสวงหา ประกอบดว้ย 5 กลุ่ม คือ  

 2.1 แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้  

 2.2 แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ ์   

เป็นตน้  

 2.3 แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้  

 2.4 แหล่งประสบการณ์  

 2.5 แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีสาํรวจคุณภาพของผลิตภณัฑ์ หรือหน่วยวิจยั

ภาวะ ตลาดของผลิตภณัฑ ์และประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์ 

ประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้จาก

ขั้นท่ีสอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจ และประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นกัการตลาดตอ้งรู้ถึงวิธีการต่าง 

ๆ ท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไม่ใช่ส่ิงท่ีง่าย และไม่ใช่

กระบวน การเดียวท่ีใชก้บัผูบ้ริโภคทุกคน และไม่ใช่เป็นผูซ้ื้อคนใดคนหน่ึงในทุกสถานการณ์การ

ซ้ือ กระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงัน้ี  

1. คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ (Product Attributes) ผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑ์วา่มี 

คุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ในความรู้สึกของผูซ้ื้อ 

สาํหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั  

2. ผูบ้ริโภคจะให้นํ้ าหนักความสําคญัสําหรับคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์แตกต่างกัน 

นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หา และจดัลาํดบัสาํหรับคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ 
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3. ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ เน่ืองจากความเช่ือถือของ 

ผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผูบ้ริโภค และความเช่ือถือเก่ียวกับตราผลิตภัณฑ์จะ

เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ  

4. ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผา่นกระบวนการประเมินผลเร่ิมตน้

ดว้ย การกาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีเขาสนใจ แลว้เปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ตรา  

อ่ืน ๆ  

การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นท่ี 3 จะช่วย

ให้ผูบ้ริโภคกาํหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ ๆ ไป ผูบ้ริโภคจะ 

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุด  

ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Feeling) หลงัจากซ้ือ และทดลองใช้

ผลิตภณัฑไ์ปแลว้ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจ หรือไม่พอใจผลิตภณัฑ ์ 

 

ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ  

 

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือแต่ละคร้ัง ผูซ้ื้อหาไดท้าํการตดัสินใจเพียงคนเดียวไม่ หากแต่

มี บุคคลอ่ืนมา ส่วนในการตดัสินใจร่วมดว้ย ซ่ึงจะไดแ้ก่  

 1. ผูเ้ร่ิมการซ้ือ (Initiator) ผูท่ี้ทาํการริเร่ิมการซ้ืออาจจะเป็นตวัผูซ้ื้อเอง หรืออาจจะ

เป็น บุคคลอ่ืนก็ได ้โดยบทบาทของผูริ้เร่ิมการซ้ือจะเป็นเพียงการเสนอแนวความคิดให้คาํบอกเล่า  

 2. ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ (Influence) ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อกระบวนการซ้ืออาจจะเป็น

ตวัแบบ ของบริษทั เพื่อนท่ีคุน้เคย บุคคลดงักล่าวอาจจะมีอาํนาจในการชกัจูงให้ผูซ้ื้อมีจิตใจโนม้

เอียงต่อ สินคา้ และตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด  

 3. ผูต้ดัสินใจ (Decider) ในการตดัสินใจเลือกซ้ืออาจจะมีบุคคลเขา้มาเก่ียวขอ้ง

หลาย คน แต่ในท่ีสุดผูท่ี้ตดัสินใจก็จะมีเพียงคนเดียว ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งทาํการสืบหาให้พบ

ให้ได ้วา่ใครเป็นผูมี้หนา้ท่ีในการตดัสินใจ ผูซ้ื้อ (Buyer) หมายถึง เจา้ของสินคา้ซ่ึงอาจจะไม่ใช่ผูท่ี้

ตอ้งตดัสินใจในการซ้ือก็ได ้ผูใ้ช ้(User) หมายถึง ผูท่ี้ทาํหนา้ท่ีใชสิ้นคา้ หรือบริการนั้น 

 

3. กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ  

 

 ในการตดัสินใจซ้ือ มีผูใ้ห้แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ไว้

ดงัน้ี 
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ฟิลิป คอตเลอร์ (4Philip Kotler,2541 : 244) กล่าวถึง กระบวนการซ้ือปกติ โดย

ผูบ้ริโภคจะผา่นขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอนดว้ยกนั คือ การรับรู้ถึงปัญหาการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร การ

ประเมินค่าตวัเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงเป็นท่ีแน่ชดัวา่กระบวนการ

ซ้ือเร่ิมตน้ข้ึนเป็นเวลายาวนานกวา่ท่ีจะมีการซ้ือจริงและหลงัจากนั้นก็จะมีลาํดบัขั้นตอนท่ียาวนาน 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.2 กระบวนการซ้ือ 5 ขั้นตอน 

(ฟิลิป คอตเลอร์ 4Philip Kotler, 2541 : 244) 

 

ภาพท่ี 2.2 แสดงถึงตวัผูบ้ริโภคท่ีผ่านขั้นตอนในการซ้ือผลิตภณัฑ์สักช้ินหน่ึงทั้ง 5 

อยา่ง เป็นลาํดบัขั้นตอน แต่ในความจริงในความเป็นจริง อาจไม่เป็นเช่นกรณีน้ีเสมอไป โดยเฉพาะ

อย่างยิ่งในการซ้ือท่ีมีความสลบัซับซ้อนของการตดัสินใจน้อย ผูบ้ริโภคอาจกระโดดขา้มขั้นตอน

หรือดาํเนินการกลบักนั เช่นการซ้ือสินคา้ยาสีฟันเป็นประจาํ อาจเร่ิมตน้จากความตอ้งการยาสีฟัน

และไปสู่การตดัสินใจซ้ือโดยตรง โดยขา้มขั้นตอนการคน้ หาขอ้มูลข่าวสาร การประเมินทางเลือก 

เราจะพิจารณาลาํดบัขั้นตอนดงัน้ี 

3.1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ้ือเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหา หรือความ

ตอ้งการซ่ึงบุคคลจะรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างภาวะความตอ้งการแทจ้ริงและท่ีพึงปรารถนา 

ความตอ้งการอาจถูกกระตุน้โดยส่ิงเร้าภายในหรือภายนอก หน่ึงในความตอ้งการปกติธรรมดาของ

บุคคลซ่ึงได้แก่ ความหิว ความกระหาย และความต้องการทางเพศ เกิดข้ึนในระดับตํ่า สุดจน

กลายเป็น แรงขบัซ่ึงในกรณีท่ีผ่านมา ความตอ้งการไดถู้กปลุกเร้าจากส่ิงกระตุน้ภายนอก จนเกิด

เป็นความตอ้งการอยา่งใดอยา่งหน่ึงข้ึนมาเพื่อสนองตอบกบัความตอ้งการนั้น ๆ 

3.2 การค้นหาขอ้มูลข่าวสาร ผูบ้ริโภคท่ีได้รับการกระตุ้นจะมีแนวโน้มท่ีจะค้นหา

ขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้นั้น ๆ ซ่ึงสามารถจาํแนกออกเป็น 2 ระดบัดว้ยกนัคือ ภาวะการคน้หา

ขอ้มูลแบบธรรมดา ท่ีเรียกวา่ การเพิ่มการพิจารณาให้มากข้ึน ซ่ึงในระดบัน้ีจะเป็นการเปิดรับขอ้มูล

ข่าวสารเก่ียวกบัส่ิงท่ีอยูใ่นความสนใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ภาวะการคน้หาขอ้มูลข่าวสารอยา่ง

กระตือรือร้น เพื่อการเรียนรู้อยา่งแทจ้ริง ซ่ึงการคน้หาขอ้มูลข่าวสารจะมากเพียงไรข้ึนอยูก่บัความ

การรับรู้ถึง 

ปัญหา 

 

การคน้หา 
ขอ้มูล 

 

การประเมิน 
ผลทางเลือก 

 

การตดัสินใจ 
ซ้ือ 

 

พฤติกรรมหลงั

การเลือกซ้ือ 
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รุนแรง ของแรงขับ จาํนวนข้อมูลข่าวสารท่ีมีอยู่ในช่วงแรก ๆ ความสะดวกในการรับรู้ข้อมูล

ข่าวสารเพิ่มเติม มูลค่าท่ีใหก้บัขอ้มูลเพิ่มเติม และความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากการคน้หา 

3.3 การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคประมวลขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้เชิงแข่งขนั

และทาํการตดัสินมูลค่าของตราสินคา้นั้น ๆ ในขั้นตอนสุดทา้ยอยา่งไร ความจริงก็คือกระบวนการ

ประเมินผลข้อมูลเพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือนั้นไม่ใช่เร่ืองท่ีง่ายหรือเป็นกระบวนการเพียง

กระบวนการเดียว ผูบ้ริโภคทุกคนหรือแมก้ระทัง่เพียงคนเดียวจะมีกระบวนการประเมินเพื่อการ

ตดัสินใจหลายกระบวนการด้วยกนั และแบบกระบวนการประเมินผลของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี

พื้นฐานอยู่บนทฤษฎีการเรียนรู้ซ่ึงมองว่าผูบ้ริโภคทาํ การตดัสินผลิตภณัฑ์โดยข้ึนอยู่กบัจิตสํานึก

และมีเหตุผล ซ่ึงแนวคิดพื้นฐานบางอยา่งท่ีช่วยใหเ้ราเขา้ใจกระบวนการประเมินผลของผูบ้ริโภคได้

อนัดบัแรก ผูบ้ริโภคท่ีพยายามท่ีจะสร้างความพึงพอใจตามความตอ้งการอนัหน่ึงของตน  อนัดบั

สอง ผู ้บริโภคกําลังมองหาผลประโยชน์บางอย่างจากผลิตภัณฑ์อันดับสามผูบ้ริโภคเห็นว่า

ผลิตภณัฑแ์ต่ละตวันั้นเป็นเสมือนชุดของคุณสมบติัท่ีมีความสามารถอนัหลากหลายในการส่งมอบ

ผลประโยชน์ท่ีตนไดม้องหา เพื่อความพึงพอใจตามความตอ้งการโดยท่ีคุณสมบติัตามความสนใจท่ี

มีกบัผูซ้ื้อนั้นจะมีความหลากหลายกนัไปในประเภทผลิตภณัฑ ์

3.4 การตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกนั้นผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบ

ความชอบในระหว่างตราสินคา้ต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ในชุดทางเลือกเดียวกนั นอกจากน้ีผูบ้ริโภคอาจจะ

สร้างรูปแบบความตั้งใจในการซ้ือไวท่ี้ตราสินคา้ท่ีชอบมากท่ีสุด แต่อาจมีปัจจยั 2 ประการท่ีเขา้มา

แทรกแซงความตั้งใจ และการตดัสินใจในการซ้ือ ดงัภาพท่ี 2.3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.3 แสดงขั้นตอนต่าง ๆ ระหวา่งการประเมินทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือ 

(ฟิลิป คอตเลอร์ 4Philip Kotler, 2541 : 244-253) 

การประเมิน

ทางเลือกต่าง ๆ 
 
 

 
ความประสงคซ้ื์อ 

 

ปัจจยัสถานการณ์ 
ท่ีไม่ไดค้าดคิดไว ้

ทศันคติของคน

อ่ืน ๆ 
 

 
การตดัสินใจซ้ือ 
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 ปัจจยัตวัแรก คือ ทศันคติของผูอ่ื้น จะมีผลต่อทางเลือกท่ีชอบมากน้อยเพียงใด

ข้ึนอยูก่บั2 ส่ิงคือ 

  1. ความรุนแรงของทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นท่ีมีต่อทางเลือกท่ีพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภค 

  2. แรงจูงใจของผูบ้ริโภคที่จะคลอ้ยตามความตอ้งการของผูอ่ื้น ซ่ึงความ

รุนแรงของทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นจะยิ่งเพิ่มมากข้ึนในตวัผูบ้ริโภค หากบุคคลนั้นมีความใกลชิ้ด

กบัผูบ้ริโภคมาก จะยิ่งทาํ ให้ผูบ้ริโภคปรับเปล่ียนความตั้งใจของตนมากตามไปดว้ย แต่ในความ

เป็นจริงท่ีกลบักนั ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้หน่ึง ๆ จะเพิ่มขั้นในกรณีท่ีใครบาง

คนท่ีเขาหรือเธอช่ืนชอบในตราสินคา้เดียวกนัอยา่งมาก และอิทธิพลของบุคคลอ่ืนจะกลายเป็นส่ิงท่ี

ซบัซอ้นยุง่ยาก กรณี ท่ีบุคคลใกลชิ้ดของผูบ้ริโภคมีความเห็นแตกต่างกนัไปในขณะท่ีผูบ้ริโภคหรือ

ผูซ้ื้อเองท่ีจะเอาใจพวกเขาทุกคน 

 ปัจจยัตวัท่ีสอง คือ ปัจจยัด้านสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดการณ์ล่วงหน้าส่ิงต่าง ๆ 

เหล่าน้ีอาจจะเป็นตวัปะทุให้เกิดความเปล่ียนแปลงในความตั้งใจซ้ือได ้ความพึงพอใจและความ

ตั้งใจซ้ืออาจจะไม่เป็นตวัคาดการณ์พฤติกรรมการซ้ือไดอ้ยา่งแน่นอนสมบูรณ์นกัการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคท่ีจะเปล่ียนแปลงเล่ือนกาํหนด หรือหลีกเล่ียงการตดัสินใจซ้ือจะไดรั้บอิทธิพลอย่างมาก

จากความเส่ียงท่ีคาดการณ์ไว ้ซ่ึงจาํนวนความเส่ียงท่ีคาดการณ์ไวจ้ะมีความหลากหลายไปตาม

จาํนวนเงินท่ีจ่ายไป จาํนวนความไม่แน่นอนของคุณสมบติั และปริมาณความมัน่ใจในตวัเองของ

ผูบ้ริโภค โดยท่ีผูบ้ริโภคจะพฒันาการลดความเส่ียงใหต้ํ่าลงเป็นประจาํทุกวนั เช่น การหลีกเล่ียงการ

ตดัสินใจ การรวบรวมขอ้มูลข่าวสารจากบรรดาเพื่อน ๆ และความพึงพอใจในช่ือเสียงและการ

รับประกนัของตราสินคา้ระดบัชาติ 

3.5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ หลังจากซ้ือผลิตภัณฑ์มาแล้ว  ผู ้บ ริโภคจะมี

ประสบการณ์ตามระดบัของความพอใจ หรือไม่พอใจในระดบัใดระดบัหน่ึง  

ยทุธนา ธรรมเจริญ และคณะ (2543: 88–95) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ 

ผูบ้ริโภค ไวด้งัน้ี กระบวนการในท่ีน้ี หมายถึง กรรมวิธีหรือลาํดบัการกระทาํซ่ึงดาํเนินต่อเน่ืองกนั 

ไปจนสําเร็จลง ณ ระดบัหน่ึง ก่อนหนา้ท่ีผูบ้ริโภคจะมีอาการแสดงออกในการซ้ือทั้ง 4 แบบ ดงัได้

กล่าว มาในหัวขอ้ท่ี 1 นั้น ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจย่อยอย่างเป็นกระบวนการมาก่อน 

กระบวนการน้ี แบ่งออกเป็น 5 ลาํดบัขั้น คือ การยอมรับปัญหา การแสวงหาสารสนเทศ การ

ประเมินค่าทางเลือก การซ้ือ และการประเมินค่าภายหลงัการซ้ือ 

1. การยอมรับปัญหา (Problem Recognition) หมายถึง สภาวะท่ีผูบ้ริโภครู้ประจกัษ ์              

ชดัวา่ความปรารถนาของเขากบัความเป็นจริงท่ีดาํรงอยูย่งัมีขอ้แตกต่างกนั โดยระดบัความเป็นจริง               
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ท่ีดาํรงอยูน่ั้น ยงัตํ่ากวา่ระดบัความปรารถนา เช่น ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเจา้ของรถยนตค์นัหน่ึง ยอ่มมีความ

ปรารถนาจะใหเ้คร่ืองยนตท์าํงานทุกคร้ังท่ีทาํการติดตั้งเคร่ืองในเวลาเขา้เพื่อขบัข่ีออกไป ทาํงาน แต่

ถา้ปรากฏวา่ในหน่ึงสัปดาห์ตอ้งทาํการเข็นเพื่อให้เคร่ืองยนตท์าํงานถึงสามวนัในเวลาเชา้ ผูบ้ริโภค

คนนั้นย่อมรู้ประจกัษช์ดัว่ามีความแตกต่างกนัเกิดข้ึนระหว่างระดบัของความปรารถนากบั ความ

เป็นจริง นัน่คือการยอมรับปัญหานัน่เอง  

ในบางกรณี ผูบ้ริโภคแมจ้ะพบขอ้แตกต่างระหวา่งความปรารถนากบัความเป็นจริงแต่

เขา อาจไม่ประจกัษช์ดัถึงขอ้แตกต่างนั้นก็ได ้นัน่คือการไม่ยอมรับปัญหานัน่เอง ซ่ึงเป็นหนา้ท่ีของ 

นกัการตลาดท่ีจะตอ้งใช้ส่วนประสมการตลาดเขา้ไปกระตุน้ให้เกิดการยอมรับปัญหาและทาํให ้

ผูบ้ริโภคอยากแกไ้ขปัญหานั้น  

การยอมรับปัญหาของผูบ้ริโภค จะก่อให้เกิดแรงขบั (Drive) ท่ีจะตอ้งหาหนทางแกไ้ข 

ปัญหานั้น แรงขบัจะมีกาํลงัมากถา้ความปรารถนากบัความเป็นจริงมีขอ้แตกต่างกนัมาก ซ่ึงทาํให ้

ผูบ้ริโภคตอ้งหาหนทางแกปั้ญหาโดยเร็ว แต่แรงขบัจะมีกาํลงันอ้ยถา้ความปรารถนากบัความเป็น

จริง มีขอ้แตกต่างกนันอ้ย ซ่ึงทาํใหผู้บ้ริโภคไม่กระตือรือร้นในการหาหนทางแกปั้ญหา 

2. การแสวงหาสารสนเทศ (Information Search) สารสนเทศเก่ียวกบัวิธีหรือทางเลือก 

ในการแกปั้ญหาท่ีผูบ้ริโภคแสวงหา ไดแ้ก่ส่วนประสมการตลาดท่ีนกัการตลาดจากมากมายหลาย 

บริษทันาํออกเสนอนัน่เอง ส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ี ผูบ้ริโภคจะไปแสวงหามาจากแหล่งต่างๆ 

4 แหล่งดว้ยกนัคือ  

2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่แหล่งท่ีเป็นบุคคลอ่ืนไม่ใช่ตวัผูบ้ริโภค เอง 

เช่น สมาชิกในครอบครัว ญาติ มิตร เพื่อนบา้น หรือคนแปลกหนา้ เป็นตน้  

 2.2 แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่แหล่งซ่ึงนกัการตลาดจดัให้ มีข้ึน 

เช่น การโฆษณา พนกังานขาย ผูแ้ทนจาํหน่าย บรรจุภณัฑ ์หรือการตั้งแสดงสินคา้ (Display) เป็นตน้  

 2.3 แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่แหล่งท่ีมีสารสนเทศไวส้าํหรับประชาชน

ทัว่ไป เช่น ส่ือมวลชนต่างๆ หรือองคก์รของรัฐบาล เป็นตน้  

 2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ไดแ้ก่แหล่งท่ีมีอยูใ่นตวัผูบ้ริโภค

เอง ซ่ึงเกิดจากการท่ีเคยใช ้เคยตรวจสอบ หรือเคยสัมผสัเก่ียวขอ้งดว้ยวิธีอ่ืนๆ เป็นตน้ นกัการตลาด 

สามารถนาํเอาสารสนเทศเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของตนไปไวย้งัแหล่งน้ีได ้โดยวิธีต่างๆ เช่น การแจก

ตวัอยา่ง ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้  

จาํนวนสารสนเทศท่ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาและระดบัความพยายามท่ีผูบ้ริโภคจะใชไ้ป 

ในการแสวงหาสารสนเทศ จะมากหรือนอ้ยเพียงใดนั้น ยอ่มข้ึนอยูก่บัจาํนวนสารสนเทศท่ีผูบ้ริโภค 

มีอยูแ่ลว้ และระดบัความสําคญัของปัญหาท่ีผูบ้ริโภคกาํลงัหาหนทางแกไ้ข ถา้สารสนเทศมีมากอยู ่
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แล้วย่อมแสวงหาเพิ่มเติมน้อย ถ้าสารสนเทศมีอยู่น้อยย่อมแสวงหาเพิ่มเติมมาก ถ้าปัญหามี 

ความสําคญัมากยอ่มแสวงหาสารสนเทศมากและใชค้วามพยายามมาก ถา้ปัญหานั้นมีความสําคญั

นอ้ยยอ่มแสวงหาสารสนเทศนอ้ยและใชค้วามพยายามนอ้ย  

เม่ือทราบถึงแหล่งท่ีผูบ้ริโภคจะไปแสวงหาสารสนเทศ นักการตลาดย่อมสามารถ

อาํนวย ความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดโ้ดยการนาํสารสนเทศเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของตน

ไปไวย้งั แหล่งต่างๆ ท่ีกล่าวมาก ซ่ึงจะช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถผา่นขั้นตอนน้ีไปไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

อนัจะเป็น การทาํใหมี้โอกาสขายผลิตภณัฑไ์ดร้วดเร็วข้ึน  

กรณีมีส่วนประสมการตลาดจาํนวนมากมายอยูใ่นแหล่งสารสนเทศ ผูบ้ริโภคอาจ ไม่

เก็บ รวบรวมมาทั้งหมดก็ได ้ เช่น ผูบ้ริโภคท่ีแสวงหาสารสนเทศเก่ียวกบัรถยนตค์นัใหม่เพื่อมาใช ้

แก้ปัญหารถยนต์คนัเก่าท่ีติดเคร่ืองยนต์ให้ทาํงานได้ยาก อาจรวบรวมมาเฉพาะส่วนประสม 

การตลาดของรถยนต์ตราเบนซ์ บี.เอ็ม.ดบับลิว. และเปอโยต์เท่านั้นก็ได ้ ผลิตภณัฑ์ทุกตราท่ี 

ผูบ้ริโภค นาํมาพิจารณาเพื่อตดัสินใจเลือกซ้ือน้ี เรียกวา่ Evoked Set  

ผลจากการแสวงหาสารสนเทศจะทาํให้ผูบ้ริโภคได้รับส่วนประสมการตลาดมา

จาํนวนหน่ึง ส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ีก่อให้เกิดทางเลือกสําหรับให้ผูบ้ริโภคประเมินค่าตาม

ขั้นตอนต่อไป  

3. การประเมินค่าทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ในขั้นตอนน้ี ผูบ้ริโภคจะ 

กาํหนดเกณฑ์ต่างๆ ข้ึนมาเพื่อทาํการวดัและเปรียบเทียบส่วนประสมการตลาดท่ีรวบรวมมากนั้น 

เกณฑ์เหล่าน้ีไดแ้ก่รายละเอียดของส่วนประสมการตลาดท่ีพึงประสงค์หรือไม่พึงประสงค์ เช่น 

ผูบ้ริโภครายหน่ึงท่ีเกิดวนัเสาร์อาจเห็นวา่รถสีควนับุหร่ีตอ้งโฉลกกบัตนมากท่ีสุด รถตราใดท่ีไม่มีสี 

ควนับุหร่ีจาํหน่ายจะถูกคดัออกไปจากการพิจารณา เป็นตน้ แต่ถา้เกณฑ์ในการประเมินค่ามีมากกวา่ 

หน่ึงอยา่ง ผูบ้ริโภคอาจใชว้ธีิกาํหนดนํ้ าหนกัความสําคญัให้แก่เกณฑ์แต่ละอยา่ง แลว้ให้คะแนนแก่ 

เกณฑ์ต่างๆ สําหรับส่วนประสมการตลาดทุกส่วน จากนั้นนาํคะแนนรวมมาเปรียบเทียบกนั 

เรียงลาํดบัจากคะแนนมากไปหาน้อย โดยวิธีน้ีส่วนประสมการตลาดใดได้คะแนนรวมสูงสุด 

ผูบ้ริโภคอาจตดัสินใจยอมรับเอาส่วนประสมการตลาดนั้น ถา้ประเมินค่าทางเลือกเสร็จแลว้ ไม่มี 

ส่วนประสมการตลาดท่ีจะยอมรับได ้ หากผูบ้ริโภคยงัประสงค์จะแกไ้ขปัญหาอยู่ ผูบ้ริโภคย่อม 

สามารถยอ้นกลบัไปยงัขั้นตอนการแสวงหาสารสนเทศอีกได ้ 

กรณีท่ีผูบ้ริโภคทาํการประเมินค่าทางเลือกแลว้ และมีทางเลือกท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้

ไม่วา่ทางเลือกนั้นจะมีจาํนวนเท่าใดก็ตาม ผูบ้ริโภคจะพร้อมท่ีจะเขา้สู่ขั้นตอนการซ้ือ  

4. การซ้ือ (Purchase) เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกเอาผลิตภณัฑ์หรือตราผลิตภณัฑ ์

ทั้งน้ีโดยอาศยัผลการประเมินค่าทางเลือกในขั้นตอนท่ีแลว้กบัปัจจยัในมิติอ่ืนๆ เขา้มาประกอบ การ
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พิจารณา เช่น ผูบ้ริโภคท่ีกาํลงัจะซ้ือรถยนตค์นัใหม่ หลงัจากประเมินค่าทางเลือกแลว้ ปรากฏว่า 

รถยนตต์ราเบนซ์อยูใ่นอนัดบัหน่ึง ตราบี.เอ็ม.ดบับลิว. อยูใ่นอนัดบัสอง และตราเปอโยต์อยู่ใน 

อนัดบัสาม ซ่ึงรถยนตต์ราเบนซ์ควรจะถูกซ้ือมากท่ีสุด แต่มีอุปสรรคอ่ืนๆ เขา้มาขดัขวาง เช่น 

รถยนตต์ราเบนซ์ตอ้งรอนาน 7 เดือนจึงจะไดรั้บรถส่วนรถยนตต์รา บี.เอ็ม.ดบับลิว. ตอ้งรอนาน 5 

เดือน จึงจะไดรั้บรถ และรถยนต์ตราเปอโยตต์อ้งรอนาน 2 เดือนจึงจะไดรั้บรถ ดงัน้ีอาจทาํให้

ผูบ้ริโภค ทาํการซ้ือรถยนตต์ราเปอโยตก์็ได ้ในขั้นตอนการซ้ือน้ีเป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคลงมือซ้ือจริง 

5. การประเมินค่าภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase Evaluation) หลงัจากการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ มาและไดบ้ริโภคแลว้ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์วา่ผลิตภณัฑ์สามารถแกปั้ญหาได้

จริงหรือไม่ ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคจะสูงหรือตํ่า ย่อมข้ึนอยู่กบัสารสนเทศท่ีได้รับมาจาก 

แหล่งขอ้มูลต่างๆ ดงันั้นการเผยแพร่ข่าวสารเก่ียวกบัประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ไปไวย้งัแหล่งขอ้มูล 

ของ ผูบ้ริโภค นกัการตลาดจึงตอ้งกาํหนดกลยทุธ์ใหดี้ หากประสงคใ์ห้ผูบ้ริโภครู้สึกพอใจมาก ตอ้ง 

เผยแพร่ข่าวสารออกไปว่าผลิตภณัฑ์ให้ประโยชน์ตํ่ากว่าความเป็นจริง หากประสงค์ให้ผูบ้ริโภค 

รู้สึกพอใจ ตอ้งเผยแพร่ข่าวสารเก่ียวกบัประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ออกไปตามความเป็นจริง หาก 

ประสงค์ให้ ผูบ้ริโภครู้สึกไม่พอใจ ตอ้งเผยแพร่ข่าวสารเก่ียวกบัประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ออกไป 

มากกวา่ความเป็นจริง  

ในกรณีผูบ้ริโภครู้สึกพอใจหรือพอใจมากท่ีไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือไป หากถึงคราว

ท่ี จะตอ้งซ้ืออีกโอกาสท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์ตราเดิมซํ้ าอีกยอ่มมีมาก นอกไปจากน้ีผูบ้ริโภคยงัจะบอก 

ต่อๆ กนัไปถึงความดีเด่น และประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์สร้างความพอใจให ้ซ่ึงนกัการตลาดถือกนั 

วา่เป็นส่ือโฆษณาท่ียอดเยีย่มท่ีสุด เพราะ “ความพอใจของลูกคา้ คือการโฆษณาท่ีดีท่ีสุด”  

ในกรณีผูบ้ริโภครู้สึกไม่พอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือมา ผูบ้ริโภคอาจเก็บงาํความรู้สึกท่ี 

ไม่ พอใจนั้นไวก้็ได ้หรืออาจมีปฏิกิริยาตอบโตก้็ได ้กรณีมีปฏิกิริยาตอบโต ้เป้าหมายของการตอบ

โตอ้าจ อยูท่ี่ผูข้ายหรืออยูท่ี่ผลิตภณัฑก์็ได ้ 

 5.1 ปฏิกิริยาตอบโตผู้ข้าย ผูบ้ริโภคเม่ือเกิดความไม่พอใจอาจมีปฏิกิริยาตอบโต้

ผูข้าย แบบเปิดเผยไดท้างหน่ึงและตอบโตผู้ข้ายแบบลบัไดอี้กทางหน่ึง  

การตอบโตแ้บบเปิดเผยทาํให้ผูข้ายรู้ตวัไดร้วดเร็วว่าถูกตอบโต ้ เช่น ผูบ้ริโภคอาจ 

เรียกร้องให้ผูข้ายแกไ้ขตาํหนิหรือขอ้บกพร่องท่ีมีอยู่ในผลิตภณัฑ์นั้นให้โดยตรง หรืออาจทาํการ 

ฟ้องร้องต่อศาลเพื่อบงัคบัให้ผูข้ายขจดัสาเหตุท่ีทาํให้ไม่พอใจให้หมดส้ินไป หรืออาจร้องเรียนต่อ 

ส่วนราชการ (เช่น สํานกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค) หรือร้องเรียนต่อองคก์ารเอกชน 

(เช่น สมาคมผูบ้ริโภค) หรือร้องเรียนต่อองคก์ารทางธุรกิจ (เช่น สภาหอการคา้) ให้ช่วยดาํเนินการ 

ไกล่เกล่ียหรือบงัคบัใหผู้ข้ายปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องซ่ึงมีอยูใ่นผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
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การตอบโตแ้บบลบั ทาํให้ผูข้ายรู้ตวัวา่ถูกตอบโตไ้ดช้า้กวา่ตอบโตแ้บบเปิดเผย เช่น 

ผูบ้ริโภคอาจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทุกชนิดจากผูข้ายรายนั้น หรืออาจเลิกซ้ือผลิตภณัฑ์เฉพาะตรานั้น 

ทุกชนิด และยงัอาจชกัชวนใหญ้าติมิตรหรือคนท่ีรู้จกัใหเ้ลิกซ้ือดงักล่าวดว้ย  

การตอบโตข้องผูบ้ริโภคอาจกระทาํไดห้ลายวธีิพร้อมๆ กนั เพราะไม่มีขอ้จาํกดัวา่ เม่ือ

ได ้ใชว้ิธีหน่ึงไปแลว้จะใชว้ิธีอ่ืนๆ อีกไม่ได ้เช่น ในขณะท่ีทาํการฟ้องร้องต่อศาลอยูน่ั้น ผูบ้ริโภค 

ยงัอาจไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์ทุกชนิดจากผูข้าย หรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์ตรานั้นๆ ทุกชนิดอีกก็ได ้เพียงแต่วา่ 

เม่ือมีการฟ้องร้องต่อศาลแลว้ หากผูบ้ริโภคไปร้องเรียนต่อส่วนราชการ องค์การเอกชน หรือ 

องคก์ารธุรกิจ องคก์ารเหล่าน้ีอาจไม่ดาํเนินการอะไรให้เพราะจะเป็นการละเมิดอาํนาจศาล  

 5.2 ปฏิกิริยาตอบโตผ้ลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคเม่ือเกิดความไม่พอใจ อาจจะมีปฏิกิริยา

ตอบโต ้ผลิตภณัฑไ์ดถึ้ง 3 รูปแบบใหญ่ๆ คือ เลิกใชช้ัว่คราว เลิกใชถ้าวร และเก็บไว ้

 

4. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ไพศาล ภู่สุวรรณ (2540 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาคน้ควา้เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภค 

ในการซ้ือบา้นจดัสรรของบริษทัแลนด์แอนด์เฮาส์จาํกดั (มหาชน) โครงการในจงัหวดัเชียงใหม่ มี

วตัถุประสงค์เพื่อทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือบา้นจดัสรรของบริษทัแลนด์แอนด์

เฮาส์จาํกดั (มหาชน) โครงการในจงัหวดัเชียงใหม่เพื่อเป็นแนวทางในการกาํหนดปัจจยัการตลาด

สําหรับดาํเนินการขายโครงการในปัจจุบนัและโครงการในอนาคตให้เหมาะสมกบัความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค  

การศึกษาวิจยัใช้วิธีเก็บขอ้มูลศึกษาโดยการออกแบบสอบถามผูซ้ื้อจาํนวน 113 ราย 

โดยเก็บแบบสอบถามจากผูบ้ริโภคท่ีเขา้อยูอ่าศยัแลว้ใน 5 โครงการซ่ึงไดแ้ก่ โครงการบุศรินทร์ 55 

ราย โครงการบา้นสีวลี 29 ราย โครงการบา้นสีวลี 2 จาํนวน 6 ราย โครงการบา้นนนัทนา จาํนวน 17 

ราย และโครงการพฤกษ์วารีจาํนวน 6 ราย แล้วนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์และประมวลผลในรูปของ

ความถ่ี อตัราร้อยละ และค่าเฉล่ียถ่วงนํ้าหนกั โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป  

จากการศึกษาพบว่าเหตุผลท่ีผูซ้ื้อซ้ือบา้นจดัสรร คือ ตอ้งการสภาพแวดลอ้มท่ีดีข้ึน

เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือตอ้งการมีท่ีอยูเ่ป็นของตนเอง และความตอ้งการความปลอดภยัสูงข้ึน

ตามลาํดบัมากกว่าเหตุเร่ืองอ่ืน  เหตุผลสําคญัในการซ้ือบา้นในโครงการของบริษทัแลนด์แอนด์

เฮาส์จาํกดั (มหาชน) ไดแ้ก่ช่ือเสียงของบริษทั และสาธารณูปโภคท่ีครบเป็นอนัดบัหน่ึง ส่วนอนัดบั

รองลงมาคือหมู่บา้นสวยงาม เรียงตามลาํดบัมากกวา่เหตุผลเร่ืองอ่ืน โดยปัจจยัสําคญัของส่วนผสม

การตลาดในการซ้ือบา้นจดัสรรผูซ้ื้อให้ความสําคญักบั ตวัสินคา้มากเป็นอนัดบัหน่ึง ตามมาดว้ย
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ทาํเลท่ีตั้ง ราคาและการส่งเสริมการตลาดเป็นปัจจยัอนัดบัสุดทา้ย  ในปัจจยัด้านสินค้า ผูซ้ื้อให้

ความสาํคญัมากเป็นอนัดบัหน่ึงคือววิหรือทศันียภาพของโครงการดี อนัดบัรองลงมาคือ ใกลชุ้มชน 

มีสวนสนุกและสวนสาธารณะ สถานท่ีออกกาํลงักาย ใกลท่ี้ทาํงาน เรียงตามลาํดบัมากกว่าปัจจยั

เร่ืองอ่ืน  ในปัจจยัดา้นราคา ผูซ้ื้อให้ความสําคญัอนัดบัหน่ึงคือ ราคารวม อนัดบัรองลงมาคือ ราคา

บ้าน ราคาท่ีดินต่อตารางวา เรียงตามลําดับมากกว่าปัจจัยเร่ืองอ่ืน  ในปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด ผูซ้ื้อให้อนัดบัความสําคญักบัการโฆษณาเป็นอนัดบัแรก อนัดบัท่ีสองคือ การขายโดย

พนักงานขาย อันดับท่ีสามคือการส่งเสริมการขาย อันดับท่ี ส่ีคือ การขายให้ข่าวและการ

ประชาสัมพนัธ์  

รณชยั รักวงษ ์(2540 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือบา้นหลงัท่ี 

2 ในจงัหวดัเชียงใหม่ และเพื่อศึกษาเก่ียวกบัท่ีเป็นสาเหตุจูงใจท่ีทาํใหค้นซ้ือบา้นหลงัท่ี 2 ในจงัหวดั

เชียงใหม่  วธีิการของการศึกษามีดงัน้ี คือ ส่งแบบสอบถาม แบบสุ่มตวัอยา่งไปยงัผูซ้ื้อบา้นหลงัท่ี 2 

ในจงัหวดัเชียงใหม่ 120 ราย และทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีรวบรวมได ้โดยใชท้ฤษฎี S-R (stimulus-

response theory) เพื่อหาส่ิงกระตุน้ภายนอก ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อและการตอบสนองของผูซ้ื้อ  

 

ผลการศึกษามีดงัน้ี คือ  

1. ผูซ้ื้อบา้นหลงัท่ี 2 เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย อยูใ่นวยัทาํงาน อายุ 21-50 ปี ส่วน

ใหญ่มีสถานภาพสมรส (ร้อยละ 59.2) มีการศึกษาระดบัอาชีวะข้ึนไป (ร้อยละ 80.8) เป็นผูป้ระกอบ

อาชีพธุรกิจส่วนตัวจาํนวนมากท่ีสุด (ร้อยละ 30) ผูซ้ื้อส่วนใหญ่ (ร้อยละ 83.0) มีรายได้ของ

ครอบครัว 25,000 บาทต่อเดือนข้ึนไป ส่วนใหญ่มีสถานภาพเป็นหวัหนา้ครอบครัว (ร้อยละ 47.1) มี

บุคคลท่ีอยูภ่ายใตค้วามรับผดิชอบ 1-3 คน (ร้อยละ 48.7)  

2. ผูซ้ื้อส่วนใหญ่(ร้อยละ 89.9) มีบา้นอยูใ่นความครอบครองทั้งหมด 2 หลงั ประมาณ 

2/3 (ร้อยละ 65.2) ซ้ือบา้นโดยผอ่นชาํระผา่นธนาคาร ผูซ้ื้อส่วนใหญ่(ร้อยละ 76.7) มีความตอ้งการ

ซ้ือบา้นเพิ่มในอนาคต ร้อยละ 40.1 ซ้ือเพื่อใหค้นในครอบครัวและญาติพี่นอ้งอยูอ่าศยัเกือบทั้งหมด           

ร้อยละ 96.6 มีความพอใจในการซ้ือ ผูซ้ื้อส่วนใหญ่ (ร้อยละ 77.9) มีแนวโนม้ท่ีจะไม่ขายบา้นหลงัท่ี

สอง  

3. จากการศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ื้อ พบวา่ ส่ิงกระตุน้ภายนอกอนัประกอบไปดว้ย ส่ิง

กระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืนๆมีอิทธิพลต่อความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อและพบวา่ลกัษณะ

ของผูซ้ื้อและกระบวนการตนัสินใจซ้ือมีอิทธิพลต่อการตอบสนองของผูซ้ื้อบา้นหลงัท่ี 2 ในจงัหวดั

เชียงใหม่  



 41 

4. เม่ือสํารวจความคิดเห็นของผู ้ซ้ือทาํให้ได้ข้อเสนอแนะจากผูซ้ื้อว่า ควรจะมีการ

ปรับปรุงราคาใหย้ติุธรรม ควรจะก่อสร้างใหไ้ดม้าตรฐานสูงและควรมีการบริการหลงัการขายท่ีดี  

สถาพร ศรประสิทธ์ิ (2540 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาคน้ควา้ถึงความพึงพอใจของลูกคา้ต่อ

การบริการขายบา้นจดัสรร กรณีศึกษาบริษทัแลนด์แอนด์เฮาส์จาํกดั (มหาชน) จงัหวดัเชียงใหม่ มี

วตัถุประสงคเ์พื่อ  

1. เพื่อศึกษาคน้ควา้ถึงความพอใจของลูกคา้ต่อการบริการหลงัการขาย  

2. เพื่อศึกษาถึงปัญหาของการบริการหลงัการขาย  

3. เพื่อศึกษาถึงความตอ้งการของลูกคา้ต่อการปรับปรุงการบริการหลงัการขาย  

  การศึกษาใชว้ิธีเก็บขอ้มูลศึกษาโดยการออกแบบสอบถามลูกคา้ จาํนวน 174 คน 

ซ่ึงเป็น ผูต้อบแบบสอบถามของโครงการบา้นนนัทวนั จาํนวน 33 คน โครงการบา้งอิงดอย จาํนวน 

33 คน โครงการบา้นนนัทนา จาํนวน 44 คน โครงการเลค วิว พาร์ค 1 จาํนวน 30 คน และโครงการเลค 

ววิพาร์ค จาํนวน 34 คน แลว้นาํขอ้มูลมาวเิคราะห์และประมวลผลในรูปของความถ่ีอตัราร้อยละและ

ค่าเฉล่ียถ่วงนํ้ าหนักโดยศึกษาในส่วนของบริการหลงัการขายก่อนการโอนกรรมสิทธ์ิ และการ

บริการหลงัการขายหลงัโอนกรรมสิทธ์ิ รวมทั้งความคิดเห็นของลูกคา้ต่อการจดัตั้งคณะกรรมการ

หมู่บา้น ซ่ึงสามารถสรุปผลไดด้งัน้ี  

 การศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ การบริการหลงัการขายก่อนการโอนกรรมสิทธ์ิ

เฉพาะผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นเจา้ของบา้น พบว่า มีระดบัความพึงพอใจเฉล่ียอยู่ในระดบัปาน

กลาง โดยจะแยกเป็นความพึงพอใจต่อการรับชาํระดาวน์และการบริการยื่นกูต่้อสถาบนัการเงินมี

ระดบัความพึงพอใจเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ความพึงพอใจต่อการบริการงานต่อเดิม การแจง้ความ

คืบหนา้ของงานก่อสร้าง และการดูแลสภาพของบา้นก่อนการโอนมีความพึงพอใจเฉล่ียอยูใ่นระดบั

ปานกลาง สําหรับความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการบริการหลงัการขายหลงัการโอนกรรมสิทธ์ิ ของ

ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด จะมีระดบัความพึงพอใจเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยแยกเป็นความ

พึงพอใจต่อการบริการงานซ่อมแซมอาคาร การบริการระบบรักษาความปลอดภยั การบริการระบบ

ไฟฟ้า – นํ้ าประปาในโครงการ การบริการดูแลระบบสาธารณูปโภค การดูแลสภาพแวดลอ้มของ

โครงการ และการบริการรักษาความสะอาดในโครงการมีความพึงพอใจเฉล่ียอยู่ในระดับมาก 

การศึกษาปัญหาของลูกค้าต่อการบริการหลังการขายก่อนการโอนกรรมสิทธ์ิ เฉพาะผูต้อบ

แบบสอบถามท่ีเป็นเจา้ของบา้นมีระดบัปัญหาโดยเฉล่ียอยูใ่นระดบันอ้ยโดยแยกเป็นปัญหาต่อ การ

รับชาํระเงินดาวน์ การบริการต่อเติมและการบริการยื่นกูต่้อสถาบนัการเงิน มีระดบัปัญหาเฉล่ียอยู่

ในระดับน้อย สําหรับปัญหาของลูกค้าต่อการบริการหลงัการขาย หลังการโอนกรรมสิทธ์ิของ 

ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด มีระดบัปัญหาเฉล่ียในระดบันอ้ย โดยประกอบดว้ยปัญหาต่อ  
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  สาํหรับความตอ้งการหรือขอ้เสนอแนะของลูกคา้ต่อการปรับปรุงการบริการหลงั

การขายจะเป็นเร่ืองการดูแลไฟฟ้าถนนโครงการ การปรับปรุงความแรงของระบบนํ้ าประปา การ

บริการรักษาความสะอาด การบริการดูแลระบบสาธารณูปโภค และการบริการระบบรักษาความ

ปลอดภยั ในดา้นของความคิดเห็นของลูกคา้ต่อการจดัตั้งคณะกรรมการหมู่บา้น พบว่า ส่วนใหญ่

ทราบเร่ืองและเข้าใจดี สนับสนุนให้มีการจดัตั้ งคณะกรรมการหมู่บ้าน โดยเห็นว่าหน้าท่ีของ

คณะกรรมการหมู่บ้าน คือ เป็นตวัแทนลูกบ้านในการทาํงาน รับความคิดเห็นต่างๆ เพื่อนํามา

ปรับปรุงและช่วยกนัดูแลสภาพของโครงการร่วมกบับริษทั  

 พิสิทธ์ิ สุนทรามงคล (2540 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาคน้ควา้เก่ียวกบัเร่ืองส่วนประสมการ 

ส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่  

เพื่อศึกษาส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่  ในการวิจยัคร้ังน้ี เก็บรวบรวมข้อมูลโดยออกแบบสอบถามจาก

ประชากร 144 ราย ท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยทาํการสุ่มตวัอยา่งแบบ Random sampling 

ทั้งส้ิน 6 สาย โดย จบัฉลากเลือกมาสายละ 3 โครงการ แต่ละสายใช้วิธีเลือกตวัอย่างแบบ Equal 

number sampling โครงการละ 8 รายการ ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการออกแบบสอบถาม ผูว้ิจยันาํมาวิเคราะห์

ด้วยคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูป ส่วนสถิติท่ีใช้ในการทาํวิจัยคร้ังน้ี

ประกอบดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (ค่าความถ่ี อตัราร้อยละ ค่าเฉล่ีย) ผลการวจิยัสรุปไดด้งัน้ี  

 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อและอยูอ่าศยั จากการวิจยั พบวา่ มีช่วงอายุ 31 – 40 ปี เป็น 

ส่วนใหญ่ มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด อาชีพส่วนใหญ่รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  ดา้นบา้นท่ี

อยู่อาศยั จากการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ชอบบา้นเด่ียวสองชั้น รองลงมาไดแ้ก่บา้นเด่ียวชั้น

เด่ียว ขนาดบา้นพร้อมท่ีดิน 51 – 100 ตารางวา ราคาบา้นท่ีสนใจ 500,000 – 1,000,000 บาท ลกัษณะ

การซ้ือแบบเงินผ่อนมากกว่าเงินสด โดยใช้ระยะเวลาดูบา้นก่อนตดัสินใจซ้ือไม่เกิน 3 เดือน โดย

การตระเวนดูโครงการอ่ืนก่อนตดัสินใจซ้ือบา้น  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ผูบ้ริโภคให้

ความสําคัญด้านการโฆษณาเป็นลําดับแรก รองลงมาคือการส่งเสริมการขาย การขายโดยใช้

พนกังานขาย และการใหข้่าวสารและการประชาสัมพนัธ์เป็นอนัดบัสุดทา้ย  ผูบ้ริโภคทุกกลุ่มอาชีพ

เคยเห็นป้ายโฆษณามากกว่าส่ืออ่ืน นอกจากกลุ่มอาชีพแม่บา้นเห็นส่ือโฆษณาจากการจดัแสดง

สินคา้ ณ จุดซ้ือมากกว่าส่ืออ่ืน กลุ่มรายไดส่้วนใหญ่เคยเห็นป้ายโฆษณามากกว่าส่ืออ่ืนนอกจาก

กลุ่มรายไดร้ะดบั 10,001 – 20,000 บาท รับรู้จากส่ือวิทยุมากกวา่ส่ืออ่ืน ทุกกลุ่มอาชีพและรายได้

เห็นวา่วิธีการส่งเสริมการขายโดยการใช้ส่วนลดมีส่วนช่วย ในการตดัสินใจเม่ือมาดูบา้น ทุกกลุ่ม

อาชีพประทบัใจในการให้บริการของพนักงานขายโดยเฉพาะในด้านการให้ข่าวสารข้อมูลของ

โครงการมากกว่าด้านอ่ืน นอกจากกลุ่มอาชีพพนักงานบริษทัประทบัใจในการให้บริการของ
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พนักงานขายโดยเฉพาะในด้านการให้ความสําคญัและเคารพต่อลูกค้ามากกว่าด้านอ่ืนทุกกลุ่ม

รายไดป้ระทบัใจในการให้บริการของพนกังานขายโดยเฉพาะในด้านการให้ข่าวสารขอ้มูลของ

โครงการมากกวา่ดา้นอ่ืน นอกจากกลุ่มระดบัรายได ้5,001-15,000 บาท ประทบัใจในการให้บริการ

ของพนกังานขายโดยเฉพาะในดา้นการใหค้วามสาํคญัและเคารพต่อลูกคา้มากกวา่ดา้นอ่ืน  

พรนิภา จนัทร์สุคนธ� (2540: 48) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยั

ของผูบ้ริโภคในเขตชั้นนอกกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั มีดงัน้ี 

1. ลกัษณะของสังคมและเศรษฐกิจ ผลการวิจยั พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง       

มีอายอุยูใ่น ช่วง 26-30 ปี แต่งงานแลว้ และมีสมาชิกในครอบครัวท่ีอาศยัอยูด่ว้ยกนัจาํนวน 5-7 คน      

มีการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาปีท่ี 3 มีอาชีพเป็นพนกังานห้างร้าน และมีรายไดต้่อเดือนอยูใ่นช่วง 

6,001–10,000 บาท 

2. การตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยั แบ่งออกเป็น 

2.1 เหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยั พบวา่เกิดจากความตอ้งการมีท่ีอยู่

อาศัยเป็นของตนเอง ส่วนความต้องการจะซ้ือท่ีอยู่อาศยัมีลักษณะเป็นบ้านเด่ียวขนาดพื้นท่ีท่ี

ตอ้งการอยูใ่นช่วง 50–59 ตารางวา และราคาท่ีตอ้งการอยูใ่นช่วง 900,001–1,100,000 บาท 

2.2 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนั จากการศึกษา

พบวา่ผูบ้ริโภคไดพ้ิจารณาท่ีจะใชค้วามสามารถในการชาํระท่ีอยูอ่าศยัดว้ยตนเอง เป็นปัจจยัสําคญั

ในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

2.3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษา พบว่า การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ 

จะเปรียบเทียบรายละเอียดจากการขายก่อน 

ณัฐวิทย ์ วยากรณ์ (2542: 39-40) ไดท้าํการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ซ้ือโทรศพัท์ เคล่ือนท่ีของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพื่อนาํขอ้มูลท่ีได้มาเป็นแนวทาง

ประยุกตใ์ชใ้นการปรับปรุง และการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยการ

เก็บรวบรวมขอ้มูล ปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 248 คน และวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย

วธีิเชิงพรรณนา และวธีิเชิงปริมาณ  

ผลจากการศึกษา พบว่าโทรศพัท์เคล่ือนท่ียี่ห้อโนเกียได้รับการนึกถึงมากท่ีสุด 

ในขณะท่ี โทรศพัท์เคล่ือนท่ียี่ห้ออิริคสันเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุด คนส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อใชเ้ร่ืองส่วนตวั 

และเร่ืองงาน โดยมีเหตุผลการเลือกซ้ือ เพราะชอบรูปทรง คุณสมบติัและการใชง้าน โดยซ้ือจาก

ร้านจาํหน่ายของ ผูใ้ห้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหรือตวัแทนจาํหน่ายของแต่ละยี่ห้อ คนส่วนใหญ่

ไดรั้บอิทธิพลการ ตดัสินใจซ้ือจากเพื่อนมากท่ีสุด ส่ิงท่ีทาํให้เกิดความชอบ และไม่ชอบโทรศพัท์

เคร่ืองปัจจุบนั ไดแ้ก่ ขนาด และคุณสมบติัการใชง้าน กรณีท่ีจะตอ้งเปล่ียนเคร่ืองใหม่ส่วนใหญ่จะ
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เลือกซ้ือยีห่อ้เดิม มากกวา่ยีห่อ้ใหม่ สาํหรับกลุ่มลูกคา้ท่ีเปล่ียนยี่ห้อใหม่เลือกเปล่ียนเป็นยี่ห้อโนเกีย

มากท่ีสุด และกลุ่มท่ีใช ้โนเกียจะมีความภกัดีในตราสินคา้มากท่ีสุด ในการหาความสัมพนัธ์ พบวา่ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยเฉพาะขนาดและรูปร่างของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดต่อไป 

สุทธิชยั ติยะสุวรรณ (2543 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาสาเหตุท่ีเป็นปัจจยัทาํให้ธุรกิจบา้น

และ ท่ีดินจดัสรรลม้เหลวในจงัหวดัเชียงใหม่ระหวา่งปี 2540 – 2541 การศึกษาน้ีใชข้อ้มูลท่ีไดรั้บ

จากแบบสอบถามท่ีไดส้ร้างข้ึนทาํการสัมภาษณ์เจา้ของหรือผูจ้ดัการบริษทับา้นและท่ีดินจดัสรร

จาํนวน ปฏิกิริยาตอบโตผ้ลิตภณัฑ์ เลิกใช้ถาวร  ผลของการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการธุรกิจบา้น

จดัสรรและท่ีดินจดัสรรส่วนใหญ่เป็นชาย อายุระหวา่ง 31 – 50 ปี อาศยัอยูใ่นจงัหวดัเชียงใหม่ และ

มีประสบการณ์อย่างสูงในธุรกิจ ผูใ้ห้สัมภาษณ์ให้เหตุผลหลกัในการทาํธุรกิจ คือ มีความตอ้งการ

บา้นและท่ีดินจดัสรรสูง และเม่ือ “เศรษฐกิจฟองสบู่” แตกในปี 2540 มีผลกระทบอยา่งใหญ่หลวง

ต่อธุรกิจบา้นและท่ีดินจดัสรร ทาํให้บริษทับา้นและท่ีดินจดัสรรจาํนวนมากในเชียงใหม่ลม้ละลาย 

สาเหตุของความลม้เหลว หลงัเกิดจากนกัธุรกิจท่ีมีเงินแต่ไม่มีความเป็นมืออาชีพ และทกัษะอย่าง

แทจ้ริงในธุรกิจบา้นและ ท่ีดินจดัสรรท่ีสามารถเขา้สู่ธุรกิจบา้นและท่ีดินอยา่งง่ายดาย และเศรษฐกิจ

ถดถอยผลกัดนัใหธ้นาคารพาณิชยช์ะลอ ลด และหยดุใหเ้งินกูแ้ก่ธุรกิจน้ีในท่ีสุด  

 

สรุปแนวคิดการวจัิย 

จากการศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ทาํใหผู้ศึ้กษาไดแ้นวคิด เก่ียวกบัลกัษณะ

พฤติกรรมและปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยั รวมถึงปัจจยัท่ีมีส่วนจูงใจ

และผลกัดนัให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ รวมถึงโครงการบา้นจดัสรร ซ่ึงเป็น

ประเด็นสาํคญัท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจประเภทต่าง ๆ จะตอ้งใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนบุคคลของผู ้

ซ้ือ ปัจจยัทางการตลาด ในดา้นของผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริม

การขาย รวมถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ เหตุผลของการตดัสินใจซ้ือ การรับรู้ถึงปัญหา การคน้หา

ขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ตอ้งตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้ใหลู้กคา้มีความพึงพอใจในการตดัสินใจซ้ือ ส่งผลใหเ้กิดการตอบสนองของผูซ้ื้อ ในการเลือก

ผลิตภณัฑเ์พื่อท่ีจะซ้ือไปเป็นท่ีอยูอ่าศยั โดยการเลือกตราจากช่ือโครงการขายท่ีผูบ้ริโภคพึงพอใจท่ี

จะซ้ือไปเป็นท่ีอยูอ่าศยั การเลือกผูข้ายท่ีผูซ้ื้อพึงพอใจ เวลาในการซ้ือข้ึนอยูก่บัรายไดแ้ละระยะเวลา

ในการผอ่นชาํระ และปริมาณในการเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

ทาํให้ทราบถึงแนวทางการวางแผนการตลาดให้สอดคล้องกบัปัจจยัต่างๆ เพื่อให้ตรงตามความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 


