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การวจัิยนีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในรายวชิา 765 443 สัมมนาการเป็นผู้ประกอบการ 
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กติตกิรรมประกาศ 
 
 การศึกษาอิสระฉบับนี้สําเร็จไดดวยความกรุณาของอาจารยเกตุวดี  สมบูรณทวี ท่ีกรุณาให

คําปรึกษาและแกไขขอบกพรองตาง ๆ พรอมท้ังใหขอเสนอแนะท่ีเปนประโยชนจนกระท่ัง

การศึกษาอิสระนี้สําเร็จลุลวงไปดวยดี ผูศึกษาขอขอบพระคุณเปนอยางสูง ณ โอกาสนี้ขอกราบ

ขอบพระคุณคุณพอคุณแมและครอบครัวท่ีคอยหวงใยและใหกําลังใจจนทําใหงานวิจัยช้ินนี้สําเร็จ

ลุลวงไปดวยดี 

ขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถาม ทุกทานท่ีใหการชวยเหลือตอบแบบสอบถาม รวมท้ังเพื่อน  

ท่ีคอยใหกําลังใจการทําการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ 

 สุดทายขอขอบคุณ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีเปนแหลงให

เรียนรูชีวิตและสังคมซ่ึงองคประกอบสําคัญสวนหนึ่งท่ีทําใหงานวิจัยช้ินนี้สําเร็จลงอยางสมบูรณ
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12500683, 12500684 : สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

คําสําคัญ:  การศึกษาปจจัยซ้ืออสังหาริมทรัพยของประชากรในคายธนะรัชต 

      ชุติมณฑน    แนบนวล และ ไชยวัฒน    เชิงรู :  ปจจัยท่ีผลตอการซ้ืออสังหาริมทรัพย

ของประชากรคายธนะรัชต   อําเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

อาจารยท่ีปรึกษา: อาจารยเกตุวดี    สมบูรณทว.ี 61 หนา. 

 
บทคัดยอ 

การศึกษาวิจัยเร่ือง การศึกษาปจจัยการซ้ืออสังหาริมทรัพยของประชากรคายธนะรัชต 

อําเภอปราณบุรี  จังหวัดประจวบคีรีขันธ โดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

อสังหาริมทรัพยของประชากรคายธนะรัชต อําเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
 โดยทําการศึกษากับกลุมประชากรคายะนะรัชต อําเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวย สถิติพรรณนา 

(Descriptive Statistic) ไดแก ความถ่ี (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และคา

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ผลการวิจัยพบวา 

1) ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลปจจัยดานประชากรศาสตรของนักศึกษา โดยใชคาความถ่ี 

และ รอยละ พบวา ประชากรสวนใหญเปนเพศชาย ซ่ึงสวนใหญมีอายุระหวาง 21-30 ป สถานภาพ

สวนใหญคือ สมรสแลว สวนใหญระดับการศึกษา คือมัธยมศึกษาตอนปลาย อาชีพสวนใหญคือ 

ขาราชการ โดยมีรายไดสวนบุคคลเฉล่ียตอเดือน สวนใหญคือ 20,001-30,000 บาท 
2) ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ืออสังหาริมทรัพย พบวาปจจัยท่ีมี

ความสําคัญมากท่ีสุดในการซ้ืออสังหาริมทรัพยนั้นคือ จํานวนสมาชิกในครอบครัวและ ความ

ปลอดภัยของสถานท่ี รองลงมาคือ ความสะดวกสบายในการสัญจร การเดินทางสะดวก มีสถานท่ี

พักผอนใกล มีแหลงน้ําท่ีสะอาด แวดลอมดวยตนไม อยูในเขตชุมชน ระยะหางจากเพื่อนบาน

พอสมควร ใกลสถานท่ีสําคัญ ใกลสถานศึกษา และหางจากถนนสายหลักพอสมควร 
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ท่ีประชุมสาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร พิจารณาให

อนุมัติใหการวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ืออสังหาริมทรัพยของประชากรคายธนะรัชต อําเภอ 

ปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ” เสนอโดย นางสาวชุติมณฑน แนบนวล และนายไชยวัฒน เชิงรู 

มีคุณคาเพียงพอจะเปนสวนหนึ่งของการศึกษาในรายวิชาสัมมนาการเปนผูประกอบการ ตาม

หลักสูตร บริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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บทที ่1 
 

บทนํา 
 

 
ความเป็นมาและความสําคญั 

 
 บานหรือท่ีอยูอาศัย หมายถึง สถานท่ี ท่ีบุคคลในครอบครัวใชชีวิตอยูรวมกันเปนสวน

ใหญ ท่ีพักอาศัยนับวาเปนปจจัยสําคัญและจําเปนมากสําหรับการดํารงชีวิตของมนุษย

โดยท่ัวไป และเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอชีวิตความเปนอยูและสุขภาพของผูอยูอาศัย มนุษยทุกคน

วาดหวังวาจะมีบานท่ีอบอุนไมเวนแมแตผูท่ีปกปองประเทศของเรา เพราะเราถือวาบานเปนท่ี

อยู อาศัยของมนุษยใหความรัก ความอบอุน ความปลอดภัย เปนศูนยรวมของสมาชิกทุกคนใน

ครอบครัวท่ีจะใชชีวิตรวมกันอยางมีความสุข และมีความสัมพันธท่ีดีตอกัน 

คายธนะรัชต เปนคายทหารท่ีใหญท่ีสุดในประเทศ เปนคายทหารท่ี มีพื้นท่ีขนาดใหญ

คายหนึ่งของกองทัพบก ตั้งอยูริม ถนนเพชรเกษม  หางจากกรุงเทพ ฯ 

ประมาณ  ๒๓๘  กม.  ตามถนนสายธนบุรี – ปากทอ  มีอาณาเขตคาบ

เกี่ยว  ๒  อําเภอ  คือ  อําเภอปราณบุรีและอําเภอหัวหินตอนบนของจังหวัด

ประจวบคีรีขันธ  บนพื้นท่ีอันกวางใหญกวา  ๕  หม่ืนไรเศษ  ศูนยการทหารราบเปน

แหลงกําเนิดดานวิทยาการของเหลาทหารราบ  พรอมท่ีจะใหนักทองเท่ียวและประชาชน

โดยท่ัวไปมาเยี่ยมเยือนและแสวง หาประสบการณท่ีทาทายกับ  “การทองเท่ียวทัวรคายธนะ

รัชต”  ทานจะไดสัมผัสธรรมชาติโดยเฉพาะบริเวณทาเสด็จ  ท่ีอุดมไปดวยพันธไมยืนตนทาง

วรรณคดีท่ีหายากเพลิดเพลินกับ ธรรมชาต ิ และทิวทัศนสองฝงแมน้ําปราณบุรีท่ีไหลผาน  มี 

กิจกรรมทาทายความสามารถทางทหารท่ีไดปรับใหเหมาะสมกับความตองการของทาน  เพื่อ

เพิ่มความสนุกสนามตื่นเตนเราใจ   
เม่ือมาถึงชวงอายุหนึ่งผูท่ีทํางานหนักอยางพวกเขาและครอบครัวก็ตองการท่ีจะหา

อสังหาริมทรัพยเพื่อเปนท่ีอยูท่ีม่ันคงในชวงบ่ันปลายของชีวิตกับลูกหลานของเขา แตใน

ปจจุบันนั้น มีอสังหาริมทรัพยออกมาในหลายรูปแบบ เชน แบบทาวนเฮาน แบบจัดสรร หรือ

แบบบานพรอมท่ีดิน จึงทําใหมีตัวเลือกในการซ้ืออสังหาริมทรัพยเพิ่มมากข้ึนกวาเดิม 
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จากส่ิงท่ีกลาวมาขางตนนั้น ผูวิจัยเล็งเห็นวา หากวันหนึ่งท่ีเขาตองการจะซ้ือ

อสังหาริมทรัพย เขาจะเลือกแบบใดเพื่อตอบสนองความตองการของเขา 
 
วตัถุประสงค์ 
 เพื่อศึกษาปจัยการเลือกซ้ืออสังหาริมทรัพยของประชากรคายธนะรัชต อําเภอปราณบุรี 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
 
ขอบเขตของการวจัิย 

1. การศึกษาในคร้ังนี ้จะศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลในการเลือกซ้ืออสังหาริมทรัพยซ่ึงมีอยู 4 

ปจจัยหลักคือ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ, ปจจัยดานราคา, ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายและ

ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด 

2. ประชากรท่ีใชในการศึกษาและทําวิจัยคร้ังนี ้คือ ประชากรคายธนะรัชตจํานวน 

11,573คน (ท่ีวาการอําเภอปราณบุรี) 

3. กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาและทําวิจัยคร้ังนี ้คือ ประชากรคายธนะรัชต จํานวน 

400 คน 

4. ระยะเวลาเก็บขอมูลระหวางวันท่ี 15 มิถุนายนถึงวันท่ี 15 กรกฎาคม 25523 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ทราบถึงปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย 

2.    ความสําคัญของการวิจัยในคร้ังนี ้เพื่อเปนแนวทางสําหรับผูประกอบกิจการธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย โดยสามารถนําขอมูลทางการตลาด และรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบริโภคไปใชในการปรับปรุงและกําหนดแผนกลยุทธทางการตลาดในดานการเสริมสราง

ความสามารถทางการแขงขันในอนาคตและการพัฒนาผลิตภัณฑ 

3.   เพื่อเปนประโยชนสําหรับท่ีผูสนใจจะประกอบธุรกิจเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย และ

เปนแนวทางในการศึกษาคนควาขอมูลทางการตลาดของการดําเนินธุรกิจ ในการจําหนาย

อสังหาริมทรัพยเพื่อใหเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย 
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นิยามศัพท์ 

อสังหาริมทรัพย ทรัพยท่ีนําไปไมได คือ ทรัพยท่ีติดกับท่ี เชนท่ีดิน; (กฎ) 

ท่ีดินและทรัพยอันติดอยูกับท่ีดินมีลักษณะเปนการถาวรหรือ

ประกอบเปนอันเดียวกับท่ีดินนั้น และหมายความรวมถึง

ทรัพยสิทธิอันเกี่ยวกับท่ีดินหรือทรัพยอันติดอยูกับท่ีดินหรือ

ประกอบเปนอันเดียวกับท่ีดินนั้นดวย, คูกับ สังหาริมทรัพย. 
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บทที ่2 

 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ในการศึกษาถึงปจจัยการเลือกซ้ืออสังหาริมทรัพยของขาราชการทหารคายธนะรัชต  

อ.ปราณบุรี  จ.ประจวบคีรีขันธ ผูศึกษาไดทําการศึกษาคนควา มีทฤษฎีแนวคิดรายงานการท่ี

เกี่ยวของวิจัยท่ีเกี่ยวของท่ีจะใชเปนกรอบในกรณีศึกษาดังนี ้

1. ความรูเพิ่มเติมเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย 

2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

3. แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

 

1.ความรู้เพิม่เติมเกีย่วกบัอสังหาริมทรัพย์ 

อสังหาริมทรัพย์  ในทางกฎหมาย ไดแกท่ีดิน และทรัพยสินอ่ืนท่ีติดอยูกับท่ีดินมี

ลักษณะเปนการถาวรหรือประกอบเปนอันเดียวกับท่ีดินนั้น เชน อาคาร บานเรือน 

ถาจะมีการกระทําการซ้ือขายอสังหาริมทรัพย ไมวาจะเปนท่ีดิน อาคาร บานเรือน 

ในทางกฎหมายกําหนดใหตองทําสัญญาหนังสือ ใหเปนลายลักษณอักษร เชนโฉนด หรือ

ทะเบียนท่ีดินเปนเอกสารท่ีแสดงความเปนเจาของท่ีดินแปลงนั้นๆ ท้ังนี้ก็เพราะวา

อสังหาริมทรัพย เปนทรัพยสินทีมีมูลคาสูงจึงตองมีกฎหมายควบคุมเพื่อไมใหเกิดปญหา 

อสังหาริมทรัพย หมายถึง ท่ีดิน ทรัพยอันติดกับท่ีดิน หรือประกอบเปนอันเดียวกับ

ท่ีดิน รวมท้ังสิทธิท้ังหลายอันเกี่ยวกับกรรมสิทธ์ิท่ีดินดวย จากนิยามดังกลาว อาจแบง

อสังหาริมทรัพยออกไดดังนี้ 

 
1. ท่ีดิน หมายถึง พื้นดินท่ัวไป รวมท้ังภูเขา หวย หนอง คลอง บึง บาง ลําน้ํา ทะเลสาบ 

เกาะและท่ีชายทะเลดวย 

2. ทรัพยอันติดกับท่ีดิน ไดแก ไมยืนตน อาคาร โรงเรือน หรือ ส่ิงกอสรางบนท่ีดิน 

เชน บาน คือ ส่ิงกอสรางท่ีปลูกอยูหลังเดียวโดด ๆ พรอมท้ังเรือนครัว โรงรถ เรือนคนใชดวยถา
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มี และเปนท่ีอยูอาศัยของบุคคลในครัวเรือนเดียวกัน หรือบานท่ีปลูกอยูหลายหลังภายในบริเวณ

ร้ัวเดียวกัน และเปนท่ีอยูอาศัยของบุคคลภายในครัวเรือนเดียวกัน ทาวนเฮาส คือ ตึกท่ีปลูก

ติดตอกันตั้งแต 2 หนวยข้ึนไป โดยมีฝารวมกันดานหนึ่งหรือสองดานข้ึนไปอาจเปนช้ันเดียว

หรือหลายช้ันก็ได ตัวตึกอยูลึกเขามาจากริมถนน มีบริเวณท่ีวางหนาบานอาจใชเปนท่ีจอดรถ

หรือทําประโยชนอยางอ่ืน คอนโดมีเนียม คือกลุมหองอันเปนสวนหนึ่งของอาคาร ซ่ึงใชเปนท่ี

อยูอาศัยของครัวเรือน โดยกลุมหองนี้จะตองมีหองครัว หองน้ํา ตลอดจนทางเขาออกหองชุด

เปนของตนเอง ซ่ึงสามารถแยกการถือกรรมสิทธ์ิออกเปนสวน ๆ โดยแตละสวนประกอบดวย

กรรมสิทธ์ิในทรัพยสวนบุคคลและกรรมสิทธ์ิรวมในทรัพยสวนกลาง โรงงาน คือ โรงงาน

สําหรับประกอบกิจการอุตสาหกรรมโดยใช เคร่ืองจักร ซ่ึงเทียบไดเกิน 5 แรงมาเปนปจจัย 

โกดัง คือ ส่ิงกอสรางท่ีใชเพื่อเก็บสินคา อาคารพาณิชย คือ อาคารท่ีใช เพื่อประโยชนแหง

การคา หรือ โรงงานท่ีใช เคร่ืองจักรซ่ึงเทียบไดไมเกิน 5 แรงมา หรือ อาคาร ท่ีกอสราง หาง

แนวทางสาธารณะ หรือ ทางซ่ึงมีสภาพ เปนสาธารณะไมเกิน 20 เมตร ซ่ึงอาจใช เปนอาคารเพื่อ

ประโยชนแหงการคาได หอพัก คือ หองชุด ตามปกติประกอบดวยหองนอน หองรับแขก 

หองครัว หองน้ําพรอมอยูในช้ันเดียวกัน และรวมอยูในตึกหลังใหญสําหรับอยูอาศัยหรือใหเชา 

3. ทรัพยซ่ึงประกอบเปนอันเดียวกับท่ีดิน ไดแก แมน้ํา ลําคลอง แรธาตุ กรวด ทราย ท่ี

มีอยูตามธรรมชาติ หรือซ่ึงมนุษยนํามารวมไวกับท่ีดินจนกลายเปนสวนหนึ่งของพื้นดินตาม

ธรรมชาติ 

4. สิทธิท้ังหลายอันเกี่ยวกับกรรมสิทธ์ิในท่ีดิน ไดแก กรรมสิทธ์ิในท่ีดินท่ีมีโฉนด 

สิทธิครอบครองในท่ีดินท่ีไมมีโฉนด ภาระจํายอม สิทธิอาศัย สิทธิเหนือพื้นดิน 

กฏหมายเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย 

1) การถือครองอสังหาริมทรัพยของบริษัทท่ีเปนนิติบุคคลตางดาว เนื่องจากปญหา

สําคัญเกี่ยวกับเร่ืองของการถือครองอสังหาริมทรัพยนั้นอยูท่ีการเปล่ียนแปลงสัดสวนการถือ

หุนระหวางคนไทยกับคนตางดาวซ่ึงเปนเหตุใหบริษัทท่ีเกิดจากการควบรวมกิจการนั้นมีการ

เปล่ียนแปลงสถานะเปนคนตางดาวอันเปนเหตุใหบริษัทท่ีรับโอนกิจการนั้นขาดคุณสมบัติใน

การถือครองอสังหาริมทรัพยนั้น ท้ังนี้ ตองพิจารณาวา กฎหมายท่ีดินหรือกฎหมายอาคารชุด 

กําหนดหามการถือครองท่ีดินหรืออาคารชุดแกนิติบุคคลตางดาวไวอยางไร 

2) การโอนอสังหาริมทรัพย จะตองพิจารณาคือ แมวากฎหมายกําหนดใหสิทธิและ

หนาท่ีของบริษัทเดิมโอนไปเปนของบริษัทใหมซ่ึงรวมท้ังอสังหาริมทรัพยหรือทรัพยสิทธิใน

อสังหาริมทรัพยดวยก็ตาม แตในเร่ืองของการเปนผูทรงทรัพยสิทธิในอสังหาริมทรัพยนั้น ก็

จะตองดําเนินการทางทะเบียนดวย มิฉะนั้น บริษัทใหมก็ไมสามารถดําเนินการเปล่ียนแปลง
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ทางทะเบียนได และหากมีบุคคลภายนอกผูไดสิทธิมาโดยเสียคาตอบแทนโดยสุจริตและได

ดําเนินการจดทะเบียนการไดมาแลว ก็ไมสามารถยกข้ึนอางยันได 

3) ใบอนุญาตเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย ซ่ึงไดแก ใบอนุญาตใหทําการคาท่ีดิน 

ใบอนุญาตใหทําการจัดสรรท่ีดิน และใบอนุญาตตามกฎหมายวาดวยการควบคุมอาคาร มี

ขอพิจารณาวา กรณีท่ีเปนการควบรวมกิจการดวยวิธีการซ้ือหุนนั้นจะไมมีปญหาแตประการใด 

เพราะภายหลังการเขาถือหุนแลว บริษัทยังคงดําเนินกิจการตอไปไมเปนการกระทบตอ

ใบอนุญาตแตอยางใด สวนกรณีของการควบรวมกิจการดวยวิธีการซ้ือทรัพยสินนั้น จําเปนตอง

พิจารณาดวยวาใบอนุญาตนั้นๆ สามารถท่ีจะโอนใหแกกันไดหรือไม  

หากกฎหมายกําหนดใหสามารถท่ีจะโอนใหแกกันไดแลว กรณีก็ไมมีปญหาแตอยาง

ใดเพียงแตดําเนินการตามข้ันตอนท่ีกฎหมายกําหนดเทานั้น แตหากกฎหมายไมไดกําหนดแลว 

ยอมถือวาใบอนุญาตนั้นเปนเร่ืองท่ีพิจารณาถึงคุณสมบัติเฉพาะตัว จึงไมสามารถท่ีจะโอนใหแก

กันได การโอนใหแกกันยอมถือวาขัดตอวัตถุประสงคของกฎหมายซ่ึงตองตกเปนโมฆะ 

4) การเชาอสังหาริมทรัพยเพื่อพาณิชยกรรมและอุตสาหกรรม พิจารณาดังนี้ กรณีท่ี

บริษัทเดิมกอนท่ีจะมีการควบรวมกิจการไดจดทะเบียนการเชาอสังหาริมทรัพยเพื่อพาณิชยก

รรมและอุตสาหกรรมแลว ในกรณีท่ีมีการควบบริษัท บริษัทท่ีเกิดข้ึนใหมยอมไดรับโอนไปท้ัง

สิทธิและหนาท่ีตามสัญญาดังกลาวดวย สวนกรณีทีเปนการควบรวมกิจการดวยวิธีการซ้ือหุน 

บริษัทยังคงประกอบกิจการตอไปยอมไมกระทบตอสัญญาเชาแตอยางใด แตในกรณีท่ีเปนการ

ควบกิจการดวยวิธีการซ้ือทรัพยสินแลว บริษัทผูขายจะตองดําเนินการโอนสิทธิการเชาใหกับ

บริษัทใหมดวย ท้ังนี้ จะตองดําเนินการทางทะเบียนเพื่อแกไขเปล่ียนแปลงในเร่ืองดังกลาวดวย 
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2. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตละ

บุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการในการ

ตัดสินใจท่ีมีผลตอการแสดงออก 

แรงจูงใจและพฤติกรรมผู้บริโภค 

เนื่องจากตลาดทุกๆ ตลาดมีคูแขงขันมากมาย ซ่ึงตางหาโอกาสท่ีจะสนองความตองการ

ของลูกคา เพื่อท่ีจะขยายสวนครองของตลาด ของตนใหขยายออกไปดวยกัน จึงเห็นไดวา ปจจัย

ท่ีสําคัญอยางหนึ่ง ตอความสําเร็จในการดําเนินงานการตลาดคือ ความรูเกี่ยวกับแรงจูงใจและ

พฤติกรรมของผูบริโภค ผูบริหารการตลาดท่ีฉลาดจึงจําเปนจะตองทําการวิเคราะหวิจัยถึงความ

ตองการ ทัศนคต ิและพฤติกรรมของผูบริโภคของถองแท เพื่อนําขอมูลตางๆ มากําหนด

ชองทางในการจัดจําหนาย การโฆษณา การกําหนดราคา และเคร่ืองมือทางการตลาดอยางอ่ืน

ใหสอดคลองกับตลาดท่ีเราเลือกสรรไว  

พฤติกรรมของผู้บริโภค 

เนื่องจากการปฏิบัติการทางการตลาดสมัยใหม มุงเนนท่ีผูบริโภคเปนส่ิงสําคัญ ดังนั้น

นักการตลาดปจจุบันจึงไดใหความสนใจ และศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคมากข้ึน เพราะ

การเขาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีถูกตอง จะทําใหนักการตลาดสามารถสนองความตองการ

ของผูบริโภคไดดีกวาคูแขงขัน ซ่ึงจะนําความไดเปรียบมาสูบริษัท ฮารโรลด เจ เลวิทท ไดกลาว

วา กอนท่ีมนุษยจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมาจะมีมูลเหตุท่ีจะทําใหเกิด

พฤติกรรมเสมอ ซ่ึงมูลเหตุดังกลาวจะเปนตัวกระตุน เรงเราจิตใจใหเกิดความตองการ และจาก

ความตองการจะทําใหเกิดแรงจูงใจใหแสดงพฤติกรรมในท่ีสุด ซ่ึงมีลักษณะเปนข้ันตอนหรือ

เปนกระบวนการ เรียกวา "กระบวนการของพฤติกรรม " กระบวนการของพฤติกรรมมนุษยจึงมี

ลักษณะคลายกัน 3 ประการ ดังนี ้

1. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจะตองมีสาเหตุทําใหเกิด  

2. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจะมีส่ิงจูงใจ 

3. พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอมมุงไปสูเปาหมาย  

 แรงจูงใจในการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 

การศึกษาเร่ืองแรงจูงใจในการซ้ือของผูบริโภค อาจเร่ิมตนดวยการตั้งคําถามตัวเราเอง

วา ทําไมผูบริโภคจึงเลือกสินคาและบริการอยางนั้น แทนท่ีจะเลือกซ้ือสินคาและบริการอีก

อยางหนึ่ง คําตอบก็คือวา เพราะแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนจากผูบริโภคนั่นเองเปนส่ิงจูงใจกํากับให

ผูบริโภคไดแสดงพฤติกรรมออกมาอยางนั้น 
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 ประเภทของแรงจูงใจในการซ้ือ 

1. แรงจูงใจท่ีเกิดจากตัวผลิตภัณฑ 

2. แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล 

3. แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ 

4. แรงจูงใจท่ีเกิดจากการอุปถัมภรานคา 

รูปแบบของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

1. พฤติกรรมซ้ือตามปกติ เปนพฤติกรรมการซ้ือตามปกติธรรมดา ซ่ึงเปนแบบท่ีงาย

ท่ีสุด 

2. พฤติกรรมการซ้ือท่ีตองแกปญหาบางอยาง เปนพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความยุงยาก

มากกวาแบบท่ี 1 เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคตองเผชิญกับตราของสินคาบางชนิดซ่ึงไมคุนเคย 

3. พฤติกรรมการซ้ือท่ีตองแกปญหาอยางมาก เปนพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความยุงยากมากท่ีสุด 

เกิดข้ึนเม่ือผูซ้ือตองเผชิญกับการซ้ือผลิตภัณฑซ่ึงไมคุนเคย 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลติใหม่ของผู้บริโภค 

1. การรับรู 

2. ความสนใจ 

3. การช่ังใจ 

4. การทดลองซ้ือ 

5. การรับเอาผลิตภัณฑใหมเขามาใช 

ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 

1. ชวยใหนักการตลาดเขาใจถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของ ผูบริโภค 

2. ชวยใหผูเกี่ยวของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินคาของ 

ผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจ 

มากยิ่งข้ึน 

3. ชวยใหการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถทําไดดีข้ึน 

4. เพื่อประโยชนในการแบงสวนตลาด เพื่อการตอบสนองความตองการของผูบริโภค ให

ตรงกับชนิดของสินคาท่ีตองการ 

5. ชวยในการปรับปรุงกลยุทธการตลาดของธุรกิจตาง ๆ เพื่อความไดเปรียบคูแขงขัน 

ปัจจัยทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 



 9 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนปจจัยข้ันพื้นฐานท่ีสุดในการกําหนดความตองการและ

พฤติกรรมของมนุษย เชน การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญท่ีไดรับการ

ยอมรับภายในสังคมใดสังคมหนึ่งโดย เฉพาะ 

ลักษณะช้ันทางสังคม ประกอบดวย 6 ระดับ 

ข้ันท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบดวยผูท่ีมีช่ือเสียงเกาแกเกิดมาบนกองเงินกองทอง 

ช้ันท่ี 2 Lower –Upper Class เปนช้ันของคนรวยหนาใหม บุคคลเหลานี้เปนผูยิ่งใหญในวงการ

บริหาร เปนผูท่ีมีรายไดสูงสุดในจํานวนช้ันท้ังหมด จัดอยูในระดับมหาเศรษฐ ี

ช้ันท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบดวยชายหญิงท่ีประสบความสําเร็จในวิชาอ่ืน ๆ สมาชิก

ช้ันนี้สวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมนี้เรียกกันวาเปนตาเปนสมองของสังคม 

ช้ันท่ี 4 Lower-Middle Class เปนพวกท่ีเรียกวาคนโดยเฉล่ีย ประกอบดวยพวกท่ีไมใชฝาย

บริหาร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานนั่งโตะระดับต่ํา 

ช้ันท่ี 5 Upper-Lower Class เปนพวก จนแตซ่ือสัตย ไดแกชนช้ันทํางานเปนช้ันท่ีใหญท่ีสุดใน

ช้ันทางสังคม 

ช้ันท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบดวยคนงานท่ีไมมีความชํานาญกลุมชาวนาท่ีไมมีท่ีดิน

เปนของตนเอง ชนกลุมนอย 

2. ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซอ ซ่ึงประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ือ 

2.1 กลุมอางอิง หมายถึงกลุมใด ๆ ท่ีมีการเกี่ยวของกัน ระหวางคนในกลุม แบงเปน 2 ระดับ 

- กลุมปฐมภูมิ ไดแกครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีขอจํากัดในเร่ืองอาชีพ ระดับชั้นทางสังคม และ

ชวงอาย ุ

- กลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมท่ีมีความสัมพันธแบบตัวตอตัว แตไมบอย มีความเหนียวแนน

นอยกวากลุมปฐมภูมิ 

2.1 ครอบครัว เปนสถาบันท่ีทําการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีสําคัญท่ีสุด นักการตลาดจะพิจารณา

ครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 

2.2 บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง ทําให

บุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 

3. ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคล

ตาง ๆ เชน อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วฏัจักรชีวิต

ครอบครัว 



 10 

4. ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึง

จัดปจจัยในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและใชสินคา ปจจัยทางจิตวิทยา

ประกอบดวยการจูงใจ การรับรู ความเช่ือและเจตคต ิบุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

นักจิตวิยามาสโลวไดกําหนดทฤษฏีลําดับข้ันตอนของความตองการซ่ึงกําหนดความ ตองการ

ข้ันพื้นฐานของมนุษยไว 5 ระดับ ซ่ึงจัดลําดับจากความตองการระดับต่ําไปยังระดับสูงคือ 1. 

ความสําเร็จสวนตัว 2. ความตองการดานอีโก (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 3. ความ

ตองการดานสังคม 4. ความปลอดภัยและม่ันคง 5. ความตองการของรายกาย 

กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

ข้ันท่ี 1 การรับรูถึงปญหา กระบวนการซ่ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ือตระหนักถึงปญหาหรือ

ความตองการของตน เอง 

ข้ันท่ี 2 การคนหาขอมูล ในข้ันนี้ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพื่อตัดสินใจ ในข้ันแรกจะ

คนหาขอมูลจากแหลงภายในกอน เพื่อนํามาใชในการประเมินทางเลือก หากยังไดขอมูลไม

เพียงพอก็ตองหาขอมูลเพิ่มจากแหลงภายนอก 

ข้ันท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลท่ีไดรวบรวมไวมาจัดเปน

หมวดหมูและวิเคราะหขอด ีขอเสีย ท้ังในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุมคา

มากท่ีสุด 

ข้ันท่ี 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด หลังการประเมิน ผูประเมินจะทราบขอดี 

ขอเสีย หลังจากนั้นบุคคลจะตองตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการแกปญหา มักใช

ประสบการณในอดีตเปนเกณฑ ท้ังประสบการณของตนเองและผูอ่ืน 

ข้ันท่ี 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ เปนข้ันสุดทายหลังจากการซ้ือ ผูบริโภคจะนํา

ผลิตภัณฑท่ีซ้ือนั้นมาใช และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลิตภัณฑนั้นไปดวย ซ่ึงจะ

เห็นไดวา กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปนกระบวนการตอเนื่อง ไมไดหยุดตรงท่ีการ

ซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมีความสําคัญตอความพอใจของผูบริโภคท่ี

ไดรับ มาก เพราะการตัดสินใจแตละคร้ังท่ีเกิดข้ึนจะหมายถึงการยอมรับในรานราน

หนึ่ง หรือตราสินคาใดสินคาหนึ่งโดยเฉพาะ ฉะนั้นการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท่ีมี

ประสิทธิภาพจึงหัวใจสําคัญของ พฤติกรรมผูบริโภค ดวยเหตุนี้การตัดสินใจของ

ผูบริโภคจึงปรากฏอยูตรงกลางแบบจําลอง ปจจัยฐานของบุคคลท้ังหมด อันไดแก 

ความตองการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ และการรู จะนํามาใชพิจารณารวมกัน เพื่อใหการ

เลือกซ้ือเกิดข้ึนในตลาด และอิทธิพลของส่ิงแวดลอมภายนอกผูบริโภคก็จะนํามาใช
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พิจารณาและใชประโยชน ดวยเชนกัน จากขอมูลความเปนมาของพฤติกรรมผูบริโภค

ท่ีไดกลาวมาแลวเราก็จะสามารถ เร่ิมศึกษาถึงรายละเอียดของกระบวบการตัดสินใจ

ของผูบริโภคได อันจะทําใหเราเห็นและเขาใจถึงพฤติกรรมการซ้ือหรือไมซ้ือของ

ผูบริโภควา เกิดข้ึนไดอยางไร ฉะนั้นในบทเรียนนี้จึงเปนเร่ืองตาง  ๆท่ีวาดวยการ

ตัดสินใจของผูบริโภค ตลอดจนข้ันตางๆ ในกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

ลกัษณะทัว่ไปของการเกดิการตัดสินใจ (The nature of decision marking) 

เงื่อนไขหลายประการท่ีจําเปนสําหรับการพิจารณาวา กิจกรรมใดจึงจะถือวาเปน

กระบวนการของการตัดสินใจ ตอไปนี้คือ กิจกรรมท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจ 

1. ผูตัดสินใจจะตองเผชิญกับปญหาหรือสถานการณท่ีมีความขัดแยงกันท่ีจําเปน จะหา

ทางแกไข ซ่ึงผูตัดสินใจในท่ีนี้หมายถึง “บุคคลใดๆ หรือกลุมของบุคคลท่ีไมไดรับความพอใจ

สําหรับสภาวะท่ีเปนอยูในปจจุบัน บางอยางหรือการคาดหวังของสภาวะในอนาคต รวมท้ัง

ความปรารถนาอยากไดและสิทธิท่ีจะนํามากระทําของบุคคลใหมุงไปสูการ แกไขสภาวะใน

ปจจุบันหรือในอนาคตดังกลาว” (Williams’ 1982:26) 

2. ผูตัดสินใจมีความปรารถนาท่ีจะใหไดมาซ่ึงเปาหมายใดเปาหมายหนึ่งหรือหลาย 

เปาหมาย ซ่ึงเปาหมายเหลานี้ปกติจะแสดงออกมาในรูปของการใหมาซ่ึงสภาวะของส่ิงท่ี ใหม

บางอยาง หรือการรักษาไวซ่ึงสภาวะของส่ิงเดิมท่ีมีอยู เปาหมายตางๆ ของผูบริโภคโดยท่ัวจึง

เปนเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับความพอใจท่ีไดรับจาก สินคาและบริการ 

3. เพื่อใหไดมาซ่ึงเปาหมาย ผูตัดสินใจจะตองกําหนดทางเลือกท่ีตองกระทําท่ีนาจะ

นําไปสูเปาหมายท่ี ปรารถนาได ทางเลือกตางๆ ซ่ึงผูบริโภคจะเปนเร่ืองเกี่ยวกับกับปจจัยตางๆ 

เชน ตราสินคา คุณลักษณะของสินคา และราคา เปนตน 

4. ผูตัดสินใจจะตองเผชิญกับระดับความไมแนนอนบางสวนในการท่ีทางเลือกท่ี 

ตองการนํามาซ่ึงความพอใจหรือไมพอใจ สําหรับผูบริโภคแลวความไมแนนอนอาจเปน

ขอจํากัดท่ีเนื่องมากจากการขาดความ รูท่ีสมบูรณของทางเลือกตางๆ หรือระดับการไมรูของ

แรงจูงใจ เปนตน 

กระบวนการการตัดสินใจจึงเปนเปาหมายอยูท่ีการแกไขปญหาในการซ้ือและการ ใช

ของผลิตภัณฑ ซ่ึงจะสงผลกระทบท่ีทําใหผูบริโภคตองใชความพยายามท่ีจะเกี่ยวของกับชนิด 

ของความไมแนนอนตางๆ ในท่ีสุดก็นําไปสูการเลือกสรรและการปฏิบัติตอทางเลือกบางอยาง

ท่ีธุรกิจมี การนําเสนออยูในตลาด ทางเลือกท่ีเลือกแลวอาจไมไดแสดงถึงการแกไขปญหาท่ีไม

ผลดีท่ีสุดก็ได และพฤติกรรมการตัดสินใจในปญหาอาจจะทําไดดีพอสมควรอยางตอเนื่อง

บอยๆ จนทําใหบุคคลสามารถเขาไปใกลสภาวะของการตัดสินใจท่ีใหผลดีท่ีสุดได 
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การตัดสินใจของผู้บริโภค (The consumer’s dilemma) 

ผูบริโภคตองเผชิญกับการท่ีตองตัดสินใจอยางจริงจังในตลาด โดยผูบริโภคจะตองเขา

ไปเกี่ยวของกับการตัดสินใจปญหา 2 ประการ ระหวางท่ีตองตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑและรานคา

ท่ีตองตัดสินใจซ้ือกับการ ไมมีความสามารถท่ีจะสินใจไดอยางมีประสิทธิภาพ ดังนั้นจะเห็นได

วา มีเหตุผลมากมายท่ีทําใหผูบริโภคยุงยากหรือลําบากในการตัดสินใจใหมี ประสิทธิภาพได 

คือ 

1. มีความปรารถนาอยากไดมากมายเกินไป 

2. ขาดเงินทุน 

3 มีขอมูลไมเพียงพอ 

4. มีเวลาไมเพียงพอ 

5. มีการฝกอบรมท่ีไมดี 

มีความปรารถนาอยากไดมากเกินไป ( too many desires) ผูบริโภคไมเคยหมดความ

ตองการอยากไดเลย ผูบริโภคมีแคตองการอยากไดสินคามากข้ึนและดีกวาเดิมสําหรับสินคา

และ บริการท้ังในแงความหลากหลายของชนิดสินคาและรูปแบบท่ีมีใหเลือกมากข้ึน แมวา

สังคมของเราจะสามารถจัดหาสินคาและบริการมาเสนอขายใหผูบริโภคไดมาก ข้ึนกวาเดิมอยู

ตลอดเวลา แตปริมาณจํานวนสินคาและบริการกลับทําใหประสิทธิภาพในการตัดสินใจของผู 

บริโภคลดลง 

การวางแผนโดยรวมท้ังหมดจะทําใหผูบริโภคทราบถึงวิธีการท่ีจะจัดลําดับความ 

สําคัญของการตัดสินใจท่ีมีอยูมากมายได การตัดสินใจสามารถจัดแยกออกตามลําดับของความ

จําเปนเรงดวนหรือความสําคัญได ดังนั้นการตัดสินใจบางอยางสามารถเล่ือนออกไปได หรือ

เอาไปใชตัดสินใจในอนาคตเม่ือบุคคลสามารถหาขอมูลเพิ่มเติมไดมากข้ึน ได 

ข้อแตกต่างในการวางแผนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Differences in consumer decision 

planning) 

การท่ีผูบริโภควางแผนตัดสินใจ ไมไดหมายความวา ปญหาท้ังหมดท่ีกลาวมาจะ

สามารถแกไขไดหมด ไมมีทางท่ีผูบริโภคจะมีการตัดสินใจได การซ้ือทุกคร้ังจําเปนตอง

ตัดสินใจหนึ่งเร่ืองหรือหลายเร่ืองก็ได เชน มีเงินซ้ือหรือไม หรือเลือกสินคาชนิดหนึ่งหรือตรา

หนึ่งแทนสินคาชนิดอ่ืนหรือตราอ่ืนหรือซ้ือ ตามรูปแบบการซ้ือเดิมท่ีเคยทํา หรือจะมีรูปแบบ

การซ้ือใหมท่ีเปล่ียนไป หรือซ้ือจากพนักงานขายคนหนึ่ง หรือใชวิธีอ่ืนๆ เปนตน ขอแตกตาง

ระหวางผูบริโภคไมใชเร่ืองของผูบริโภคซ้ือหรือไมซ้ือ แตเปนเร่ืองของการวางแผนและการ

ตัดสินใจท่ีผูบริโภคจะสามารถทําไดวามี เพียงใด การวางแผนของผูบริโภคยอมแตกตางกัน
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ตลอด ตั้งแตไมมีการวางแผนเลยจนถึงการมีการวางแผนการอยางเปนระบบ (formal planning)

ผูบริโภคบางคนวางแผนอยางรอบคอบเนื่องแผนสวนใหญของผูบริโภค กระทําเปรียบเสมือน

กลยุทธของผูบริโภคเอง อยางไรก็ตาม เราสามารถกลาวไดวาระดับของการวางแผนการ

ตัดสินใจไมใชคุณสมบัติของผู บริโภคสวนใหญท่ีมีจริงๆ แลวเราจะพบวา ในตลาดผูบริโภค

มักจะวางแผนนอยเกินไปหรือวางแผนไมเหมาะสมกับสถานการณ หรือวางแผนผิดพลาด 

ผูบริโภคท่ีเปนแบบนี้เราเรียกวาเปนตลาดท่ีไมเกง (poor markets) บางทีผูบริโภคสวนใหญ

มักจะรูสึกผิดท่ีไมพิจารณาใหเพียงพอสําหรับปญหา ตางๆ ท่ีเขาเผชิญ ประเด็นสําคัญก็คือ 

ผูบริโภคใชความพยายามบางอยางเพื่อวางแผนและผูบริโภคสวนใหญจะใชการวาง แผนการ

ซ้ือสําหรับการซ้ือบางประเภททุกคร้ัง ซ่ึงการวางแผนตัดสินใจนี้จะทําใหเพียงพอท่ีจะดํารงไว

ซ่ึงการซ่ึงการซ้ือของ ผูบริโภคเปนอยางนอย เราตองไมลืมวาทุกอยางท่ีกลาวถึงมาแลวใน

หนังสือจะมีท้ังไดรับผลกระทบ และมีผลกระทบตอการตัดสินใจของผูบริโภค รวมท้ังท่ีบุคคล

แตละคนอาจเปนไดท้ังผูกอสรางครอบครัวหรือเปนเพียง สมาชิกคนหนึ่งของครอบครัวก็ได 

ดังนั้นความตองการแรงจูงใจ บุคลิกภาพ และการรูจะพูดถึงรานละเอียดในสวนท่ี 2 นั้นจะมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของสมาชิกครอบครัว สังคม และธุรกิจ ก็จะมีผลกระทบตอท้ังตัว

บุคคลและกลุมบุคคล โดยรายละเอียดเหลานี้จะไดอธิบายในสวนท่ี 3 ของหนังสือ ฉะนั้น

เปาหมายหลักตอนนี้คือ การไดเห็นภาพรวมท้ังหมดขดงกระบวบการการตัดสินใจอันเปน

แนวทางท่ีทําใหเขา ใจถึงหัวขอดังกลาวเหลานั้นได 

การตัดสินใจของผู้บริโภคกบัพฤติกรรมทีมี่เหตุผล(Consumer decision and rational 

behavior) 

การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีเปนอยูในเวลานี้คือ บุคคลไดใชความสามารถดาน

ความคิด (mental abilities) ในการตัดสินใจในตลาดดวยนั่นคือผูบริโภคไมไดมีการกระทําแบบ

เดาสุม หรือในลักษณะไมมีทิศทาง (undirected manner) เบ้ืองหลังของการกระทําของผูบริโภค

จะข้ึนอยูกับแรงจูงใจไมวาจะมาจาก อารมณหรือมาจากความไมเขาใจก็ตาม แรงจูงใจเหลานี้จะ

แสดงใหเห็นถึงรูปแบบของความมีเหตุผลท่ีมีระดับการคาด คะเนท่ีเปนไปได การกระทําของ

ผูบริโภคอยางใดอยางหนึ่งอาจไมไดกระทําข้ึนอยางฉลาดโดย ท้ังหมด การกระทําไมใชส่ิงท่ีเรา

จะทําภายใตเหตุการณอยางเดียวกัน และการกระทําเหลานี้ก็อาจไมใชส่ิงท่ีงายท่ีจะกระทําดวย 

อยางไรก็ตาม ธรรมชาติของเหตุผลของบุคคลของบุคคลจะมีอยูในพฤติกรรมการตัดสินใจของ

ผูบริโภคดวย ซ่ึงเราสามารถอธิบายไดถึงรูปแบบบางอยางของการกระทําของผูบริโภคไดแลว 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคก็ไมนามีความหมายหรือจําเปน ถึงกระนั้นมีความสับสนวา
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ผูบริโภคจะเปนผูท่ีมีเหตุผลหรือไม ตอไปจึงเปนการอธิบายถึงแนวความคิดตางๆ ท่ีวาดวย

พฤติกรรมท่ีมีเหตุผล ดังนี ้

1. แนวความคิดดั้งเดิมท่ีวาดวยความมีเหตุผล 

2. แนวความคิดท่ีรวมสมัยท่ีใชอางอิงของความมีเหตุผลของผูบริโภค 

3. แนวความคิดท่ีวาดวยการตัดสินใจท่ีเปนปกติของผูบริโภค 

4. ขอแตกตางในแนวความคิดท่ีวาดวยพฤติกรรมท่ีมีเหตุผล 

5. แนวความคิดท่ีผิดเกี่ยวกับการตัดสินใจท่ีเปนปกติของผูบริโภค 

แนวความคดิดั้งเดิมทีว่่าด้วยความมีเหตุผล (The traditional approach to rationality) 

แนวความคิดดั้งเดิมท่ีวาดวยความมีเหตุผลจะไดโดยตรงจากวิชาเศรษฐศาสตรท่ี เรา

ไดมาแลว ซ่ึงเปนเร่ืองเกี่ยวกับแนวความคิดของการเปนคนประหยัด (the concept of economic 

man) โดยตรง การเปนคนประหยัด หมายถึง “บุคคลผูซ่ึงมีความพยายามท่ีจะไดรับผลตอบแทน

จากเงินลงทุนมากท่ีสุด หรือสูญเสียเงินออกไปใหนอยท่ีสุดเสมอ” (Walters.1978 : 71)กลาวคือ 

คนประหยัดจะพยายามใหไดรับอรรถประโยชนสูงสุด และจะไมใชอารมณในการตัดสินใจ

ของตน ดังนั้นนักการตลาดเม่ือเร่ิมจะกําหนดประเภทของพฤติกรรมผูบริโภคจึงหันมา อาศัย

การเปนคนประหยัดเปนตัวกําหนด ผลคือทําใหแนวความคิดดั้งเดิมท่ีวาดวยพฤติกรรม

ผูบริโภคมีการแบงออกเปน  

(1) พฤติกรรมท่ีมีเหตุผลหรือพฤติกรรมของการเปนคนประหยัด (rational or 

economic behavior)  

(2) พฤติกรรมท่ีเกิดจากอารมณหรือพฤติกรรมท่ีไมมีเหตุผล (emotional or nonrational 

behavior) ซ่ึงท้ัง 2 คํานี้ทําใหเราเห็นวาพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคเปนไปในทิศทาง

เดียว กัน ก็คือการกระทําบางอยางมีเหตุผลและบางอยางไมมีเหตุผล นั่นคือภายใตแนวความคิด

ดั้งเดิมผูบริโภคจะเปนผูมีพฤติกรรมท่ีมีเหตุผล ณ เวลาใดเวลาหนึ่งและมีพฤติกรรมท่ีไมมี

เหตุผลในเวลาอ่ืน ฉะนั้นจึงกลาวไดวาประเภทของแรงจูงใจท่ีผูบริโภคไดซ้ือจึงเปนการ 

พิจารณาประเภทของพฤติกรรมท่ีผูบริโภคกระทําวาเปนพฤติกรรมท่ีมีเหตุผลหรือ ไมมีเหตุผล 

ดังนั้นถาแรงจูงใจของผูบริโภคมีพื้นฐานมาจากแนวความคิดการเปนคนประหยัด ( economic 

man concepts) แลว พฤติกรรมนั้นก็ถือวามีเหตุผล และถาแรงจูงใจนั้นมีพื้นฐานมาจากปจจัย

ดานจิตวิทยา (psychological factor) เชน ความรูสึก (feeling) ความอคติ (biases) ความชอบ 

(likes) และความไมชอบ (dislikes) แลวก็ถือวาพฤติกรรมนั้นเปนพฤติกรรมีท่ีไมมีเหตุผล 

แรงจูงใจท่ีไมมีเหตุผลคือ แรงจูงใจใดๆ ท่ีทําใหมีการกระทําท่ีทําข้ึนดวยอารมณ เชน ความรัก 
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(love) ความมีช่ือเสียง (prestige) ความภาคภูมิใจ (pride) ความมีอํานาจ (power) ความเปน

ตนเอง (ego) ความสวยงาม (beauty) และความรูสึกเร่ืองเพศ (sex) เปนตน 

แนวความคดิร่วมสมัยทีใ่ช้อ้างองิความมีเหตุผลของผู้บริโภค (Contemporary view of 

consumer rationality) 

การท่ีจะถือวาผูบริโภคมีเหตุผลหรือไมข้ึนอยูกับคําจํากัดความท่ีจะนํามาใช นักการ

ตลาดรวมสมัย (contemporary marketers) ปฏิเสธท่ีจะยอมรับแนวความคิดของการเปนคน

ประหยัดท่ีมีตอความมีเหตุผล โดยยอมรับแนวความคิดของการเปนนักแกไขปญหา (concept of 

a problem solver) แทน นักแกไขปญหาจะถือวาเปนผูมีเหตุผลเสมอ ไมวาการกระทํานั้นจะ

ไดรับประโยชนสูงสุดหรือไมก็ตาม แนวความคิดรวมสมัยมีพื้นฐานความคิดอยูท่ีการมองเห็น

วา ผูบริโภคมีวิธีคิดอยางไร ไมใชวาผูบริโภคมีพฤติกรรมอยางไร ดังนั้นความมีเหตุผล 

(rationality) จึงหมายถึง “แนวความคิดของการกระทําท่ีเกี่ยวกับผลลัพธท่ีไดของปญหาท่ีมีการ

ตัดสินใจ อยางมีเหตุผล (logically deciding) บนพื้นฐานของการรูถึงขอเท็จจริงท่ีเกี่ยวกับปญหา

นั้น” (Walters.1978 : 72) ประเด็นสําคัญจึงอยูท่ีความหมายของคําวาการตัดสินใจอยางมีเหตุผล 

นักการตลาดรวมสมัยถือวาผูบริโภคเปนผูมีเหตุผลตอเม่ือผูบริโภคมีการ ใชเหตุผลในการแกไข

ปญหา โดยพิจารณาถึงปญหาแลวจึงตัดสินใจเลือก 

แนวความคิดรวมสมัยท่ีใชอางอิงจะแตกตางจากแนวความคิดของการเปนคนประหยัด 

อยูเพียงอยางเดียวคือ ในแงท่ีวาผูบริโภคไมจําเปนตองรับประโยชนสูงสุดจากการตัดสินใจ คือ 

แนวความรวมคิดรวมสมัยใชอางอิงยอมรับวาอารมณเขามาเกี่ยวของดวยในการ ตัดสินใจ 

ความรูสึกเปนเปาหมายของผูบริโภคท่ีเกิดมาจากอารมณ แตการตัดสินใจเฉพาะบางอยางของ

ผูบริโภคจะเปนการกระทําท่ีเกิดจากเหตุผล ซ่ึงจุดนี้เองท่ีมีการปรับปรุงแนวความคิดของการ

เปนคนประหยัดข้ึนแตก็ถือ วาผูบริโภคไมมีการกระทําท่ีถือวาโงหรือรอบคอบ นอกจากนี ้

แนวความคิดรวมสมัยท่ีใชอางอิงก็ไมไดใหประเด็นท่ีแทจริงของการตัดสิน ใจของผูบริโภค 

แนวความคดิทีว่่าด้วยการตัดสินใจทีเ่ป็นปกติของผู้บริโภค(Concept of normal consumer 

decision)  

แนวความคิดท้ังหมดในการพยายามจะพิจารณาบอกวา การตัดสินใจของผูบริโภคเปน

การกระทําท่ีมีเหตุผลหรือไมมีเหตุผลนั้นเปน ส่ิงท่ีเปนแนวความคิดท่ีไมคอยดี เพราะความมี

เหตุผล(rationality) เปนเร่ืองท่ีไมใชแนวความคิดเดียวท่ีจะใชกับการตัดสินใจของผูบริโภค 

โดยท่ัวไปในสังคม เม่ือพูดถึงพฤติกรรมท่ีมีเหตุผลหรือไมมีเหตุผล (rational or irrational ) คน

ก็มักจะมองวาบุคคลท่ีพฤติกรรมท่ีเบ่ียงเบนไปจากรูปแบบของความคิดท่ีสม เหตุสมผลหรือไม 

ดังร้ันนักการตลาดจึงไดพยายามพัฒนาทฤษฎีของพฤติกรรมผูบริโภคท่ีเปนปกต ิ(theories of 
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normal consumer behavior) ข้ึนมา คําวาท่ีเปนปกติ (normal) ท่ีใชในท่ีนี้หมายถึง “อัตราถัว

เฉล่ียหรือรูปแบบของความคิดท่ีเปนท่ียอมรับของบุคคลในสังคม” ” (Walters.1978 : 73) คนท่ี

ผิดปกติ (abnormal person) บางคร้ังก็เปนผูบริโภคไดดวย แตนักการตลาดจะไมสนใจการ

กระทําของคนเหลานี้เปนหลักในการพิจารณาดําเนิน ธุรกิจ 

มนุษยเปนสัตวท่ีมีความคิดและมีความสามารถในการเลือกส่ิงท่ีจะกระทําได อยางมี

เหตุผลไดเม่ือตองเผชิญกับปญหา ประเด็นนี้เปนประเด็นสําหรับนักการตลาดท่ีตองรูใหไดเพื่อ

วานักการตลาด จะไดสามารถตอบสนองความปรารถนาอยากไดของผูบริโภคได ผูบริโภค

บางคร้ังก็เปนผูท่ีมี ความรอบคอบในการกระทําและบางคร้ังก็ไม หรือผูบริโภคบางคร้ังก็เปนผู

ท่ีมีเหตุผลและบางคร้ังก็ไม หรือบางคร้ังผูบริโภคเปนผูท่ีกระทําอยางมีประสิทธิภาพและ

บางคร้ังก็ไม เปนเชนนั้น และผูบริโภคบางคร้ังก็พยายามท่ีจะใหไดรับผลประโยชนสูงสุดและ

บางคร้ังก็ ไมสนใจ เปนตน หากผูบริโภคคนใดไมไดเปนอยางท่ีกลาวมาหมดถือวาไมใชคน

ปกต ิดังนั้นเราสามารถคาดคะเนพฤติกรรมของผูบริโภคไดถูกตองยิ่งข้ึน เพราะฉะนั้นนักการ

ตลาดจึงควรสนใจรูปแบบพฤติกรรมท่ีเปนปกติของผูบริโภค 

บุคคลปกติจะมีความตองการและความตองการของบุคคลนั้นอาจมีไดหลายชนิด แต

ความตองการทุกอยางท่ีมีจะเปนความตองการท้ังในแงรางกายกับในแงของ จิตวิทยา (physical 

and psychological aspects) ซ่ึงไมไดมีการแยกความตองการดานรางกายออกไปจากความ

ตองการดานจิตวิทยา หรือเรียกอีกอยางหนึ่งวาความตองการดานอารมณ (emotional) ดัง

ตัวอยางเชน เสียงทองรองในกระเพาะอาหารช้ีใหเห็นถึงความตองการอาหารซ่ึงเปนความตอง 

การดานรางกายและความตองการดานจิตวิทยาก็คือตองการอาหารท่ีใหรสชาติด ีเปนตน 

ประเด็นจึงอยูท่ีวาการตัดสินใจทุกคร้ังของผูบริโภคมีพื้นฐานมาจากความ ตองการทางดาน

รางกายและ อารมณ ผูบริโภคไมไดตอบสนองความตองการดานรางกายในเวลาหนึ่ง และความ

ตองการดานอารมณอีกเวลาหนึ่ง เพราะฉะนั้นผูบริโภคจึงไมใชมีเหตุผลในเวลาใดเวลาหนึ่ง

และไมมีเหตุผลใน เวลาอ่ืนๆ ผูบริโภคจะไดรับการจูงใจเม่ือเขารูสึกวามีเหตุผลท่ีจะตอง

ตอบสนองความพอ ใจสําหรับความตองการมากมายท่ีเกิดข้ึนพรอมกัน เม่ือผูบริโภคไดรับการ

จูงใจจะมีผลตอบสนองเกิดข้ึนก็ตอเม่ือความตองการ ดานรางกายและดานจิตใจท่ีจําเปนมี

ปริมาณความรูสึกท่ีมากพอท่ีจะกอให เกิดการกระทําเพื่อบําบัดความตองการนั้น หรือ

ปรับเปล่ียนความตองการท่ีมีอยู หรือแกไขความตองการใหตรงกับสถานการณท่ีกําลังเปนอยู 

การตัดสินใจจะเกิดข้ึนเม่ือไรก็ตามท่ีบุคคลเร่ิมไดรับการจูงใจใหกระทํา ถึงแมวาความ

ตองการท่ีเกิดข้ึนจะมีทางดานรางการและดานอารมณ การตัดสินใจโดยจะคิดพิจารณาเกิดข้ึน

ในบางระดับโดยผูบริโภคจะพิจารณามากหรือ นอยในรายละเอียดแคไหนก็ไดเกี่ยวกับวิธีท่ีทํา
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ใหความตองการไดรับความพอใจ สําหรรับทางเลือกตางๆ ท่ีเปนไปไดท่ีมีอยู บุคคลจึงมีการ

กระทําท่ีข้ึนอยูกับส่ิงท่ีจะปรากฏท่ีจะเปนทางออกของปญหาท่ี เปนไปไดท่ีดีท่ีสุดในเลาท่ีกําลัง

พิจารณา ดังนั้นเราจึงไมเห็นมีปญหาท่ีตองการถึงความมีเหตุผลของผูบริโภค เพราะเราไมได

พิจารณาประเด็นของความมีเหตุผลท่ีมีตอการตัดสินใจ 

ข้อแตกต่างในแนวความคดิทีว่่าด้วยพฤติกรรมทีมี่เหตุผล (Differences in the concepts of 

consumer rationality) 

สําหรับบุคคล มนุษยมีพฤติกรรมท่ีมีลักษณะท่ีเปนปกต ิเม่ือบุคคลไดพบทางออกของ

ปญหาท่ีตองการแลวก็ตัดสินใจ ไมวาปญหานั้นมีพื้นฐานจากแรงจูงใจดานอารมณหรือดาน

รางกายก็ตาม หรือเกิดจากแรงจูงใจท้ัง 2 รวมกันก็ได 

คําอธิบายของแนวความคิดรวมสมัยก็เชนเดียวกันยังไมเปนท่ีพอใจหรือยอมรับ เพราะ

การแยกปจจัยดานคุณภาพ (efficiency factors) กับปจจัยดานอารมณ (emotional factors) ออก

จากกัน ผลก็คือปจจัยท้ัง 2 ไมไดเกิดข้ึนพรอมกัน ซ่ึงในความเปนจริงท่ีปรากฏก็คือ ในการ

พิจารณาถึงแรงจูงใจเปนการพิจารณาท้ังแรงจูงใจดานรางกายและดาน อารมณรวมอยูดวยกัน

ในเปาหมายของผูบริโภคและกระบวบการการตัดสินใจ แมวาการจูงใจนั้นจะเปนเร่ืองของ

อารมณเขามาเกี่ยวของก็ตาม ในขณะท่ีผูบริโภคตัดสินใจ ผูบริโภคไมจําเปนตองตัดสินใจอยาง

มีเหตุผลหรือมีประสิทธิภาพ นอกจากนั้นแนวความคิดท้ังหมดของพฤติกรรมท่ีวาดวยความมี

เหตุผลและไมมี เหตุผลยังเปนเร่ืองตลกท่ีใหคําจํากัดความของคําวาการตัดสินใจ หมายถึง

ความสามารถในการเลือกทางเลือกตางๆ ท่ีมี และไมมีอะไรอีกท่ีจะตองไดจากการเลือกนั้น 

คําอธิบายของพฤติกรรมเปนแนวความคิดของการกระทําการตัดสินใจท่ีเนนการเกี่ยว 

ของกันของความตองการดานรางกายและดานอารมณ ส่ิงท่ีจะนําไปสูการจูงใจจะเกี่ยวของกับ

อารมณเชนเดียวกับส่ิงท่ีจะนําไป สูการตัดสินใจจะมีอารมณเขามาเกี่ยวของดวย และเปน

เพราะวาเหตุผลดานรางกายและดานอารมณท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจ ของผูบริโภค ทุกคร้ังท่ี

ทําการตัดสินใจนั้นไมไดหมายความวาแตละปจจัยจะเกี่ยวของกัน อยางมีสัดสวนกัน การ

ตัดสินใจอาจเกี่ยวของกับเหตุผลดานอารมณมากกวาหรือกับเหตุผลดานราง กายมากกวา หรือ

กับเหตุผลท้ัง 2 ดานในสัดสวนท่ีพอสมควร ฉะนั้นการใหเหตุผลรวมกันระหวางเหตุผงดาน

รางกายกับอารมณจึงข้ึนอยูกับ บุคคลแตละคนและเหตุการณท่ีจะตองเขาไปเกี่ยวของ 

ตัวอยางเชน ผูบริโภคคนหนึ่งอาจซ้ือเส้ือแบบสปอรตตัวหนึ่งดวยเหตุผลเพราะแบบของเส้ือ 

(เปนเหตุผลดานอารมณ) ในขณะท่ีผูบริโภคอีกคนอาจซ้ือเพราะวาเส้ือนั้นมีราคาถูก 

แนวคดิทีผ่ดิเกีย่วกบัการตัดสินใจทีเ่ป็นปติของผู้บริโภค (Misconception about normal 

consumer decisions) 
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จากแนวความคิดท่ีวาดวยความมีเหตุผลแพรหลายในหมูนักการตลาดมาเปนเวลานาน 

แลว ทําใหเกิดแนวความคิดท่ีผิดบางประการท่ีเกี่ยวกับการตัดสินใจท่ีเปนแบบปกต ิของ

ผูบริโภคได ปญหาก็คือ แทนท่ีจะมีการยอมรับในการตัดสินใจสําหรับส่ิงใดๆ ท่ีกระทําไปแลว 

กลับตองมีการบอกใหไดวา การตัดสินใจในแตละคร้ังเปนการตัดสินใจท่ีมีเหตุผลหรือไมมี

เหตุผล ทําใหเกิดแนวโนมของความรูสึกวาความคิดนี้ไมถูกตองเพราะกอใหเกิดความ เสียหาย

ทางการปฏิบัติงานดานการตลาดของนักการตลาด ผูซ่ึงตองสรางความดึงดูดใจไปยังผูบริโภค

เหลานั้น การดึงดูดใจท่ีเปนเหตุผลไมจําเปนวาจะตองใชไดผลในบางคร้ัง และการดึงดูดใจดาน

อารมณก็จะใชไดผลในบางเวลาอ่ืน แตดูวาผูนําทางเศรษฐกิจและใชวิธีการดึงดูดดวยอารมณ 

และจัดหาเหตุผลท่ีสมเหตุสมผลสําหรับเปนเหตุผลในการซ้ือไวดวย หมายความวา การดึงดูด

ใจหากมีการใชจุดดึงดูดใจท้ังดานเหตุผลและดานอารมณมักจะไดผล มากกวา ตอไปนี้จะเปน

ตัวอยางของแนวความคิดท่ีผิดเกี่ยวกับการตัดสินใจท่ีเปนปกต ิของผูบริโภค 

1. การตัดสินใจท่ีเปนปกติกับการตัดสินใจท่ีถูกตอง 

2. การมองความเปนปกติของบุคคลกับสังคม 

3. พฤติกรรมท่ีเปนนิสัยกับพฤติกรรมแบบฉับพลัน 

4. การกระทําท่ีมีเหตุผลเปนส่ิงปกต ิ

การตัดสินใจทีเ่ป็นปกติกบัการตัดสินใจทีถู่กต้อง (normal decisions and correct decisions) 

คําอธิบายของแนวความคิดดั้งเดิมท่ีวาดวยความมีเหตุผลไดถูกนํามาใชดังนี ้คือ ถาการ

ตัดสินใจนั้นกระทําอยางไมมีเหตุผลแลวก็ถือวาเปนการตัดสินในท่ีไม ถูกตอง ในขณะท่ี

คําอธิบายของแนวความคิดรวมสมัยไมสามารถจะบอกไดวาเปนการตัดสินใจ อยาง

สมเหตุสมผลบนพื้นฐานท่ีรูในขอเท็จจริง ถือวาเปนการตัดสินใจท่ีมีเหตุผลในขณะท่ีทําการซ้ือ 

แมวาอาจจะมีขอโตแยงวาดวยผูบริโภคมีการเปล่ียนใจเม่ือไดรับขอมูล ใหม แตในขณะท่ี

ผูบริโภคตัดสินใจ ผูบริโภคก็มีการกระทําท่ีมีเหตุผลดวย 

ผูบริโภคอาจตัดสินใจท่ีถูกตองหรือไมถูกตองก็ไดและก็ยังถือวาผูบริโภค มีพฤติกรรม

การตัดสินใจท่ีเปนปกต ิการพิจารณาถึงการตัดสินใจท่ีสมเหตุสมผลจะดูท่ีวิธีการท่ีทําการ

ตัดสินใจไม ใชผลของการตัดสินใจวาถูกตองหรือไมถูกตอง ผูบริโภคท่ีมีการตัดสินใจจึงถือวา

เปนการกระทําท่ีเปนปกต ิในทางปฏิบัติผูบริโภคมักมีการตัดสินใจท่ีไมถูกตอง ผูบริโภคอาจ

ตัดสินใจท่ีไมถูกตองไดดวยเงื่อนไข 4 ประการ คือ (1) การตัดสินใจนั้นอาจมีพื้นฐานมาจากขอ

สมมุติท่ีไมถูกตอง เชน นาย ก มีขอสมมุติวาผมท้ังหมดมีสีเขียว แบะนาย ข มีผม จะไดสรุปวา

นาย ข มีผมสีเขียว เปนตน จะเห็นไดวากระบวบการตัดสินใจนั้นเปนส่ิงท่ีสมเหตุสมผล แต

ไดผลสรุปท่ีผิดเพราะวามีขอสมมุติท่ีไมถูกตอง หรือกรณีท่ีวาผูบริโภคท่ีมีขอสมมุติวาสินคาท่ีมี
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การลดราคาจะเปนสินคา ท่ีมีราคาต่ําอาจทําใหผูบริโภคคนนั้นตองเสียเงินจายคาสินคามากกวา

ท่ี ควรก็ได เพราะมีขอสมมุติท่ีไมถูกตอง (2) ขอมูลท่ีใชในการตัดสินใจของผูบริโภคมีไม

เพียงพอ ตัวอยางเชน ผูบริโภคมักจะตดสินใจผิดเกี่ยวกับคุณภาพของสินคาเพราะใชราคาสินคา

หรือ ตราสินคาเปนตัวพิจารณาถึงคุณคาของสินคานั้น เปนตน (3) ขอมูลท่ีใชอาจเปนขอมูลท่ี

ไมถูกตอง เชน ผูขายสินคาอาจใหขอมูลท่ีไมถูกตองหรือทําใหเขาใจผิดไดเปนผลทําใหผู 

บริโภคตัดสินใจผิดได และ (4) การพิจารณาการตัดสินใจของผูบริโภคอาจเกิดผิดไดคือ ขอมูล

อาจถูกตองแตการรับรูของผูบริโภคท่ีมีตอขอมูลนั้นไมถูกตอง (เขาใจผิด) หรือมีการนําเอา

ขอมูลท่ีถูกตองไปใชในการตัดสินใจอยางไมมีประสิทธิภาพ เปนตน อยางไรก็ตามเม่ือผูบริโภค

ไดตัดสินใจอยางอยางสมเหตุสมผลบนพื้นฐานท่ีรู ในขอเท็จจริงแลว ถือวาเขาขายความ

สมเหตุสมผลเสมอ 

การมองความเป็นปกติของบุคคลกบัสังคม (individual versus social view of normality) 

พฤติกรรมการตัดสินใจจะเปนท่ียอมรับของสังคมหรือไมข้ึนอยูกับประเด็นท่ีจะ 

พิจารณาบุคคลใดก็ตามท่ีตัดสินปญหาท่ีเกี่ยวกับตัวเองถือวามีพฤติกรรมท่ี เปนปกติตามความ

จํากัดความท่ีไดกลาวไวในตอนตน สังคมโดยรวมอาจจะมองการกระทําของบุคลดังกลาวท่ี

แตกตางออกไป ส่ิงท่ีเปนปกติหรือมีเหตุผลสําหรับบุคคลหนึ่งอาจเปนส่ิงท่ีไมมีเหตุผล สําหรับ

สังคมก็ได ตัวอยางเชน การท่ีไมคาดเข็มขัดนิรภัยในขณะท่ีขับรถยนตของผูบริโภค เพราะเห็น

วามันเกะกะ จํากัดการเคล่ือนไหวนั้นถือวาเปนเร่ืองปกติและสมเหตุสมผลท่ีผูบริโภคคิด 

เชนนั้น แตสําหรับสังคมแลวอาจเห็นไดวาเปนพฤติกรรมท่ีไมมีเหตุผลเพราะเข็มขัด นิรภัย

ปองกันชีวิตจากอันตรายท่ีเกิดจากอุบัติเหตุได หรือกรณีของการสูบบุหร่ีก็เชนกันมาถึงตรงนี้จะ

เห็นไดวาท้ังในแงของสังคม และแงของบุคคลแลวถือวาถูกท้ังคู บุคคลก็อาจคิดวาพฤติกรรม

ของตนนั้นเปนปกติท่ีสุดแลว แตอาจไมสามารถทําใหกลุมยอมรับรูปแบบของพฤติกรรมนั้นได

ดังนั้น ในแงของสังคมแลวไมจําเปนวาเปนความคิดของสังคมเปนความคิดท่ีผิดท่ีไม ยอมรับ

พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีไมยอมใชเข็มขัดนิรภัย สังคมจะเปนผูผิดไดเพียงกรณีเดียวคือ การ

ตัดสินพฤติกรรมของบุคคลวาเปนพฤติกรรมท่ีไมมีเหตุผลเทานั้น 

พฤติกรรมท่ีเปนนิสัยกับพฤติกรรมแบบฉับพลัน (habitual and impulse behavior) 

พฤติกรรมท่ีเปนนิสัยกับพฤติกรรมแบบฉับพลันบางคร้ังถูกถือเปนตัวอยางของ 

พฤติกรรมท่ีไมมีเหตุผล (non-rational behavior) โดยพฤติกรรมท่ีเปนนิสัยจะเกิดข้ึนเม่ือ

ตัดสินใจแบบเดียวกันสําหรับปญหาท่ี คลายคลึงกัน ตัวอยางเชน นาย ก ซ้ือเส้ือเช้ิตแอรโร

หลังจากท่ีมีการเปรียบเทียบกับตราอ่ืนๆ แลว ซ่ึงการซ้ือของนาย ก นี้ถือวาอยูบนพื้นฐานของ

การเลือกท่ีมีเหตุผล อยางไรก็ตาม เม่ือนาย ก ใชแลวและพอใจ ถานาย ก จะซ้ือแอรโรอีกโดย
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ไมไดพิจารณาเปรียบเทียบเสียกอนถือวาเปนการตัดสินใจ ท่ีไมมีเหตุผลเพราะนาย ก ใชนิสัย

ความเคยชินแทนท่ีจะใชเหตุผลเปนตัวช้ีถึงการกระทําของเขา 

ขณะเดียวกันผูบริโภคอาจเปนคนท่ีไมมีเหตุผลได ถาเขาไมทําการซ้ือโดยอาศัยใชนิสัย

ความเคยชินบางก็ได เม่ือบุคคลไดพบทางออกของปญหาท่ีทําใหเขาพอใจ แลวก็ไมมีเหตุผลอัน

ใดท่ีบุคคลจะตองเสียเวลาในการแกปญหาท่ีเหมือนกัน ใหมซํ้าแลวซํ้าเลา พฤติกรรมท่ีเปนนิสัย 

จึงเปรียบเหมือนกับหลักการท่ีวาดวยจัดการแบบมีขอยกเวน (management principle of 

management by exception) ถาผูบริโภคไมลดการตัดสินใจใหเปนการตัดสินใจท่ีเปนแบบ

กระทําเปนประจํา (routine) แลวผูบริโภคอาจจะไมมีเวลาท่ีเพียงพอสําหรับการตัดสินใจปญหา

ตางๆ ได นอกจากนี้แลวเหตุผลท่ีไมมีน้ําหนักมากเพียงพอนี้ทําใหผูบริโภคเกิด พฤติกรรมซ้ือ

สินคาท่ีเปนนิสัยได เชน ใชความเปนเลิศของผลิตภัณฑในการโฆษณาสําหรับโนมนาว

ผูบริโภค ดังนั้น พฤติกรรมท่ีเปนนิสัยจึงถือวาเปนพฤติกรรมท่ีเปนปกต ิ

การซ้ือแบบฉับพลัน (impulse purchases) คือการซ้ือท่ีมีการเปรียบเทียบในระหวางการ

เลือกซ้ือนอยมากหรือไมมีเลย การซ้ือแบบฉันพลันถือวาเปนพฤติกรรมท่ีเปนปกติเพราะวา

ผูบริโภคใหความ สนใจกับการไดมาซ่ึงสินคาเดียวกันกับการท่ีสินคานั้นจะใหประโยชนอะไร 

บางเหมือนกัน การซ้ือแบบฉับพลันจะเกิดข้ึนไดตองมีปจจัย 3 ประการคือ (1) บุคคลบางคนมี

การคิดเร็วกวาคนอ่ืน (2) การตัดสินใจนั้นอาจไมมีการคิดหรือเปรียบเทียบมากนัก และ (3) 

ความผิดพลาดท่ีจะเกิดข้ึนถือวาเปนเร่ืองเล็กนอยซ่ึงดูเหมือนจะมีเหตุผล นอยเกินไปท่ีจะทําให

บุคคลตองเสียเวลาและความคิดอยางมากสําหรับการซ้ือหมาก ฝร่ัง 1 หอ เพราะวาความผิด

เล็กนอยท่ีจะไดจากการตัดสินใจเลือกท่ีผิด คนปกติปกติจะมีการจัดสรรเวลาใหกับการซ้ือ

รถยนตมากกวาการซ้ือสูท เปนตน 

การกระทําท่ีมีเหตุผลเปนส่ิงปกติ (rationalization is normal ) การซ้ือท่ีกระทําข้ึนอยาง

สมเหตุสมผลใดๆ ไมถือวาเปนพฤติกรรมท่ีไมมีเหตุผล (rationalization) หมายความวา 

ผูบริโภคมีการเลือกสําหรับทางออกของปญหาโดยคํานึงความตองการท่ีมีภายในหรือ ความ

ตองการของคนอ่ืนๆ ตราบใดท่ีผูบริโภคใชความคิดตัดสินใจแลวถือวาผูบริโภคมีการกระทําท่ี

เปน ปกติ นอกจากนั้นสําหรับพฤติกรรมการตัดสินใจท่ีถือวาเปนปกติจะสนใจการตัดสินใจ 

อะไรก็ได ไมวาจะเปนการตัดสินท่ีจะเลือกซ้ือสินคากอนแลวจึงมีเหตุผลสําหรับการ เลือกนั้น 

หรือกําหนดเหตุผลท่ีจะใชเลือกกอนแลว จึงเลือกซ้ือสินคาตามท่ีกําหนดเหตุผลไว รวมท้ัง

พฤติกรรมท่ีถือวาเปนปกติจะเปนพฤติกรรมท่ีเปนผลมาจากการนําเอาความ ตองการกับ

แรงจูงใจท้ังทางดานรางกายและอารมณมาใชพิจารณารวมกันในกระบวบ การการตัดสินใจดวย 
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ถึงแมวาผูบริโภคจะมีการตัดสินใจท่ีไมจริงจัง แตผูบริโภคก็ไมไดเปนคนท่ีไมมีเหตุผงเพราะ

ผูบริโภคมีการวางแผนการ กระทําของตนในตลาดเสมอ 

การจําแนกการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer decision classified) 

เราไดกลาวมาแลววา ผูบริโภคตั้งตัดสินใจหลายอยางในตลาด การตัดสินใจบางอยางก็มีความ

ซับซอนมาก ในขณะท่ีเราไมสามารถจะรูถึงการตัดสินใจของผูบริโภคท้ังหมดได จึงจําเปนตอง

จําแนกประเภทการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมักจะเกิดข้ึนบอย  ๆออกเปนกลุมๆ เพื่อประโยชน

ในการศึกษาและเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเกี่ยวกับการ ตัดสินใจไดดียิ่งข้ึน ในท่ีนี้เรา

สามารถจําแนกประเภทการตัดสินใจของผูบริโภคไดตามเกณฑตางๆ 5 เกณฑคือ 

1. ตามลักษณะการตัดสินใจ 

2. ตามประเภทการตัดสินใจของบุคคลกับของครัวเรือน 

3. ตามประเภทการตัดสินใจท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑและรานคา 

4. ตามประเภทสภาวะของการตัดสินใจ 

5. ตามความเกี่ยวพันของประเภทของการตัดสินใจ 

ตามลักษณะของการตัดสินใจ (Nature of the decision) 

การจําแนกการตัดสินใจของผูบริโภคตามลักษณะการตัดสินใจทําใหเราไดรูถึงบาง ส่ิง

บางอยางท่ีเกี่ยวกับการตัดสินใจได ซ่ึงการตัดสินใจจะถือเอาลักษณะของการตัดสินใจเปน

เกณฑ สามารถแบงการตัดสินใจออกเปนประเภทยอยๆ ได 4 ประเภทคือ 

1. การตัดสินใจท่ีข้ึนอยูกับระดับของความเรงดวน 

2. การตัดสินใจท่ีข้ึนอยูกับความถ่ีของการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึน 

3. การตัดสินใจท่ีข้ึนอยูกันระดับความสําคัญ 

4. การตัดสินใจท่ีข้ึนอยูกับปริมาณของความเกี่ยวของในการกระทําเปนประจํา 

การตัดสินใจท่ีข้ึนอยูกับระดับความเรงดวน ( by the degree of urgency)  

การตัดสินใจบางอยางของผูบริโภคอาจเกิดข้ึนอยางเรงดวนท่ีจําเปนตองมี การ

ตัดสินใจทันที แตการตัดสินใจอ่ืนๆ อาจสามารถใชเวลามากกวาในการตัดสินใจไดอยาง

สบายๆ โดยไมตองรีบรอน ปกติโดยท่ัวไปในการซ้ือเส้ือผาชุดใหมไมจําเปนตองตัดสินใจ

เรงดวนได สวนการตัดสินใจสําหรับซ้ือบานนั้นไมแนนอน อาจเปนไดท่ีเรงดวนหรือไม

เรงดวนก็ได 

การตัดสินใจท่ีข้ึนอยูกับความถ่ีของการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึน ( by frequency of 

occurrence) การตัดสินใจบางอยางของผูบริโภคอาจเกิดข้ึนไดไมบอย นั่นคือระดับของความถือ

ของการเกิดการตัดสินใจ ตัวอยางเชน การซ้ือยาสีฟนจะมีความถ่ีท่ีตองซ้ือบอยกวาการซ้ือ
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รองเทาและการซ้ือ รองเทาก็จะมีความถ่ีในการซ้ือท่ีบอยกวาการซ้ือแวนตากันแดด 

- การตัดสินใจท่ีข้ึนอยูกันระดับความสําคัญ ( by degree of significance) การตัดสินใจบางคร้ังก็

มีการความสําคัญตอผูบริโภคมากกวา เชน การตัดสินใจซ้ือขาวโพดค่ัวตอนไปดูภาพยนตรจะมี

ความสําคัญตอผูบริโภคนอย กวาการตัดสินใจซ้ือวิกผมปลอม หรือการตัดสินใจซ้ือโทรทัศนสี

สักเคร่ืองอาจเปนส่ิงท่ีมีความหมายสําหรับ บุคคลบางคน เพราะมันอาจสงผลกระทบตอบุคคล

หรือบุคคลอ่ืนท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของดดวย ได ดังนั้นคําวาสําคัญ (significance) หมายถึง “ส่ิงท่ี

มีความหมายหรือมีความสําคัญตอการตัดสินใจของผูบริโภค” (Walters.1978 : 79) 

การตัดสินใจท่ีข้ึนอยูกับปริมาณความเกี่ยวของในการกระทําเปนประจํา (by the 

amount of routine involved) เปนการตัดสินใจท่ีเกี่ยวของกับลักษณะของการซ้ือท่ีตองกระทํา

เปนประจําหรือ ไม ตัวอยางเชน สินคาพวกอาหารจะเปนส่ิงท่ีตองการซ้ือ (กระทํา) เปนประจํา

ในขณะท่ีสินคาพวกน้ําหอม นาฬิกา โคมไฟ จะซ้ือก็ตอเม่ือมีความตองการเกิดข้ึนเทานั้น ไมมี

การกระทําอยูเปนประจํา เปนตน 

ตามประเภทการตัดสินใจของบุคคลกับของครัวเรือน (Individual and household decision) 

การตัดสินใจของผูบริโภคสามารถจําแนกโดยส่ิงท่ีทําการซ้ือนั้นเปนการซ้ือ สําหรับให

บุคคลใชหรือสําหรับใชในครัวเรือน สินคาถือวาสินคาสําหรับบุคคลใชสวนตัว เชน เส้ือผา 

กระเปาสตางค ชุดช้ันใน เคร่ืองประดับเปนตน ในขณะท่ีสินคาพวกเคร่ืองตกแตงบาน รถยนต 

อาหาร ถือวาเปนสินคาท่ีตองซ้ือสําหรับใชในครัวเรือน ซ่ึงลักษณะการตัดสินใจในสินคาท่ี

นํามาใชกับบุคคลท่ีแตกตางกันก็จะมีความ แตกตางกันดวย โดยปกติสินคาท่ีใชสําหรับ

ครัวเรือนและพวกรถยนตก็มักจะเปนการตัดสินใจรวม กันระหวางสามี ภรรยา แตถาเปนสินคา

ท่ีใชสําหรับสวนบุคคลแลวก็จะข้ึนอยูกับการตัดสินใจของ บุคคลแตละคน 

ตามาประเภทการตัดสินใจท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑและรานคา (Product and store decision) 

ผูบริโภคตองมีการตัดสินใจในประเภทของผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑ และอ่ืน  ๆท่ีจะซ้ือ 

รวมท้ังการพิจารณาการซ้ือท่ีเกี่ยวกับรานคาใดรานคาหนึ่งโดยเฉพาะดวย แมวาเนื้อหาสวน

ใหญในหนังสือนี้จะเนนสนใจเหตุผลท่ีทําใหผูบริโภคเลือก ซ้ือผลิตภัณฑและรานคาท่ีทําใหเขา

ไดรับความพอใจมากกวาในแงของจํานวนของ ผลิตภัณฑท่ีมีใหเลือก บริการ ราคา และทําเล

ท่ีตั้งรานคา เปนตน ผูบริโภคจะชอบซ้ือสินคาท่ีเขาเห็นวาจะไดรับความพอใจมากท่ีสุดในรูป

ของ การซ้ือสินคาท่ีคุมคา หรือสินคาท่ีเขาเจาะจงซ้ือ เปนสินคาท่ีมีช่ือเสียง เปนสินคาท่ีมีตราท่ี

ตองการและเปนสินคาท่ีมีปจจัยดานจิตใจอ่ืนๆ เปนตน 

เปนส่ิงท่ีผิดพลาดมาก ถาเราคิดวาผูบริโภคมักจะตัดสินใจเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑกอน

แลวคอย พิจารณาตัดสินใจเกี่ยวกับรานคาท่ีจะไปซ้ือ แตผูบริโภคท่ีตัดสินใจเกี่ยวกับรานคาท่ี
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จะไปซ้ือกอนแลวคอยคิดตัดสิน ใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีซ้ือก็มีใหเห็นมากเชนกัน เนื่องจาก

ปจจัยตางๆ เชน ทําเลท่ีตั้งของราน ราคา การใหสินเช่ือเหลานี้ เปนตน จะเปนตัวตัดสินสําหรับ

การเลือกรานคาใดรานคาหนึ่งโดยเฉพาะของผูบริโภค ท่ีจะไปซ้ือสินคา และสินคาอะไรก็

ตามท่ีรานคานั้นมีเสนอขาย สรุปแลวก็คือวา ไมมีลําดับการตัดสินใจโดยเฉพาะสําหรับการ

ตัดสินใจซ้ือท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และรานคา 

ตามประเภทสภาวะของการตัดสินใจ (Decision states) 

เปนวิธีหนึ่งในการจําแนกการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีอาศัยสภาวะการตัดสินใจ ท่ี

เกิดข้ึนในเวลาใดเวลาหนึ่งคือ เปนการตัดสินใจท่ีผูบริโภคมีอยูในใจแลวสําหรับระดับของ

ปญหาท่ีตอง ตัดสินใจ ดังนั้น ไมวาผูบริโภคจะตัดสินใจเกี่ยวกับปญหาใด  ๆจะมีสภาวการณ

ตัดสินใจท่ีเปนไปได 4 ทางคือ (1) การปฏิเสธ (2) การไมตัดสินใจ (undecided) (3) การ

ตัดสินใจเพียงบางสวน และ(4) การตัดสินใจ (decided) 

ผูบริโภคจะปฏิเสธ (rejected) ทางออกของปญหา เม่ือผูบริโภครูตัววาไมตองการท่ีจะ

ดําเนินการตามทางออกนั้น ซ่ึงสภาวะแบบนี้จะเปนสภาวะท่ีทําใหผูบริโภคตองการมีการ

แสวงหาทางออกอ่ืนๆ ท่ีแตกตางออกไปมากกวาสภาวะใดๆ ผูบริโภคมีการไมตัดสินใจ 

(undecided) เม่ือผูบริโภคไมชอบทางออกใดๆ ของปญหาในบรรดาทางเลือกตางๆ ท่ีมีใหเลือก

คือเปนสภาวะท่ีผูบริโภคตัดสินใจไมได ตัวอยางเชน ผูบริโภคตัดสินใจท่ีจะซ้ือเตารีดใหม แต

ตัดสินใจไมไดวาจะซ้ือเตารีดของตราสินคาอะไรก็ดี เปนตน ในกรณีเชนนี้จะไมมีการกระทํา

เกิดข้ึน (คือซ้ือสินคา) การไมตัดสินใจจะเปนเคร่ืองหมายท่ีแสดงใหเห็นวา ผูบริโภคตองการ

ไดรับขอมูลเพิ่มเติมสําหรับการแกปญหานั้น การตัดสินใจเพียงบางสวน (partially decided) 

เปนสภาวะท่ีครอบคลุมความเปนไปไดของการเกิดข้ึนท่ีกวางมาก ตั้งแตการไมตัดสินใจจนถึง

การตัดสินใจ บุคคลจะมีการตัดสินใจเพียงบางสวนเม่ือบุคคลมีการโนมนาวท่ีจะยอมรับ

ทางออก อันหนึ่งของปญหา ตัวอยางเชน ผูบริโภคอาจยอมรับท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑนั้น แตรูสึกวา

ราคาของผลิตภัณฑนั้นแพงไปเล็กนอย หากมีการตอรองราคาไดก็จะทําใหผูบริโภคซ้ือได เม่ือ

ผูบริโภคตกลงท่ีจะตัดสินใจ(decided) กระทําบางส่ิงบางอยาง การกระทํานั้นอาจเปนการซ้ือ

หรือไมซ้ือ หรือการเล่ือนการซ้ือออกไปจนกวาจะมีการซ้ือเกิดข้ึนภายหลัง ธุรกิจจึงตอง

พยายามท่ีจะบรรลุถึงการตัดสินใจในแงดี (การซ้ือ) ของผูบริโภค 

ตามความเกี่ยวพันของประเภทของการตัดสินใจ (Interaction of decision types ) 

ประเภทของการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีไดกลาวมาไมใชทางเลือกใดทางเลือก หนึ่งสําหรับ

ผูบริโภคท่ีจะตองกระทํา แตจะเปนส่ิงท่ีจะพบเห็นไดในกระบวบการตัดสินใจของผูบริโภคท่ี

มักจะมี ประเภทของการตัดสินใจมากกวา 1 ประเภทเสมอ ผลก็คือผูบริโภคจะอยูในสภาวะของ
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จิตใจท่ีจะตองตัดสินใจ และการตัดสินใจนั้นอาจตองพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและรานคา 

หรือผูบริโภคอาจมีการตัดสินใจเพียงบางสวนแลววาจะตัดสินใจไปในทิศทางใด เปนตน 

ดังนั้นจะเห็นไดวาสถานการณของการตัดสินใจท่ีกลาวมาเปนเร่ืองปกติสําหรับ ผูบริโภค

โดยท่ัวไปท่ีเราสามารถจะเห็นได 

ประเภทของทฤษฎีท่ีวาดวยการตัดสินใจของผูบริโภค (Type of consumer decision theories) 

ตอไปนี้ก็เปนเร่ืองท่ีเราจะไดทราบถึงความแตกตางของประเภททฤษฎีท่ีวา ดวยการตัดสินใจวา

มีการจําแนกไดอยางไร ในท่ีนี้จะแบงทฤษฎีท่ีวาดวยการตัดสินใจออกเปน 2 ทฤษฎีคือ 

1) ทฤษฎีท่ีวาดวยการอธิบายเฉพาะเพียงบางสวน (partial explanation theories) 

2) ทฤษฎีท่ีวาดวยการอธิบายถึงพื้นฐาน ท้ังหมด (basic explanation theories) 

เหตุท่ีเรียกวา ทฤษฎีท่ีวาดวยการอธิบายเฉพาะเพียงบางสวน ก็เพราะวาเปนทฤษฎีท่ี

พยายามจะอธิบายถึงประเภทของการตัดสินใจประเภทใด ประเภทหนึ่งของผูบริโภคเพียง

ประเภทเดียวมากกวาท่ีจะนําการตัดสินใจท้ังหมด ของผูบริโภคมาอธิบาย สําหรับทฤษฎีท่ีวา

ดวยการอธิบายถึงพื้นฐานเปนทฤษฎีท่ีพยายามจะพัฒนาการ อธิบายการตัดสินใจท้ังหมดของ

ผูบริโภคใหกระจางมากข้ึน ถึงแมวาจะมีกฎท่ีวาดวยขอยกเวน (exception to the rule) 

ทฤษฎีท่ีวาดวยการอธิบายเฉพาะเพียงบางสวน (Partial explanation theories) 

ประเภทของทฤษฎีท่ีวาดวยการอธิบายเฉพาะเพียงบางสวนสามารถแยกออกเปนหลาย 

ทฤษฎี ซ่ึงทฤษฎีท้ังหลายเหลานี้จะเปนทฤษฎีท่ีมีทรรศนะคติเกี่ยวกับการตัดสินใจ ของ

ผูบริโภคท่ีเกิดข้ึนนั้นวาเกิดข้ึนไดโดย (1) โอกาส (chance) (2) นิสัย (habit) (3) ฉับพลัน 

(impulse) (4) การมุงเนนท่ีสังคม (social orientation) และ (5) กรรมพันธุ (heredity) ซ่ึง

แนวความคิดเหลานี้สวนใหญจะมีลักษณะท่ีเขาไดในตัวโดยไมตองอาศัย หลักฐานหรือเหตุผล

ในการอางอิง (self – evident) เชน การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจะข้ึนอยูกับโอกาสท่ีมีท่ีตอง

เขาไปเกี่ยว ของ หรือการตัดสินใจซ้ือตามนิสัย การซ้ือท่ีเคยชิน หรือมีลักษณะของการตัดสินใจ

ท่ีเกิดข้ึนโดยฉับพลัน เปนตน สวนการซ้ือท่ีมีพื้นฐานมาจากกรรมพันธุเปนการซ้ือท่ีกระทําข้ึน

เนื่องจาก ลักษณะท่ีมีมาแตกําเนิดของผูบริโภค เชน การตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีสอดคลองกับเพศ 

(ชายหรือหญิง) หรือการมีสายตาส้ันตามกรรมพันธุทําใหตองตัดสินใจซ้ือแวนสายตา เปนตน 

สําหรับการซ้ือท่ีเปนท่ีเปนการมุงเนนท่ีสังคมคือ การซ้ือท่ีข้ึนอยูกับพื้นฐานของความรูสึกท่ี

ผูบริโภคมีตอบุคคลอ่ืนวาจะ มีความนึกคิดตอการซ้ือของเขาอยางไร หมายถึงการซ้ือของบุคคล

ท่ีใหสอดคลองหรือเหมือนกับการซ้ือของบุคคลอ่ืนใน สังคม นั่นคือ การซ้ือแบบเลียนแบบ 

(imitation) และนั้นจะเห็นไดวาทฤษฎีท้ังหมดท่ีกลาวมาไมมีทฤษฎีใดท่ีจําทําใหคําอธิบาย 

โดยท่ัวไปของวิธีการกระทําการตัดสินใจของผูบริโภคเลยแตผูบริโภคอาจตัดสิน ใจท้ังหมด 
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หรือเพียงบางสวนของการตัดสินใจประเภทตางๆ เหลานี้ไดในบางเวลา หรือในเวลาอ่ืนๆ ท่ี

ตองตัดสินใจ 

ทฤษฎีท่ีวาดวยการอธิบายเฉพาะเพียงบางสวนนี้จะมีความคิดโดยท่ัวไป 2 ประการคือ 

(1) แตละทฤษฎีจีมีความเห็นวาการกระทําการตัดสินใจของผูบริโภคสวนใหญท้ังหมด จะ

ข้ึนอยูกับการตอบสนอง (reaction) หรืออารมณ (emotions) และ (2) แตละทฤษฎีจะเนนถึงการ

ขาดซ่ึงขอเท็จจริงของขอมูล (the lack of factual information ) ท่ีผูบริโภคจะตองอาศัยสําหรับ

การตัดสินใจ นอกจากนี้การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคทกคร้ังสวนใหญจะเกี่ยวของกับลักษณะ 

บางลักษณะของทฤษฎีท่ีวาดวยการอธิบายเพียงบางสวนดวย ตัวอยางเชน ใครจะเปนผูสามารถ

บอกถึงความสําคัญของการซ้ือท่ีเกิดจากโอกาสหรือเกิดข้ึน แบบฉับพลัน เม่ือผูบริโภคไปเดิน

ซ้ือของหรือเลือกดูสินคาวามีความสําคัญนอยเกินไปหรือ แมแตการซ้ือสําหรับสินคาท่ัวไปท่ี

ผูบริโภคเกิดความรูสึกปรารถนาอยากได ในทันใดเชนกันวาไมมีความสําคัญอันใด เปนตน จะ

เห็นไดยากท่ีจะมีใครบอกได เพราะบุคคลแตละคนตางก็ใหความสําคัญของเหตุผลท่ีมีผลตอ

การตอบสนองความตอง การของแตละตนแตกตางกัน นอกจากนี้ยังข้ึนอยูกับขอมูลท่ีผุบริโภค

มีอยูจะมีผลทําใหเกิดลักษณะของ การตัดสินใจท่ีแตดตางกันดวยเชน ฉะนั้นจึงไมสนใจใน

ประเด็นความสําคัญของการเกิดการตัดสินใจ นอกจากนี้การซ้ือท่ีเปนการมุงเนนท่ีสังคมจะเปน

การตัดสินใจท่ีมักเกี่ยว ของกันในระดับการตัดสินใจท้ังหมดเสมอ เพราะผูบริโภคท้ังหมดตาง

รูตัววาตนมีความสัมพันธเกี่ยวของกับบุคคล อ่ืนๆ ดวย ดั้งนั้น ดวยขอเท็จจริงอันนี้ทําใหเกิด

แนวความคิดเหลานี้ถูกเรียกวาทฤษฎีท่ีวา ดวยการอธิบายเฉพาะเพียงบางสวน ซ่ึงทฤษฎีท่ีวา

ดวยการอธิบายเพียงบางสวนนี้ไดช้ีใหเห็นวาทฤษฎีเหลานี ้ไมไดบอกถึงความสําคัญของการ

ตัดสินใจเลย และแตละทฤษฎีก็เนนท่ีประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจมากกวาท่ีจะสนใจใน 

พฤติกรรมการตัดสินใจโดยท่ัวไป 

ทฤษฎีท่ีวาดวยการอธิบายถึงพื้นฐานท้ังหมด (Basic explanation theories) 

ทฤษฎีท่ีวาดวยการอธิบายถึงพื้นฐานเปนการพิจารณาผูบริโภควาเปนผูท่ี เปนไดท้ัง (1) ผูลด

ความ เส่ียง (a risk reducer) หรือ (2) ผูแกไขปญหา ( a problem solver ) ซ่ึงทฤษฎีท่ีวาดวยการ

อธิบายถึงพื้นฐานเหลานี้จําเปนตองใชความรูบาง สําหรับการแกไขปญหาของผูบริโภค แตไม

จําเปนตองเปนความรูท่ีสมบูรณดังท่ีไดอธิบายไวตอนตนๆ ในเร่ืองของแนวความคิดของการ

เปนคนประหยัด โดยมีรายละเอียดดังนี ้

แนวความคิดของการลดความเส่ียง (concept of risk reduction) แนวความคิดของการ

ลดความเส่ียงจะตั้งอยูบนสมมุติฐานท่ีวา ผูบริโภคเขาไปสูการตัดสินใจในตลาดในฐานะเปน

เคร่ืองมือของการลดความ เส่ียง ( a means of reducing risk) ทฤษฎีท่ีวาดวยการลดความเส่ียง
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จําเปนตองมีขอมูลท่ีใชสําหรับการกระทําการ ตัดสินใจอยางนอยจํานวนหนึ่งและแนวความคิด

นี้ไดเปนท่ีนิยมมากในหมูนักการ ตลาด เม่ือไมนานมานี้พื้นฐานพื้นฐานของความคิดนี้คอนขาง

จะธรรมดาคือ การตัดสินใจของผูบริโภคทุกคร้ังจะเกี่ยวของกับองคประกอบ 2 ประการคือ (1) 

ความเส่ียง (risk) และ (2) ผลลัพธท่ีจะตามมา (consequence) ไมวาผูบริโภคจะกระทําอะไรก็

ตามจะมีความเส่ียงเกิดข้ึนตามมาท่ีจะทําใหไม สบายใจได จะมีการกระทําท่ีใหไดมาซ่ึงขอมูลท่ี

เพียงพอเพื่อการลดระดับท่ีจะยอมรับได กอนจึงจะทําการตัดสินใจ 

ผูบริโภคจะตองเผชิญกับความเส่ียงเกี่ยวกับตราสินคาท่ีจะซ้ือ โดยเฉพาะตราสินคา

ของสินคาใหม หรือความเส่ียงจากการซ้ือจากรานคา หรือยานการคาท่ีซ้ือเปนประจําและวิธีท่ี

จะใชเพื่อใหไดทางเลือกท่ีดีท่ี สุดในระหวางการจัดสรรเงินท่ีมีอยูกับความตองการท่ีมี ผูบริโภค

มีกลยุทธท่ีใชสําหรับลดความเส่ียงลงได เชนการไปซ้ือสินคาจากรานท่ีรูจักคุนเคยด ีหรือการ

ซ้ือสินคาเฉพาะตราท่ีมีการโฆษณาระดับชาต ิหรือการซ้ือสินคาจากรานคาท่ีมีขนาดใหญ เปน

ตน ความเส่ียงของการเก็บรวบรวมขอมูลจะลดลงไดโดยการยอมรับในขอมูลท่ีเปนท่ี ยอมรับ

ในแงดีอยูแลวมากข้ึน 

ประเภทของความเส่ียงท่ีจะไดรับท่ีสําคัญ 5 ประการ ไดแก  

(1) ความเส่ียงท่ีเกิดจากประสิทธิภาพของการทํางาน (performance risk) 

(2) ความเส่ียงดานการเงิน (financial risk) 

(3) ความเส่ียงดานสังคม (social risk) 

(4) ความเส่ียงดานสรีระ (physical risk) และ 

(5) ความเส่ียงดานจิตใจ (psychological risk)  

ผลิตภัณฑท่ีมีราคาแพง ผลิตภัณฑใหม ผลิตภัณฑคงทน รานคาท่ีเปดใหม และอ่ืนๆ เปนตน 

ตางก็เปนส่ิงท่ีทําใหผูบริโภคตองแสวงหาขอมูลเปนอยางมากสําหรับใชใน การตัดสินใจ การ

ลดความเส่ียงเปนวิธีการท่ีปกติสําหรับผูบริโภคจะตองดําเนินการใหได สําหรับการซ้ือใดๆ 

เพราะวาผูบริโภคจะตองเผชิญกับสถานการณท่ียุงยากท่ีตองมีการจัดการดวย การกระทําท่ี

สมเหตุสมผล 

แนวความคิดของการเปนผูแกปญหา (problem solver concept) แนวความคิดของการ

เปนผูแกไขปญหาเปนอีกทฤษฎีหนึ่งท่ีวาดวยการตัดสินของ ผูบริโภคท่ีมีความคิดเห็นวา 

ผูบริโภคเปนผูท่ีอยูในฐานะของการเปนผูแกปญหาซ่ึงความคิดเห็นเชนนี ้เปนส่ิงสําคัญเพราะ

ความปรารถนาอยากไดทุกอยางของผูบริโภคจะเปนการสราง สถานการณของปญหาใหกับ

บุคคล ผูบริโภคจะมีการกระทําเพื่อแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนโดยการตัดสินกระทําในส่ิง ท่ี

สอดคลองกับความปรารถนาอยากไดของเขาเอง เม่ือปญหาไดรับการแกไขอยางสมบูรณการ
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ซ้ือก็จะเกิดข้ึนผูบริโภคแกไขได โดยจําเปนจะตองมีการหาขอมูลท่ีเกี่ยวของกับสถานการณ

ของปญหานั้น พิจารณาถึงทางเลือกตางๆ ท่ีจะกระทําและทางเลือกเพียง 1 ทางจากทางเลือก

ตางๆ เหลานั้น 

John Dewey เปนผูไดรับการยอมรับวาเปนผูกําหนดข้ันตอนในการแกไขปญหา ซ่ึง

ข้ันตอนเหลานี้ในรูปท่ีไดรับการปรับปรุงแลว ไดเปนท่ียอมรับวาเปนมาตรฐานท่ีใชใน

การศึกษาปญหาตางๆ ซ่ึงประกอบดวยข้ันตอนเหลานี ้

1. การเล็งเห็นปญหา/การตระหนักถึงความตองการ (problem recognition) 

2. การแสวงหาขอมูล (search for information) 

3. การประเมินทางเลือก (evaluation of data) 

4. การตัดสินใจ (decision) 

5. การประเมินผลหลังการซ้ือ (post purchase evaluation) 

ข้ันตอนท้ัง 5 สําหรับการตัดสินใจเหลานี้สามารถใชกับการแกไขปญหาใดๆ ก็ไดไมใชใชไดแต

เฉพาะปญหาของผูบริโภคเทานั้น 

ทฤษฎีท่ีวาดวยการเปนผูแกไขปญหาไดแสดงใหรูวา (1) ผูบริโภคไมสามารถท่ีจะ

ไดรับขอมูลโดยสมบูรณได และ (2) ในการใหไดมาซ่ึงขอมูล ผูบริโภคจะตองมีตนทุนหรือการ

จายเงิน (cost) และการใชความพยายาม (effort) ในบางคร้ังผูบริโภคเห็นวาตนทุนในการใหได

ขอมูลคอนขางมากเกินไปเม่ือ เทียบกับความจําเปนท่ีตองใชขอมูลแลว ผูบริโภคจะตัดสินใจ

โดยอาศัยขอมูลเทาท่ีมีอยูแลว 

ขอแตกตางในระหวางทฤษฎีท่ีวาดวยพื้นฐาน (difference among basic theories) ขอ

แตกตางข้ันตน 2 ประการ ระหวางแนวความคิดท่ีวาดวยความเส่ียงกับแนวความคิดของการ

เปนผูแกไข ปญหาคือ (1) คําจํากัดความของความมีเหตุผล (the definition of rationality) และ 

(2) จํานวนของขอมูลท่ีจําเปนตองใชในการตัดสินใจ แตละแนวความคิดตางก็ตองมี

กระบวนการตัดสินใจท่ีสมเหตุสมผล และการยอมใหมีอารมณ (emotions) เขามาเกี่ยวของใน

กระบวนการตัดสินใจได แตแนวความคิดของการเปนผูแกไขปญหาจะมีการกําหนดการ

วิเคราะหท่ีแนนอน มากกวา และมีความจําเปนท่ีตองไดรับขอมูลมากกวาในการกระทําการ

ตัดสินใจ ในขณะท่ีแนวคิดของการลดความเส่ียงสามารถใชเหตุผลดวยอารมณไดมากกวาและ

มี ขอเท็จจริงท่ีนอยมากได แตอยางไรก็ตาม แตละทฤษฎีก็สามารถนําไปใชเปนพื้นฐานได

เพียงพอสําหรับการตัดสินใจของผู บริโภค 

ข้ันตอนในกระบวนการการตัดสินใจของผูบริโภค (Steps in consumer decision 

process) 
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ผูบริโภคเปนผูท่ีมีความคิดและการกระทําการตัดสินใจถือวาเปนกิจกรรม ปกติของ

ผูบริโภค ผูบริโภคทําการแกไขปญหาตามลําดับเหตุการณ แตวาในแตละข้ันตอนนั้นจะเปนการ

พยายามทําเพื่อท่ีตองการลดความเส่ียง ผูบริโภคอาจมีการใชลําดับข้ันตอนการตัดสินใจท่ีจะให

ไดรับผลตอบแทนสูงท่ี สุดหรือการซ้ือแบบเปนนิสัย หรือการซ้ือแบบฉับพลันหรือการ

ตัดสินใจท่ีมุงเนนสังคม และอ่ืนๆ เปนตน ท่ีอาจทําใหตองปรับปรุงข้ันตอนการตัดสินใจ หรือ

ทําใหข้ันตอนในการตัดสินใจส้ันลงได และในการวิเคราะหข้ันสุดทายไมมีอะไรท่ีจะดีไปกวา

การท่ีผูบริโภคสามารถ กระทําการตัดสินใจไดโดยการคนพบทางออกของปญหาท่ีเปนท่ี

ยอมรับไดสําหรับ พฤติกรรมการซ้ือท่ีซับซอนของบุคคล รูปท่ี 2.2 จะแสดงถึงข้ันตอนของ

กระบวนการการตัดสินใจสําหรับศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงจะเห็นถึงอิทธิพลของปจจัย

ภายนอกและปจจัยพื้นฐานหรือปจจัยสวนบุคคล ท่ีเขามามีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ของผูบริโภค โดยรายละเอียดของข้ันตอนตางๆ ในกระบวนการตัดสินใจมีดังนี ้

การเล็งเห็นปญหา/การตระหนักถึงความตองการ (Problem recognition) 

ในข้ันของการเล็งเห็นปญหา/การตระหนักถึงความตองการ ผูบริโภคจะมีปญหา

เกี่ยวของกับการรับรูถึงการมีสินคาไมเพียงพอหรือไม มี เปนข้ันท่ีผูบริโภคตองพิจารณาถึง

สินคาท่ีจะตองซ้ือ การซ้ือไมสามารถเกิดข้ึนไดถาผูบริโภคไมสามารถรับรูถึงความตองการใน 

สินคาใดโดยเฉพาะเพื่อรักษาไวซ่ึงความมีสินคาหรือเพิ่มสินคาจากท่ีมีอยู ซ่ึงอาจเปนสินคาท่ีมี

เพื่อตอบสนองความตองการดานรางกายหรือดานจิตใจก ็ได ในข้ันของการเล็งเห็นปญหาจะ

กลาวถึงประเด็นสําคัญ 2 ประการคือ 

1. การเกิดข้ึนของปญหาของผูบริโภค 

2. ประเภทของปญหาการซ้ือ 

การเกิดข้ึนของปญหาของผูบริโภค (how consumer problem can arise) การเกิดข้ึนของปญหา

ของผูบริโภคจะทําใหผูบริโภคไดเล็งเห็นปญหาอันจะนําไป สูการแกไขปญหาหรือบําบัด ซ่ึง

เปนจุดเร่ิมตนของกระบวบการตัดสินใจ ปญหาของผูบริโภคสามารถเกิดข้ึนไดจากสาเหตุตางๆ 

ดังนี ้

(1) การหมดไปของส่ิงท่ีมีอยู สินคาหลายอยางเม่ือมีการซ้ือและหมดไปก็จะมีการซ้ือ

มาทดแทนเปนเร่ืองปกต ิเม่ือมีการใชหมดไปก็จะมีการซ้ือมาทดแทนเปนเร่ืองปกต ิเม่ือมีการใช

หมดไปทําใหเกิดการรับรูปญหาท่ีตองมีการบําบัด 

(2) ผลของการแกไขปญหาในอดีตอาจนําไปสูการเกิดปญหาใหมได ตัวอยางเชน การ

ท่ีราคาน้ํามันเบนซินมีราคาสูงข้ึนทําใหผูบริโภคซ่ึงเคยพอใจจากการใชรถ ยนตขนาดใหญใน
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อดีตท่ีสามารถใชประโยชนไดหลายดานเปนปญหาปจจุบันท่ี ตองแบกคาใชจายเร่ืองน้ํามัน

สูงข้ึน ปญหาคาน้ํามันท่ีสูง 

(3) สภาพของครอบครัวท่ีเปล่ียนไป เชน การใหกําเนิดบุตรอาจเปนผลทําใหเกิดปญหา

ท่ีจะตองตอบสนองความตองการสําหรับ อาหารเด็ก เส้ือผา เฟอรนิเจอร หรือแมแตการ

เปล่ียนแปลงบานท่ีอยูอาศัย เนื่องจากจํานวนสมาชิกในครอบครัวมีการเปล่ียนแปลงอยูเสมอ 

เปนผลทําใหความปรารถนาในความตองการสําหรับครอบครัวมีการเปล่ียนแปลงตามไป ดวย

ความตองการของเด็กๆ ในครอบครัว และการเปล่ียนแปลงส่ิงท่ีคาดหวังของเขาจะยิ่งมีมากข้ึน

เม่ือเขาโตเปน ผูใหญ และจะมีผลกระทบตอครอบครัวโดยสวนรวมดวย รวมท้ังการยายทํางาน

ของสมาชิกในครอบครัวก็อาจนําไปสูการหาการบานใหมได นั่นคือสภาพของครอบครัวท่ี

เปล่ียนไปทําใหเกิดการเล็งเห็นปญหาท่ีแทจริง 

(4) การคาดหวังทางการเงินหรือฐานะการเงินท่ีแทจริง หรือการเปล่ียนแปลงในฐานะ

การเงินท่ีมีผลกระทบตอการรับรูถึงถึงสภาวะความ ตองการปรารถนาอยากไดของผูบริโภค

โดยการคาดหวังวาฐานะทางการเงินจะดีข้ึน กวาเดิมของครอบครัวในวัยหนุมสาวอาจมี

ความสําคัญมากตอการรับรูปญหาของ ความตองการในสินคาพวกท่ีมีราคาสูงข้ึนได เชน 

เฟอรนิเจอรเคาองใชภายในบาน และบาน เปนตน ในทางตรงกันขาม ถาอํานาจซ้ือของ

ผูบริโภคลดลงก็จะเปนเหตุใหผูบริโภคหันกลับมาพิจารณาความ ตองการท่ีเกิดข้ึนใหมและอาจ

เห็นวาปญหาท่ีตองการซ้ือนั้นเปนส่ิงจําเปน นอยลงและยังไมจําเปนตองซ้ือในขณะนั้นก็ได 

เปนตน 

(5) การแกปญหาหนึ่งของผูบริโภคอาจนําไปสูการเกิดปญหาอ่ืนได เชนการซ้ือบาน

ใหมอาจนําไปสูปญหาความตองการใหมคือ เคร่ืองตกแตงบาน พรม เคร่ืองใชในบาน เปนตน 

เพราะของเกาท่ีมีอยูอาจไมเหมาะสมกับบานหลังใหม หรือในกรณีท่ีมีการซ้ือเส้ือผาชุดใหมอาจ

ทําใหตองซ้ือเส้ือผาคูใหมได ดวยเนื่องจากรองเทาคูเกาท่ีมีเขากับเส้ือผาชุดใหม 

(6) ผลการเปล่ียนกลุมอางอิงอาจนําไปสูการเล็งเห็นปญหาใหมได เชน เม่ือสมาชิกใน

กลุมอางอิงมีการซ้ือสินคาใดสินคาหนึ่ง อาจทําใหสมาชิกคนอ่ืนๆ ภายในกลุมรูสึกนอยหนาจน

ทําใหตองมรการซ้ือสินคาท่ีเหมือนกันไดหรือ มีความปรารถนาท่ีเขาเปนสมาชิกกลุมอางอิง

ใหมก็อาจเปนเหตุใหผูบริโภค เกิดตระหนักถึงความตองการแบบใหมท่ีจะแสดงถึงสัญลักษณ

ทางสถานะท่ีจําเปน ท่ีจะทําใหเกิดการยอมรับในกลุมอางอิงใหมนั้นได 

(7) วิธีการหรือความพยายามทางการตลาดตางๆ เชน การโฆษณา การจัดแสดงสินคา 

ณ จุดซ้ือ และการขายโดยใชพนักงานขาย เปนตน มักจะช้ีใหผูบริโภคไดเห็นวาความพอใจท่ี

ไดรับจากความพึงพอใจ ฉะนั้น วิธีการหรือความพยายามทางการตลาดตางๆ ท่ีธุรกิจใชแลว
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ประสบความสําเร็จอาจทําใหผูบริโภคตระหนักถึงความตองการใน ส่ิงใหมๆ ท่ีตองการ

แสวงหาซ่ึงความพอใจนั่นคือ การเล็งเห็นปญหาใหมท่ีผูบริโภคตองมาทางบําบัด 

ประเภทของปญหาการซ้ือ (type of purchase problems) ปญหาของผูบริโภคสามารถแบง

ออกเปนประเภทใหญๆ ได 3 ประเภทคือ 

1) ปญหาดานผลิตภัณฑ ( product problem) ซ่ึงเปนปญหาเกี่ยวกับการเลือกส่ิงใดส่ิงหนึ่ง

โดยเฉพาะของสินคา เชน คุณลักษณะของสินคา การทําหนาท่ีของสินคา ตราสินคา ราคา 

คุณภาพ และอ่ืนๆ เปนตน 

2) ปญหารานคาท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีพิจารณาอยู (store related product) จะเปนปญหาท่ี

เกี่ยวกับการเลือกรานคาปลีก บริการของรานคา ทําเลท่ีตั้ง และอ่ืนๆ เปนตน 

3) ปญหาท่ีเกี่ยวกับวิธีการท่ีใชในการซ้ือ (method of purchase) คือปญหาท้ังหลายท่ีเกี่ยวกับ

เร่ืองเวลาท่ีใชไปในการซ้ือ ประเภทของพาหนะในการเดินทาง จํานวนคร้ังของการเดินทาง 

ระยะทางท่ีใชในการเดินทาง และอ่ืนๆ เปนตน ผูบริโภคจะตองกระทําการตัดสินใจเกี่ยวกับ

ปญหา 3 ดานท่ีกลาวมาเปนสวนใหญสําหรับการซ้ือใดๆ ก็ตามปญหาการซ้ือของผูบริโภค

เหลานี้จะเกิดข้ึนและเกิดข้ึนซํ้าอีกตลอดเวลา ในกระบวนการซ้ือสินคาเสมอ 

การแสวงหาขอมูล (Search for information) 

เม่ือผูบริโภคมีการรับรูถึงปญหา ผูบริโภคจะอยูในฐานะท่ีจะตองจัดการกับปญหาท่ี

เกิดข้ึนนั้น การเลือกท่ีจะกระทําแกไขปญหาจึงข้ึนอยูกับการมีขอมูลท่ีเพียงพอ ดังนั้นการ

แสวงหาขอมูลจึงเปนข้ันตอนท่ี 2 ของกระบวรการการตัดสินใจ การแสวงหาขอมูลจะเปนการ

ทําใหไดขอมูลท่ีจําเปนสําหรับการตัดสินใจ และเนื่องจาการแสวงหาขอมูลจะเกี่ยวของกับ

กิจกรรมท่ีตองทําเปดเผย (overt activity) ฉะนั้นท่ีเราพูดวาเปนพฤติกรรมผูบริโภค จริงๆ แลวก็

คือ พฤติกรรมการแสวงหา (search behavior) นั่นเอง การแสวงหาขอมูลในข้ันท่ี 2 ของ

กระบวนการตัดสินใจนี้เปนการคนหาขอมูลท่ีเจาะจงเฉพาะท่ีเกี่ยวกับปญหา มากกวาจะเปน

การแสวงหาขอมูลท่ัวๆ ไป ซ่ึงขอมูลท่ีผูบริโภคคนหาจะเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ประเภท

ของรานคา ทําเลท่ีตั้ง และวิธีการท่ีใชในการซ้ือ 

ความสําคัญของการคนหาขอมูลของผูบริโภค (importance of consumer search) การ

แสวงหาขอมูลของผูบริโภคจะเกิดข้ึนเม่ือตองการใหไดมาซ่ึงสินคาและ บริการ เม่ือการ

แสวงหากระทําอยางมีประสิทธิภาพ นั่นคือ ผูบริโภคจะซ้ือสินคาท่ีสอดคลองกับความตองการ

มากยิ่งข้ึน และสินคาเหลานี้ก็ไดมาโดยเสียคาใชจายในเร่ืองเวลา ความพยายามในการใหไดมา 

และเงินจํานวนนั้นนอยลงได ผูท่ีไดรับผลประโยชนจากการคนหาขอมูลของผูบริโภคจะเปนได

ท้ังตัวผู บริโภคเปนหลักและนักการตลาด 
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สําหรับผูบริโภคจะไดรับประโยชนจากความรูของการแสวงหาหลายประการคือ (1) 

ความรูจากความพยายามของธุรกิจท่ีไดรับจะชวยใหผูบริโภคไดรูจักตลาดท่ี เขาไปเกี่ยวของได 

เชน การโฆษณาและการขายโดยใชบุคคลทําใหผูบริโภคมีการปฏิบัติตอบ (reaction) ตอแรง

พยายามเหลานี้ไดดีกวา (2) ความรูท่ีไดจากกระบวนการแสวงหาขอมูลทําใหผูบริโภคเปนนัก

จายตลาด (shopper) ท่ีฉลาดกวาได และ (3) การแสวงหาขอมูลและการเขาสูตลาดของผูบริโภค

ท่ีมีการวานแผนไวกอน สามารถชวยใหผูบริโภคไดรูมากข้ึนถึงปญหาตางๆ และวิธีท่ีจะตาน

การขายท่ีพยายามกระทําโดยนักธุรกิจได เปนตน เม่ือผูบริโภคเปนผูซ้ือท่ีมีความคิดมากข้ึน 

นักการตลาดก็ตองเปนผูขายทีมีความคิดมากข้ึนเชนกัน และทุคนก็จะไดรับผลประโยชนนั้น 

สําหรับนักการตลาดก็เชนกัน การแสวงหาขอมูลของผูบริโภคมีความสําคัญตอนักการ

ตลาดดวย เพราะนักการตลาดสามารถไดรับประโยชนจากความรูท่ีเกี่ยวกับรูปแบบการ

แสวงหา ขอมูลของผูบริโภคหลายประการคือ 

(1) ความรูดานกลวิธีหรือความรูระดับการกระทํา (tactical knowledge) จะเปน

ประโยชนตอการพิจารณาเลือกเปาหมายของธุรกิจได เชน การรูถึงสินคาท่ีผูบริโภคตองการ

แสวงหารานคาท่ีผูบริโภคไปซ้ือ บริการท่ีบริโภคเรียกรองตองการ วิธีท่ีใชสําหรับการเดินทาง 

ระยะทางในกรเดินทาง เปนตน จะเห็นไดวา ขอมูลท่ีไดสามารถชวยนักการตลาดไดรับ

ประโยชนจากรูปแบบเหลานี ้เม่ือนักการตลาดตองการกระทําการดึงดูด (appealing) ไปยังกลุม

ลูกคาเฉพาะกลุมใดกลุมหนึ่ง 

(2) ความรูจากรูปแบบการแสวงหาขอมูลของผูบริโภคจะเปนการบอกใหรูถึงประเภท 

ของส่ิงดึงดูดใจท่ีนักการตลาดสามารใชไดกับผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ 

(3) ความรูจากการแสวงหาขอมูลของผูบริโภคจะมีประโยชนตอการวิเคราะหตลาดได 

เชน การวิเคราะหประเภทตางๆ ของลูกคา โดยเปรียบเทียบกับพฤติกรรมการแสวงหาท่ีกระทํา

ข้ึนกอนและหลังจากการซ้ือจะมี ประโยชนตอการวางแผนตลาดได หรือนักการตลาดก็สามารถ

เปรียบเทียบประเภทของลูกคาจากคุณสมบัติการแสวงหาได (search characteristics) โดย

ประโยชนท่ีไดรับก็คือ ท่ีทําใหเห็นวิธีการรวบรวมขอมูลท่ีทําไดงายกวาเม่ือเปรียบกับข้ันตอน 

อ่ืนๆ ในกระบวนการซ้ือ 

แหลงขอมูลสําหรับผูบริโภค (consumer information sources) 

เม่ือผูบริโภคตองมีการแสวงหาขอมูล ผูบริโภคสามารถหาไดจากแหลงตางๆ แตกตาง

กัน บางคนก็หาจากแหลงขอมูลเพียงแหลงเดียว แตบางคนก็มีการหาขอมูลจากหลายๆ แหลง

เสียกอนจึงสามารถไดขอสรุปสําหรับการตัดสินใจได อยางไรก็ตาม ปรากฏวาผูบริโภคทุก

ประเภทมีการใชแหลวงขอมูลหลายแหลง ผลการศึกษาอันนี้ไดแสดงใหเห็นวา “ ผูบริโภคท่ีมี
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รายไดต่ําจะคอนขางเปนนักจายตลาดท่ีมีความสามารถในการใช แหลงขอมูลหลายแหลง” โดย

ผูบริโภคท่ีมีรายไดต่ําจะเห็นวาหนังสือพิมพเปนแหลงท่ีดีท่ีสุด สําหรับเขา รองลงมาก็ไดแก

โทรทัศน คําแนะนําจากเพื่อน และวิทย ุสวนการศึกษาของเด็กพบวา “เด็กท่ีศึกษามีอัตรารอยละ 

78 ท่ีบอกวาไดเห็นและไดยินขอมูลเกี่ยวกับของเลนมาจากโทรทัศน ในขณะท่ีรอยละ 22  และ

จาก “การศึกษาผูบริโภคกวา 1,2000 คนทําใหไดขอสรุปวา ในขณะท่ีการโฆษณามีความสําคัญ

ตอการซ้ือของผูบริโภค ปรากฏวาแหลงขอมูลอ่ืนๆ กลับมีความสําคัญนอยกวา” ดังนั้น

แหลงขอมูลของผูบริโภคสามารถจําแนกไดกวางๆ เปน 3 แหลงคือ 

(1) ประสบการณสวนบุคคล (personal experience) ประสบการณสวนบุคคลก็คือ 

ประวัติความเปนมาของผูบริโภคท่ีบุคคลเคยเขาไปเกี่ยวของในเร่ืองของการมี ปญหาเกี่ยวกับ

สินคานั้นมากอน ความสําเร็จในการไดซ่ึงขอมูลกระทําการเปรียบเทียบทางเลือกไดคนพบ

ทางออกของ ปญหาและการไดรับความสําเร็จหรือลมเหลวจากการตัดสินใจ ประสบการณ

ท้ังหมดท่ีผูบริโภคไดรับจากตลาดไมวาจะไดมาในสภาพท่ีรูตัว หรือไมรูตัว (conscious or 

unconscious) ก็ตาม จะถูกเก็บไวในความคิด (mind) และนําออกมาใชเม่ือผูบริโภคตองการ เรา

จึงเรียกประสบการณสวนบุคคลวาเปนแหลงขอมูลภายใน (internal source of information) ได 

ซ่ึงตรงขามกับแหลงขอมูลท้ัง 2ท่ีเหลืออยู ซ่ึงถือวาเปนขอมูลภายนอก (external source of 

information) 

(2) แหลงขอมูลท่ีเปนกลุมอางอิง (reference group sources) แหลงขอมูลท่ีเปนกลุม

อางอิงจะเปนแหลงขอมูลท่ีไดมาจากการติดตอใน สังคม (social contacts) ของผูบริโภคท่ีมีตอ

คนอ่ืนๆ ซ่ึงการติดตอนี้อาจอยูในรูปของความสัมพันธภายในครอบครัว ในท่ีทํางาน ในการทํา

โครงการของชุมชน หนวยงานของรัฐ และกลุมบันเทิงตางๆ เปนตน ความคิดเห็นของคนอ่ืนๆ 

เหลานี้จะมีบทบาทสําคัญตอกิจกรรมการแสวงหาขอมูลของผูบริโภคเราสามารถแบง อิทธิพล

ของกลุมอางอิงไดดังนี้คือ (1) อิทธิพลของครอบครัว และ (2) อิทธิพลผูนําทางความคิด 

(opinion leaders) อิทธิพลของครอบครัวจะเกิดข้ึนไดบอยๆ และมีความสําคัญดวย “มีหลักฐาน

ช้ีใหเห็นวาประมาณรอยละ 50 ของผูซ้ือสินคาคงทนท้ังหมดจะไดรับคําแนะนําการซ้ือจาก

เพื่อนฝูงและญาติพี ่นอง” ตราสินคาท่ีซ้ือมักจะเปนตราสินคาท่ีเคยเห็นจากญาติพี่นอง ผูนําทาง

ความคิดจะมีบทบาทสําคัญมาก สําหรับการซ้ือสินคาจําพวก เชน ยา เคร่ืองใชภายในบาน 

ผลิตภัณฑท่ีเกี่ยวกับชองปาก เส้ือผา ผา ผลิตภัณฑทําความสะอาด ทรงผม แตงหนา และ

ภาพยนตร เปนตน ผูนําทางความคิดไมไดมีอิทธิพลครอบจักรวาลไปหมด ผูนําทางความคิด

สําหรับสําหรับสินคาประเภทหนึ่งจะแตกตางจากสินคาอ่ืนๆ ท่ีแตกตางกันโดยส้ินเชิง 
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ตัวอยางเชน คนหนึ่งอาจเปนผูนําทางความคิดสําหรับผงซักฟอก ในขณะท่ีดารายอดนิยมอาจ

เปนผูนําแฟช่ันเส้ือผา เปนตน 

(3) แหลงขอมูลท่ีเปนธุรกิจ (Business sources) แหลงขอท่ีเปนแหลงธุรกิจท่ีผูบริโภค

สามารถไดรับประโยชนสามารถแบงเปน 3 ประเภทคือ (1) ส่ือวงกวาง (mass media) (2) 

พนักงานขาย (personal salespeople) และ (3) การไปเยือนรานคาปลีก (visits retail stores) โดย

ตัวโฆษณา (advertisement )ซ่ึงเปนส่ือวงกวางจะใหขอมูลหลากหลายแกผูบริโภคได เชน 

ขอมูลเกี่ยวกับตราสินคา ราคา การลดราคา คุณลักษณะของสินคา ทําเลรานคา และช่ือของราน 

เปนตน ผูบริโภคใชโฆษณาเพื่อเพิ่มความประทับใจท่ีไดรับจากรานโดยรวม แลวเปรียบเทียบ

ระหวางตราสินคาท่ีเกี่ยวของ สวนการขายโดยใชบุคคล (พนักงานขาย) จะเปนแหลงขอมูลท่ีใช

นอยมากสําหรับผูบริโภค เพราะการขายสินคาโดยตัวบุคคลมักจะนําสินคาไปขายตามบานให

ผูบริโภค ตัวอยางสินคาท่ีใชขายตามบาน คือ ประกันภัย เคร่ืองสําอาง ไมกวาดเคร่ืองตัดตนไม 

และหนังสือ เปนตน นอกจากนี้ยังรวมถึงพนักงานขายท่ีอยูตามรานคาตางๆ ดวย สําหรับรานคา

ปลีกเปนแหลงขอมูลท่ีดีเลิศสําหรับผูบริโภค แมวาจะลําบากในการไดมาซ่ึงขอมูลจากรานคา

มากกวาการไดจากส่ือวงกวางก ็ตาม เหตุผลก็คือ รานคาจะมีขอมูลใหผูบริโภคมากมายจนทํา

ใหเกิดความสับสนได ขอมูลท่ีรานคามีใหผูบริโภคซ่ึงไมอาจหาไดจากโฆษณาคือ ทัศนคติของ

พนักงานในราน การเปรียบเทียบโดยตรงของสินคา ขอมูลการใหบริการ การสาธิตสินคา 

รวมท้ังรูปแบบและเงื่อนไขของการขาย เปนตน 

ปจจัยท่ีตองพิจารณาในการเลือกแหลงขอมูล (determinants of source selection) ปจจัยท่ีตอง

พิจารณาในการเลือกแหลงขอมูลท่ีสําคัญมีดวยกัน 6 ประการ คือ 

1. ประเภทของผลิตภัณฑ 

2. อายุของผลิตภัณฑ 

3 . ความม่ันใจท่ีมีตอแหลงขอมูล 

4. การเปนประโยชนของขอมูล 

5 . ประสบการณท่ีมีมากอน โดยรายละเอียดดังนี ้

ประเภทของผลิตภัณฑ (type of product) สินคาชนิดหนึ่งอาจยอมนับแหลงขอมูลแหลงหนึ่ง

มากกวาอีกแหลงหนึ่งก็ได เชน ผูบริโภคจะเช่ือขอมูลท่ีไดจากการติดตอกับบุคคลมากกวาจาก

ส่ือวงกวาง สําหรับสินคาพวกคงทน เปนตน สําหรับการสินคาพวกสะดวกซ้ือ ผูบริโภคอาจมี

การแสวงหาขอมูลเพียงเล็กนอย หรือไมมีการหาขอมูลเลยก็ได 

ประเภทของขอมูลท่ีตองการ (type of information desired) ผูบริโภคใหความสําคัญกับ

แหลงขอมูลท่ีแตกตางกันข้ึนอยูกับประเภทของ ขอมูลท่ีตองการ โดยผูบริโภคจะมีแนวโนมท่ี
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จะหาขอมูลหลายอยางจากส่ือวงกวาง ขณะเดียวกันก็ตรวจสอบความนาเช่ือถือจากแหลงขอมูล

ท่ีเปนบุคคล (personal sources) หรือผูบริโภคจะมีแนวโนมหาขอมูลท่ีมีลักษณะท่ัวไปมากกวา

ส่ือวงกวาง และขอมูลท่ีมีลักษณะเฉพาะเจาะจงจากพนักงานขายของบริษัท หรือขอมูลท่ีเปน

บุคคล ถาขอมูลนั้นมีความสําคัญมากตอการตัดสินใจ ผูบริโภคอาจแสวงหาจากแหลงขอมูลท่ี

เปนบุคคลท่ีเช่ือถือได 

อายุของผลิตภัณฑ (product life) ผลิตภัณฑท่ียิ่งมีอายุในการตลาดมากข้ึนใดยิ่งมีแนวโนมมากท่ี

ผูบริโภคจะ ใชประโยชนของขอมูลท่ีไดรับจากกลุมอางอิงมากยิ่งข้ึนไปดวย สําหรับการ

พิจารณาผลิตภัณฑใหมแลว ผูบริโภคจะอาศัยขอมูลจากส่ือวงกวางและผูนําทางความคิดเปน

อยางมาก ดังนั้น ผูนําทางความคิดมักเปนแหลงขอมูลสําคัญสําหรับผลิตภัณฑแฟช่ันลาสุดท่ี

ออก มาใหม 

ความม่ันใจท่ีมีตอแหลงขอมูล (confidence in the source) ผูบริโภคจะมีความม่ันใจตอ

แหลงขอมูลเม่ือผูบริโภคเช่ือวาจะไดรับ ขอมูลจากแหลงนั้น ถาผูบริโภคไดรับผลดีจากการใช

สินคาท่ีถูกแนะนําโดยแหลงขอมูลหนึ่งใน อดีตจะทําใหผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะใชแหลงขอมูล

นั้นอีก นอกจากนั้นผูบริโภคยังมีการพัฒนาความม่ันใจท่ีมีตอธุรกิจหากส่ิงท่ีผู บริโภคไดรับตรง

กับส่ิงท่ีธุรกิจโฆษณาไว 

การเปนประโยชนของขอมูล (usefulness of the information) ผูบริโภคมักใชแหลงขอมูลใดก็

ตามท่ีใหขอมูลท่ีเปนประโยชนท่ีเกี่ยว ของกับปญหาของผูบริโภคมากท่ีสุด ตัวอยางเชน 

ผูบริโภคจะใชขอมูลท่ีไดจากหนังสือพิมพทองถ่ินมากกวาสําหรับการติดตาม เหตุการณใน

ทองถ่ิน หรือขาวสารการขายสินคาในทองถ่ิน 

ประสบการณท่ีมีมากอน (previous experience) คือขอมูลท่ีไดจากท่ีผูบริโภคเคยเกี่ยวของกับ

สินคา หรือเหตุการณนั้นมากอน ไมวาจะเปนของการเขาไปเกี่ยวของในอดีตจะเปนท่ีพอใจ 

หรือไมพอใจจะนํามาเปนขอมูลสําหรับการตัดสินใจซ้ือปจจุบันและอนาคตได ตัวอยางเชน 

การใชเคร่ืองไฟฟาตราหนึ่งแลวพอใจมาก เม่ือตองการเคร่ืองใชไฟฟาอ่ืนอีกก็อาจจะทําให

ผูบริโภคสนใจท่ีจะซ้ือ สินคาตราเดิมท่ีเคยใช เปนตน 

ขนาดของการแสวงหาขอมูล (degree of information search) เปนเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับ

การใชความพยายาม หรือความจําเปนท่ีจะไดมาซ่ึงขอมูลสําหรับชวยในการตัดสินใจจะมีมาก

หรือนอย ข้ึนอยูกับปจจัยตางๆ หลายประการคือ 

1. ประสบการณและขอมูลเดิมท่ีมีอยู นั่นคือ ปญหานั้นเคยตัดสินใจมากอนหรือไม หา

รกเปนเร่ืองท่ีเคยตัดสินใจมากอนแลวนั้น การคนหาขอมูลเพิ่มเติมก็อาจไมจําเปนก็ได 



 35 

2. ลักษณะของการตัดสินใจ เปนการตัดสินใจท่ีมักจะตองทําเปนกิจวัตร หรือวานานๆ 

คร้ัง ซ่ึงถาการกระทํานั้นกระทําสมํ่าเสมอ การคนหาขอมูลท่ีใชสําหรับชวยตัดสินใจก็นอย และ

ถาเปนเร่ืองท่ีไมคอยพบบอยๆ จําเปนตองคนหาเสียกอน นอกจากนั้น ลักษณะของการตัดสินใจ

มีความซับซอนมากนอยเพียงใด ถาเปนเร่ืองท่ีซับซอนก็จําเปนตองคนหาขอมูลมากข้ึน 

3. ลักษณะความสําคัญของปญหาท่ีตัดสินใจ ถาปญหาใดยิ่งมีความสําคัญมาก ก็ยิ่ง

จําเปนมากท่ีจะตองคนหาขอมูลมากตามไปดวย แตบางคร้ังถาเปนเร่ืองสําคัญมากผูบริโภค

อาจจะหันไปใหความสนใจกับตราสิน คา หรือรานคา หรือปจจัยอ่ืนๆ ท่ีชวยใหม่ันใจสําหรับ

การตัดสินใจปญหาดังกลาวแทน 

4. ประเภทของสินคาท่ีทําการตัดสินใจ ถาเปนสินคาท่ีมีคงทน (durable goods) หรือ

ราคาแพงก็จําเปนตองคนหาขอมูลมากกวาสินคาพวกสะดวกซ้ือ หรือสินคาท่ีมีราคาถูก 

5. ลักษณะของผูตัดสินใจ ลักษณะสวนตัวของบุคคลเปนปจจัยหนึ่งท่ีมีผลตอขนาด

ของการคนหาขอมูล เชน เปนคนท่ีชอบหรือสนุกตอการเดินสํารวจสินคากอนตัดสินใจซ้ือ 

หรือเปนคนท่ีเปดรับความคิดของคนอ่ืนไดงาย หรือเปนคนท่ีความเช่ือม่ันในตนเอง ลักษณะ

ของบุคคลเชนนี้ คอนขางจะนําไปสูการคนหาขอมูลมากยังพบในหมูผูบริโภคท่ีมีการศึกษาสูง 

ผูมีรายไดสูง ผูท่ีอยูในช้ันทางสังคมท่ีคอนขางสูง ผูบริโภคท่ีเปนหนุมสาวและครอบครัวท่ียัง

ไมมีบุตร และในกรณีท่ีเปนการตัดสินใจซ้ือระหวางสามีและภรรยาจะพบวามีมากข้ึนดวย 

การกําหนดความชอบสําหรับทางเลือกของปญหา/ความตองการ (Establish consumer 

preferences) การกําหนดความชอบสําหรับทางเลือกของปญหาเปนข้ันของการวิเคราะหเพื่อ

ประเมิน ทางเลือกตางๆ ท่ีจะทําใหสามารถกําหนดความชอบท่ีมีตอทางเลือกในทางใดทางหนึ่ง

โดยเฉพาะได ข้ันตอนนี้ถือวามีความสําคัญมากท่ีสุด เพราะเปนข้ันตอนท่ีมีผลกระทบตอส่ิงท่ี

จะไดรับจากกระบวนการการซ้ือ ผูบริโภคอาจเขาสูตลาดโดยไมมีความตองการเฉพาะมากอน 

หรือการท่ีผูบริโภคไมไดสนใจท่ีจะแสวงหาขอมูลใหเพียงพอสําหรับการตัดสิน ใจก็ตาม แต

อยางไรก็ตามผูบริโภคก็ไมสามารถท่ีจะหนีไปจากขอสรุปท่ีตองงกระทําการ ตัดสินใจ นั่นคือ

การกําหนดความชอบสําหรับทางเลือก (สินคา) ใดทางเลือกหนึ่ง การกําหนดความชอบสําหรับ

ทางเลือกใดๆ จะเกี่ยวของกับผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคคาดวาจะซ้ือ ประเภทของรานคา และวิธีการ

ท่ีใชสําหรับการซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) 

การตัดสินใจซ้ือเปนข้ันตอนท่ีผูบริโภคพรอมจะกระทําการตัดสินใจสําหรับทาง เลือก

ท่ีไดกําหนดไวแลวจากทางเลือกตางๆ โดยทางเลือกท่ีจะกระทําถือวาเปนทางเลือกท่ีดีท่ีสุด

สําหรับการแกไขปญหา นั้น ดังนั้น ส่ิงท่ีเกิดข้ึนในข้ันนี้คือ ความตั้งใจท่ีจะกระทําการซ้ือสินคา
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ใดสินคาหนึ่ง หรือตราใดตราหนึ่ง ความตั้งใจวาจะซ้ือนี้จําเปนจะตองกอใหเกิดการซ้ือเสมอไป 

เพราะยังมีปจจัยอ่ืนๆ ท่ีเขามาเกี่ยวของกับการตัดสินใจวาจะซ้ือดีหรือไม รวมท้ังสภาพความ

พรอมท่ีจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น การตัดสินใจซ้ือจะเกิดข้ึนหรือไมจึงข้ึนอยูกับ 

1) ความตั้งใจซ้ือ 

2) สถานการณในขณะตัดสินใจ 

3) ระยะเวลาท่ีใชสําหรับตัดสินใจ 

ความตั้งใจซ้ือ (purchase intention) เปนชวงท่ีผูบริโภคพรอมท่ีจะเลือกทางเลือกใดก็

ตามท่ีดีท่ีสุดท่ีสอดคลอง กับการแกไขปญหาของเขา ความตั้งใจซ้ือเปนเพียงโอกาสท่ีเกิดจาก

การซ้ือจริงเทานั้น การซ้ือสินคาของผูบริโภคไมไดซ้ือตัวสินคาอยางเดียวหากแตเปนการซ้ือ 

ผลประโยชนท่ีจะไดรับจากการซ้ือสินคานั้นดวย ดังนั้นการตั้งใจซ้ือจึงเปนส่ิงสําคัญท่ีจะ

นําไปสูการซ้ือจริงโดยการพิจารณา ขอดีของตราสินคา คุณภาพ และผลประโยชนท้ังหมดของ

สินคา เพื่อเปรียบเทียบกัน และสรุปเปนทางเลือกท่ีสอดคลองกับความตองการท่ีเกิดข้ึน 

สถานการณในขณะท่ีตัดสินใจ (situational influences) สถานการณคือ ปจจัยท้ังหลาย

โดยเฉพาะทางเลือกในแงเวลาและสถานท่ีท่ีเกิดจากการสังเกตไม ไดเกิดจากความรูของบุคคล 

แตเกิดจากตัวกระตุนท่ีเปนทางเลือกท่ีมีผลตอพฤติกรรมในปจจุบัน การเลือกสินคาตราสินคา

เปนชวงของการพิจารณาสถานการณในการตัดสินใจซ้ือ เชน จะซ้ือเนื้อผักดี เปนตน 

สถานการณท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือมีอยู 5 ประการ คือ 

(1) สภาพแวดลอมทางกายภาพ เชน ทําเลท่ีตั้ง การตกแตงภายใน กล่ินเสียง และการจัด

ราน 

(2) ลักษณะของบุคคลท่ีเกี่ยวของกับสถานการณการซ้ือประกอบกับส่ิงแวดลอมทาง 

สังคม 

(3) เงื่อนไขการซ้ือตางๆ ท่ีเกี่ยวกับเวลา เชน ซ้ือคร้ังสุดทายเม่ือไร ซ้ือในชวงเวลาอะไร 

เวลาเลิกงาน หรือสุดสัปดาห 

(4) การจงใจไปเดินซ้ือเปนความตั้งใจและตองการซ้ือ 

(5) ข้ึนอยูกับสภาพของอารมณ เงินสดท่ีมี สภาพความพรอมทางรางกาย เชน สบายดี

หรือเจ็บปวย เปนตน 

ระยะเวลาท่ีใชในการตัดสินใจ (decision time) ปจจัยอีกตัวท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจ

ก็คือ เร่ืองของเวลาท่ีจะใชไปสําหรับการตัดสินใจเปนส่ิงสุดทายท่ีตองตัดสินใจ การเลือกซ้ือ

สินคาอาจใชเวลาเปนป หรือตัดสินใจเลือกซ้ือยางฉับพลันก็ได ปกติระยะเวลาท่ีใชจะพิจารณา

ปจจัยเชนเดียวกับการแสวงหาขอมูล 
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การประเมินผลหลังการซ้ือ (Post purchase assessment) 

เปนข้ันตอนท่ีผูบริโภคจะประเมินผลการตัดสินใจท่ีไดวา การตัดสินใจนั้นมี

ประสิทธิภาพเปนท่ีพอใจหรือไม อันจะนําไปสูการตัดสินใจคร้ังตอไปในอนาคต ฉะนั้น

กระบวนการการตัดสินใจของผูบริโภคจึงไมไดส้ินสุดลงเม่ือมีการกระทํา การซ้ือ ส่ิงสําคัญ

อันหนึ่งของข้ันตอนนี้คือ สภาวะความกังวลหลังการซ้ือ(post cognitive dissonance) ซ่ึงมีทฤษฎี

ท่ีวาความกังวลหลังการซ้ือ (dissonance theory) ไดอธิบายพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนหลังการซ้ือ โดย

ทฤษฎีนี้มีความคิดเห็นวา ผูบริโภคตองเผชิญกับความจําเปนในการรวบรวมขอมูลและการ

ประมวลผลท่ีเกี่ยว กับทางเลือกตางๆ อันนําไปสูการยอมรับทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง ความ

กังวลดังกลาวเปนความรูสึกไมสบายทางจิตใจท่ีผูบริโภคพยายามจะบรรเทา ถาประสบการณ

ของผูบริโภคท่ีมีเกี่ยวกับสินคาเปนท่ีพอใจ การลดความกังวลหลังการซ้ือของผูบริโภคก็ควร

นําไปสูความชอบในตราสินคาดัง กลาวของสินคา และนําไปสูการเพิ่มความเปนไปไดในการ

กลับมาซ้ือซํ้าอีกของผูบริโภค 

ทฤษฎีท่ีวาดวยความกังวลหลังการซ้ือจะเกิดข้ึนภายในเงื่อนไข 3 ประการคือ 

(2) ภายหลังจากการถูกบังคับใหพูดหรือทําในส่ิงตรงกันขามกับทัศนคต ิความคิดเห็น หรือ

ความเช่ือท่ีมีอยู 

(3) ภายหลังจากการไดรับขอมูลท่ีไมตรงกับท่ีมีอยู  

วิธีการท่ีผูบริโภคจัดการเกี่ยวกับความกังวลหลังการซ้ือ อาจทําใหผูจัดการฝายการตลาดไดรูถึง

การลดความกังวลและเพิ่มความเปนไปได ในการซ้ือซํ้าของผูบิโภคในตราสินคาดังกลาวไดใน

ภายหลังไดในภายหลัง ผูบริโภคอาจแสวงหาการบรรเทาความกังวลไดหลายทาง เชน 

1.ผูบริโภคอาจคนหาขอมูลเพื่อสนับสนุนการตัดสินใจของเขา 

2.ผูบริโภคอาจพยายามทําใหเขาม่ันใจวาการตัดสินใจของเขาถูกตองดีแลว โดยการ

บอกคนอ่ืนวาการตัดสินใจดังกลาวคุมคาแลว 

3.ผูบริโภคอาจพยายามหลีกเล่ียงขอมูลท่ีขัดแยงกับความคิดของเขา 

4.ผูบริโภคอาจแกไขปญหาความกังวลโดยการซ้ือตราสินคาใหมในการซ้ือคร้ัง ตอไป 

5.ผูบริโภคอาจพยายามลืมความกังวลดังกลาวจนหมดความกังวลไปเอง 

นักการตลาดจึงไดพยายามทําโฆษณาเฉพาะข้ึนมาเพื่อขจัดความกังวลหลังการซ้ือดัง 

กลาวของผูบริโภค โดยโฆษณานั้นจะสนับสนุนคุณสมบัติท่ีดีของตราสินคาดังกลาว การให

คําแนะนําวิธีการใชท่ีเพียงพอ การรับประกันสินคา และการใหบริการหลังการซ้ือจะเปนส่ิงท่ี

ชวยลดความกังวลหลังการซ้ือของผู บริโภคได 

 



 38 

3) แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ 

คําวา “ ความพึงพอใจ ”   มีผูใหความหมายไวแตกตางกัน  เชน  Wolman  (1973)       

ใหความหมายวา  ความพึงพอใจ คือความรูสึกมีความสุข เม่ือไดรับผลสําเร็จตามความมุงหมาย      

ท่ีตองการหรือความแรงจูงใจ 

ปราณี  อารยะศาสตร กลาววา  ความพึงพอใจเปนทาที  ความรูสึก หรือทัศนคติ

ในทางท่ีดีของบุคคล ท่ีมีตองานท่ีทําอยู ถาบุคคลใดมีความพึงพอใจในงานมากจะมีการเสียสละ

อุทิศแรงกาย แรงใจ แรงปญญาใหแกงานมาก สวนผูท่ีมีความพึงพอใจในการทํางานนอย มัก

ทํางานตามหนาท่ี  ท้ังนี้ข้ึนอยูกับสวนประกอบท่ีเปนแรงจูงใจท่ีมีอยูในงานนั้น 

จากความหมายของความพึงพอใจท่ีกลาวมา   สรุปไดวา   ความพึงพอใจ  หมายถึง     

ทาทีความรูสึก หรือทัศนคติในทางท่ีดีของบุคคลท่ีมีตองานท่ีปฏิบัติ รวมปฏิบัติหรือไดรับ

มอบหมายใหปฏิบัติ โดยผลตอบแทนท่ีไดรับ รวมท้ังสภาพแวดลอมตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ เปน

ปจจัยทําใหเกิดความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจ 

กระบวนการรูปแบบ และปจจัยทําใหเกิดความพึงพอใจ กลาวถึงกระบวนการของ

การสรางความพึงพอใจของผูปฏิบัติงานวาถาผูปฏิบัติงานมีแรงจูงใจมากจะมีความพยายาม 

และถามีความพยามมากจะปฏิบัติงานไดมาก ทําใหไดรางวัลมากข้ึน ซ่ึงจะนําไปสูความ  พึง

พอใจปฏิบัติงานมากยิ่งข้ึน 

 

      กระบวนการเกิดความพึงพอใจตามแนวคิดของ Kotler แสดงในภาพท่ี 1 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี  1   กระบวนการเกิดความพึงพอใจ    

Porter และ Lowler เสนอรูปแบบการเกิดความพึงพอใจวาผลตอบแทนเปนสาเหตุทํา

ใหเกิดความพึงพอใจ และการปฏิบัติงานยอมจะกอใหเกิดผลตอบแทน ดังนั้นความสัมพันธ

ระหวางความพึงพอใจและผลการปฏิบัติงานจะถูกเช่ือมโยงดวยการรับรูถึงผลตอบแทนท่ี

ยุติธรรม ดังแสดงในภาพท่ี 2 

 

แรงจูงใจ ความพยายาม ผลการปฏิบัติ 

แรงจูงใจ ไดรางวัลตอบแทน 
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ภาพท่ี   2   รูปแบบการเกิดความพึงพอใจ 

 

  รูปแบบการเกิดความพึงพอใจของ Porter and Lawler แสดงใหเห็นวา ผลการ

ปฏิบัติงานจะนําไปสูผลตอบแทนหรือรางวัลท่ีไดรับ โดยผลตอบแทนจะไมเกี่ยวพันกับความ

พึงพอใจโดยตรง แตตองผานการรับรูเกี่ยวกับความยุติธรรมของผลตอบแทน ดังนั้น ความพึง

พอใจของบุคคลใดบุคคลหนึ่งจึงถูกกําหนดโดยความรูสึกของแตละบุคคลเม่ือไดพิจารณาความ

แตกตางระหวางผลตอบแทนท่ีเกิดข้ึนจริงและผลตอบแทนท่ีเขามีความรูสึกวาเขาควรจะไดรับ 

หากผลตอบแทนจริงมากกวาผลตอบแทนท่ีเขาคาดวาจะไดรับ ความพึงพอใจยอมจะเกิดข้ึน 

ความมากนอยของความ    พึงพอใจ หรือไมพึงพอใจจึงข้ึนอยูกับการรับรูเกี่ยวกับความยุติธรรม

ของผลตอบแทน 

                       Frederick Herzberg เสนอทฤษฎีการจูงใจวา ปจจัยทําใหเกิดความพึงพอใจใน

งาน และปจจัยท่ีทําใหเกิดความไมพึงพอใจในงานนั้นแตกตางกันและไมมีความสัมพันธกันเลย 

ปจจัยปฏิเสธตั้งช่ือวา Hygiene Factors เปนองคประกอบท่ีทําใหบุคคลไมเกิดความไมพึงพอใจ

ในงาน อยางไรก็ตามปจจัยเหลานี้ไมมีผลทําใหทาที ความรูสึก หรือทัศนคติเปนบวก และไมมี

ผลการปฏิบัติงาน 

ผลตอบแทน 

การรับรูถึงผลตอบแทน 
ที่ยุติธรรม 

ความพึงพอใจ 
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ผลทําใหการปฏิบัติงานมีผลผลิตเพิ่มข้ึน ประกอบดวย  เงิน (Money) การนิเทศงาน 

(Supervision) สถานภาพทางสังคม (Social status)  ความม่ันคง (Security) สภาพการทํางาน 

(Working condition) นโยบายและการบริหารงาน (Policy and administration) และ

ความสัมพันธระหวางบุคคล (Interpersonal relation) อีกปจจัยหนึ่งคือปจจัยกระตุนหรือปจจัย

จูงใจตั้งช่ือวา Motivation Factors เปนปจจัยเกี่ยวของกับงานท่ีปฏิบัติ มีผลตอความพึงพอใจใน

งานโดยตรง และมีผลตอการเพิ่มหรือลดผลผลิตของงานดวย ไดแก  ลักษณะของงาน (The 

work itself) การไดรับการยอมรับนับถือ (Recognition) ความเจริญกาวหนา (Advancement)  

ความเจริญงอกงามท่ีเปนไปได (Possibility of growth) ความรับผิดชอบ (Responsibility) และ 

ความสําเร็จ (Achievement) 

 

การวัดความพึงพอใจ 

 โยธิน กลาววา มาตรวัดความพึงพอใจสามารถกระทําไดหลายวิธี ไดแก 

1. การใชแบบสอบถาม โดยผูสอบถามจะออกแบบสอบถามเพื่อตองการทราบความ

คิดเห็น ซ่ึงสามารถทําไดในลักษณะท่ีกําหนดคําตอบใหเลือก หรือตอบคําถามอิสระ คําถาม

ดังกลาวอาจถามความพึงพอใจในดานตาง ๆ เชน การบริหาร และการควบคุมงาน และเงื่อนไข

ตาง ๆ เปนตน 

2. การสัมภาษณ เปนวิธีวัดความพึงพอใจทางตรงทางหนึ่ง ซ่ึงตองอาศัยเทคนิคและ

วิธีการท่ีดีจึงจะทําใหไดขอมูลท่ีเปนจริงได 

3. การสังเกต เปนวิธีการวัดความพึงพอใจโดยสังเกตพฤติกรรมของบุคคลเปาหมาย ไม

วาจะแสดงออกจากการพูด กิริยาทาทาง วิธีนี้จะตองอาศัยการกระทําอยางจริงจัง และการสังเกต

อยางมีระเบียบแบบแผน 
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บทที ่3 

 

วธีิดําเนินงานวจัิย 

 

การวิจัยคร้ังนี้  เพื่อเปนการศึกษาถึงปจจัยการเลือกอสังหาริมทรัพยของ ประชากรใน

คายธนะรัชต คายธนะรัชต อําเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ  ผูซ่ึงมีอายุตั้งแตอายุ 20 ป

ข้ึนไป ในการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ ผูศึกษาไดดําเนินการตามข้ันตอนดังตอไปนี้ 

 

รูปแบบวธีิการศึกษา 
 

 การวิจัยนี้ เปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ ( Quantitative Research) ประเภทของการ

วิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ในลักษณะของการวิจัยเพียงคร้ังเดียว ( One-Shot Case 

Study) 

  

ประชากร(Population) 

 ประชากรท่ีใชศึกษาในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ประชากรชาวคายธนะรัชต อําเภอปราณบุรี

ซ่ึงมีจํานวน 11,573 คน(ท่ีวาการอําเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ 2553) 

 กลุ่มตัวอย่าง 

 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ จะใชหลักการคํานวณท่ีแสดงขนาดกลุมตัวอยางใน

ระดับความเช่ือม่ัน 95% โดยใชสูตรของ Toro Yamane ดังนี ้

   n = 21 Ne
N

+
 

โดย e = ความคลาดเคล่ือนของการสุมตัวอยาง(ในการศึกษาคร้ังนี้กําหนดใหเทากับ 0.05)  

        N = ขนาดของประชากร 

        n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

ความคลาดเคล่ือนของกลุมตัวอยาง รอยละ 5 หรือ 0.05 ดังนี ้

   N = 2)05.0(573,111
573,11

+
      = 386.63 

ไดการสุมตัวอยางท่ีใชศึกษาจํานวนประมาณ 387 ตัวอยาง โดยผูศึกษาจะทําการเก็บขอมูลจริง

จํานวน 400 ตัวอยาง 



 42 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษาวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสอบถามท่ีไดจัดสรางข้ึน สําหรับใชศึกษา การ

เลือกซ้ืออสังหาริมทรัพยของประชากรชาวคายธนะรัชต ซ่ึงสามารถแบงออกเปน   3 ตอนดังนี้ 

     ตอนที ่1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร ไดแก  เพศ , อายุ, ระดับ

การศึกษา, อาชีพ, รายได,  

ตอนที ่2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับการ เลือกซ้ืออสังหาริมทรัพยของ ประชากรชาว

คายธนะรัชต มีจํานวน 12 ขอ 

ตอนที่ 3  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ

อสังหาริมทรัพยของประชากรชาวคายธนะรัชต 

โดยแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคาตามแบบ ของ ลิเคิรต  ( Likert’s 

scale) แบงเปน 5 ระดับ  คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด จึงกําหนดน้ําหนัก หรือ

คะแนนใน  การตอบแบบสอบถาม 5 ระดับดังนี้ 

   ระดับมากท่ีสุด  ใหน้ําหนักหรือคะแนนเปน 5  

  ระดับมาก  ใหน้ําหนักหรือคะแนนเปน 4  

  ระดับปานกลาง  ใหน้ําหนักหรือคะแนนเปน 3  

  ระดับนอย  ใหน้ําหนักหรือคะแนนเปน 2  

  ระดับนอยท่ีสุด  ใหน้ําหนักหรือคะแนนเปน  1  

การแปลความหมายของขอมูล จึงไดกําหนดเกณฑโดยใชคะแนนเฉล่ียตามแนวทาง

ดังนี้ 

ดวงเดือน จุลกรานต (2548) 

 คะแนนเฉล่ียตั้งแต 4.21-5.00 หมายถึงมีการปฏิบัติอยูในระดับมากท่ีสุด  

 คะแนนเฉล่ียตั้งแต  3.41-4.20 หมายถึงมีการปฏิบัติอยูในระดับมาก  

 คะแนนเฉล่ียตั้งแต 2.61-3.40 หมายถึงมีการปฏิบัติอยูในระดับปานกลาง  

 คะแนนเฉล่ียตั้งแต 1.81-2.60  หมายถึงมีการปฏิบัติอยูในระดับนอย 

 คะแนนเฉล่ียตั้งแต  1.00-1.80 หมายถึงมีการปฏิบัติอยูในระดับนอยท่ีสุด  

 

วธีิเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การเก็บรวบรวมขอมูลในงานวิจัยคร้ังนี้ อาศัยการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูล

ดังนี ้



 43 

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

การเก็บรวบรวมขอมูลซ่ึงเปนขอมูลปฐมภูมิ จะเก็บโดยใชแบบสอบถาม จํานวน 400 

ชุด ท่ีเปนลักษณะแบบคําถามแบบปลายเปด ผูวิจัยเปนผูแจกและขอรับคืนแบบสอบถามจาก

กลุมตัวอยาง แลวนําแบบสอบถามท่ีไดรับคืนมาตรวจสอบความสมบูรณ และถูกตองทุกฉบับ

เพื่อดําเนินการวิเคราะหขอมูล 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูศึกษาไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลตามลําดับข้ันตอนดังนี้  

 1. เม่ือไดขอมูลจากการเก็บรวบรวมขอมูลแลว ไดนําขอมูลเหลานั้นมาทําการเปล่ียน

สภาพขอมูล เพื่อสะดวกตอการนําไปประมวลผล หรือวิเคราะห ประกอบดวยการลงรหัส และ

การแปรสภาพขอมูล โดยผูศึกษาไดใหผูตอบแบบสอบถามซ่ึงแบงเปน 5 ระดับตามแบบของลิ

เคิรท (Likert) โดยมีเกณฑการใหคะแนนแตละระดับ ดังนี ้

 ระดับความสําคัญ      ระดับคะแนน  

 มากท่ีสุด     5 

 มาก      4 

 ปานกลาง      3 

 นอย       2 

 นอยท่ีสุด     1 

 2. ทําการประมวลผลขอมูล โดยการใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพื่อการวิเคราะหหา

คารอยละ คาความถ่ี และการวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ืออสังหาริมทรัพยของประชากรคายธนะ

รัชต ซ่ึงการแปรความหมายของคะแนนนั้นจะนําคะแนนของกลุมตัวอยางมาแปลความหมาย

ของคะแนนตามระดับ คือ (คะแนนสูงสุด-คะแนนต่ําสุด)/ระดับ = (5-1) / 5 = 0.8 สําหรับเกณฑ

การประเมินคาระดับความสําคัญนั้น พิจารณาจากเกณฑคะแนนเฉล่ียดังนี ้

 คาเฉล่ีย  4.20-5.00  จัดอยูในระดับ  มากท่ีสุด 

 คาเฉล่ีย  3.40-4.19  จัดอยูในระดับ  มาก 

 คาเฉล่ีย   2.60-3.39  จัดอยูในระดับ  ปานกลาง 

 คาเฉล่ีย   1.80-2.59  จัดอยูในระดับ  นอย 

 คาเฉล่ีย  1.00-1.79  จัดอยูในระดับ  นอยท่ีสุด 
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สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล สําหรับการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ไดแก  

1. สถิติพื้นฐาน ไดแก รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

2.สถิติทดสอบสมติฐานเกี่ยวกับความสําพันธระหวาปจจัยทางประชากรศาสตรกับ

ทัศนคติและพฤติกรรมการแตงกายชุดนกัศึกษารัดรูปโดยใชวิธี Chi-square ในการทดสอบ

สมมติฐาน 
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บทที ่4 

 

ผลการวจัิยข้อมูล 

 

 การวิจัยเร่ือง “ปจจัย” โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือการวิจัย นํามาประมวลผลดวย

โปรแกรม SPSS โดยผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการนําเสนอ

อกเปน 3 ตอน ตามลําดับ ดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลปจจัยดานประชากรศาสตรของ ประชากร โดยใช

คาความถ่ี และ  รอยละ 

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหเกี่ยวกับ ปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ืออสังหาริมทรัพย  โดยใชโดยใช

คาเฉล่ีย ( x ) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D)  

       ตอนท่ี 3 การวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต อการตัดสินใจ

ซ้ืออสังหาริมทรัพย โดยใชคาเฉล่ีย ( x ) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D)  

 

ผลการวิจัยขอมูล ดังนี้ 

 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลปจจัยทางดานประชากรศาสตรของประชากรในคายธนะ

รัชต อําเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

การวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลปจจัยทางดานประชากรศาสตรของประชากร  ซ่ึง

ประกอบดวย เพศ  อายุ   สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดสวนบุคคลเฉล่ียตอเดือน 

โดยใชคาความถ่ี และคารอยละไดดังนี ้
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ตารางท่ี 1 ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 

 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

1.   เพศ   

 ชาย 250 62.5 

 หญิง 150 37.5 

 รวม 400 100.0 

2.   อาย ุ   

 21-30 ป 
161 40.3 

 31-40 ป 
133 33.3 

 41-50 ป 
93 23.3 

 51 ปข้ึนไป 
13 3.3 

 รวม 
400 100.0 

3.   สถานภาพ   

 โสด 
144 36.0 

 สมรส 
248 62.0 

 หมาย/หยาราง 
8 2 

 
รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 1 ปจจัยทางดานประชากรศาสตร(ตอ) 

 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

4.   ระดับการศึกษา   

 ประถมศึกษา 0 0 

 มัธยมศึกษาตอนตน 0 0 

 มัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา 226 56.5 

 อนุปริญญาหรือเทียบเทา 126 31.5 

 ปริญญาตรี 48 12.0 

 สูงกวาปริญญาตรี 0 0 

 รวม 400 100.0 

5.   อาชีพ   

 ขาราชการ 
248 62.0 

 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
60 15.0 

 พนักงานบริษัทเอกชน 
58 14.5 

 ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ 
34 8.5 

 รวม 
400 100.0 

6.   รายไดสวนบุคคลเฉล่ียตอเดือน   

 ต่ํากวา 10,000 บาท 
0 0 

 10,001-20,000 บาท 
192 48.0 

 20,001-30,000 บาท 
202 50.5 

 30,001-40,000 บาท 
6 1.5 

 40,001-50,000 บาท 
0 0 

 สูงกวา 50,000 บาท 
0 0 
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จากตารางที่ 1 ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลปจจัยทางดานประชากรศาสตร

ของประชากรชาวคายธนะรัชต ที่มีตอการซ้ืออสังหาริมทรัพย จําแนกตามตัวแปร

ไดผลดังนี ้

 

เพศ พบวา ประชากรสวนใหญเปนเพศชาย มีจํานวนรอยละ 62.5 รองลงมาคือ เพศ

หญิง มีจํานวนรอยละ 37.5 

อายุ พบวา ประชากรสวนใหญมีอายุ 21-30 ป มีจํานวนรอยละ 40.3 รองลงมาคือ อายุ 

31-40 ป มีจํานวนรอยละ 33.3 รองลงมาคือ อายุ 41-50 ป มีจํานวนรอยละ 23.3 และอายุ 50 ป

ข้ึนไป มีจํานวนรอยละ 3.3 

ระดับการศึกษา พบวา ประชากรจบการศึกษาในระดับ มัธยมศึกษาตอนปลายหรือ

เทียบเทา มีจํานวนรอยละ 56.5 รองลงมาคือ อนุปริญญาหรือเทียบเทา มีจํานวนรอยละ 31.5 

และ ปริญญาตรี มีจํานวนรอยละ 48.0 

อาชีพ พบวา ประชากรมีอาชีพขาราชการ มีจํานวนรอยละ 62.0 รองลงมาคือ อาชีพ

พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจํานวนรอยละ 15.0 รองลงมาคือ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน

รอยละ 14.5 และอาชีพ ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ มีจํานวนรอยละ 8.5 

 รายได้ส่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดือน ประชากรสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001-

30,000 บาท มีจํานวนรอยละ 50.5 รองลงมาคือ 10,001-20,000 บาท มีจํานวนรอยละ 48.0 และ 

30,001-40,000 บาท มีจํานวนรอยละ 1.5 

 

 

 

 

 

 

 
รวม 400 100.0 
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ตอนที ่2 การวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ืออสังหาริมทรัพยของประชากรคายธนะ

รัชต 

การวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ืออสังหาริมทรัพยของประชากรชาวคายธนะ

รัชต   โดยใชคาความถ่ีและ รอยละ ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 2 ปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ืออสังหาริมทรัพย 

ปัจจัยทีมี่ผลต่อการซ้ือ

อสังหาริมทรัพย์ 

 

ระดับความสําคญั 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

x   SD 

ควา

ม 

หมา

ย 

1. จํานวนสมาชิกใน

ครอบครัว 

44.5 35.3 19.8 0.5 0.0

0 

4.24 0.78 มาก

ท่ีสุด 

2. ความสะดวกสบายใน

การสัญจร 

30.3 43.8 43.5 21.

5 

0.0

0 

4.00 0.84 มาก 

3. ความปลอดภัยของ

สถานท่ี 

46.8 44.5 8.8 0.0

0 

0.0

0 

4.38 0.64 มาก

ท่ีสุด 

4. ระยะหางจากเพื่อนบาน

พอสมควร 

1.0 20.3 43.5 35.

3 

0.0

0 

2.87 0.72 ปาน

กลาง 

5. ใกลสถานท่ีสําคัญ 16.5 27.3 28.5 27.

8 

0.0

0 

3.33 1.05 ปาน

กลาง 

6. การเดินทางสะดวก 36.8 35.3 28.0 0.0 0.0 4.09 0.99 มาก 

7. มีสถานท่ีพักผอนใกลๆ 37.5 44.5 18.0 0.0 0.0 4.20 0.72 มาก 
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ปัจจัยทีมี่ผลต่อการซ้ือ

อสังหาริมทรัพย์ 

 

ระดับความสําคญั 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

x   SD 

ควา

ม 

หมา

ย 

8. ใกลสถานศึกษา 10.5 37.3 32.3 13.

0 

7.0 3.31 1.05 ปาน

กลาง 

9. หางจากถนนสายหลัก

พอสมควร 

11.8 37.0 35.3 11.

5 

4.5 3.40 0.99 ปาน

กลาง 

10. มีแหลงน้ําท่ีสะอาด 13.5 40.5 36.5 7.3 2.3 3.56 0.89 มาก 

11. แวดลอมดวยตนไม 21.8 43.8 26.8 6.3 1.5 3.78 0.91 มาก 

12. อยูในเขตชุมชน 17.0 44.5 28.8 7.8 2.0 3.67 0.92 มาก 

 

จากตารางท่ี 2  ผลการวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ืออสังหาริมทรัพยของ

ประชากรชาวคายธนะรัชต อําเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ พบวา ปจจัยท่ีผลตอการซ้ือ

อสังหาริมทรัพยมากท่ีสุดคือ ความปลอดภัยของสถานท่ีและ จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

รองลงมาของปจจัยท่ีผลตอการเลือกซ้ืออสังหาริมทรัพยมาก คือ มีสถานท่ีพักผอนใกลๆ การ

เดินทางสะดวก ความสะดวกสบายในการสัญจร แวดลอมดวยตนไม อยูในเขตชุมชน และมี

แหลงนาท่ีสะอาด  รองลงมาปจจัยท่ีผลตอการซ้ืออสังหาริมทรัพยปานกลางคือ หางจากถนน

สายหลักพอสมควร ใกลสถานท่ีสําคัญ ใกลสถานศึกษาและระยะหางจากเพื่อนบานพอสมควร  

 

ตอนที ่3 การวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ืออสังหาริมทรัพย

ของประชากรคายธนะรัชต 

 

ตารางท่ี 3 ปจจัยทางการตลาด 

ปัจจัยทางการตลาด 

 

ระดับความสําคญั 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

x   SD 
ความ 

หมาย 

ปัจจัยด้านราคา  
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ปัจจัยทางการตลาด 

 

ระดับความสําคญั 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

x   SD 
ความ 

หมาย 

ปัจจัยด้านราคา  

       

1. มีราคาท่ีเหมาะสมกับ

ขนาดของ

อสังหาริมทรัพย 

24.

0 

48.8 26.0 1.0 0.3 3.95 0.75 มาก 

ปัจจัยด้านสถานที ่         

2. สถานท่ีเปนจุดท่ี

นาสนใจ 

25.

0 

47.5 21.0 5.3 1.3 3.90 0.88 มาก 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์         

3. มีการออกแบบท่ี

ทันสมัย 

24.

3 

49.8 25.0 0.8 0.3 4.38 0.64 มาก

ท่ีสุด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด 

        

4. มีโปรโมช่ันใหเลือก

ตามความเหมาะสม 

13.

8 

44.3 29.0 9.0 4.0 3.55 0.97 มาก 

 

 

จากตารางท่ี 3  ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดของประชากรชาวคาย 

ธนะรัชต พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ืออสังหาริมทรัพยมากท่ีสุดคือ ดาน

ผลิตภัณฑ โดยประชาการใหความสําคัญในเร่ือง มีการออกแบบท่ีทันสมัย รองลงมาคือ ดาน

ราคา โดยประชากรใหความสําคัญในเร่ือง มีราคาท่ีเหมาะสมกับขนาดของอสังหาริมทรัพย 

รองลงมาคือ ดานสถานท่ี โดยประชากรใหความสําคัญในเร่ือง สถานท่ีเปนจุดท่ีนาสนใจ 

รองลงมาคือ ดานการสงเสริมการตลาด โดยประชากรใหความสําคัญในเร่ือง มีโปรโมช่ันให

เลือกตามความเหมาะสม 
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บทที ่5 

 

สรุปผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การวิจัยเร่ือง “ปจจัยการเลือกซ้ืออสังหาริมทรัพยของประชากรชาวคายธนะรัชต 

อําเภอปราณบุรี อําเภอประจวบคีรีขันธ” ผูวิจัยนํามาสรุปผล อภิปราย และขอเสนอแนะ

ตามลําดับดังตอไปนี ้

1. วิธีดําเนินการวิจัย 

2. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

3. ข้ันตอนในการสรางเคร่ืองมือ 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล 

5. การวิเคราะหขอมูล 

6. สรุปผลการวิจัย 

7. ขอเสนอแนะ 

 
 
วธีิดําเนินการวจัิย 

 ประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ ประชากรคาย 

ธนะรัชต อ.ปราณบุรี จ.ประจวบคีรีขันธท่ีมีอายุตั้งแต 20 ปข้ึนไป จํานวน 11,573 คน 

กลุมตัวอยาง ท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก กลุมตัวอยาง คือ ประชากรคายธนะรัชต

อําเภอปราณบุรี อําเภอประจวบคีรีขันธ จํานวน 400 คน 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้คือ แบบสอบถาม ประกอบดวย 2 สวน ดังนี ้ 

 สวนท่ี 1 เปนแบบสอบถามวัดขอมูลทางดานประชากรศาสตรของนักศึกษา ไดแก เพศ 

อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดสวนบุคคลเฉล่ียตอเดือน เปนคําถาม

ปลายเปดแบบเลือกตอบ (Check List) จํานวน 6 ขอ  

สวนท่ี 2 เปนแบบสอบถามวัดระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ืออสังหาริมทรัพย

และปจจัยทางการตลาด โดยลักษณะคําถามจะเปนลักษณะมาตรวัดแบบลิเคิต ( Likert Scale) มี

ตัวเลือก 5 อันดับ คือ  ใหความสําคัญ มากท่ีสุด  ใหความสําคัญ มาก ความสําคัญ ปานกลาง 

ความสําคัญนอย ใหความสําคัญนอยท่ีสุด ให ให จํานวน 17 ขอ  
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ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็ข้อมูล 

 1 การตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Validity) ของแบบสอบถาม โดยนํา

แบบสอบถามไปให อาจารยท่ีปรึกษาตรวจสอบ เนื้อหาของเร่ืองท่ีตองการศึกษา ( Content 

Validity) เพื่อแกไขขอคําถามและปรับปรุงเนื้อหาของแบบสอบถามใหเหมาะสมและชัดเจน

ยิ่งข้ึน เปนการตรวจสอบความตรงตามเนื้อหา ความถูกตอง ความครอบคลุมของเนื้อหา และ

ความเหมาะสมของภาษาท่ีใช 

2 การตรวจสอบความเท่ียง (Reliability) มาตรวัด โดยการนําแบบสอบถามไปทดลอง 

ใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะคลายคลึงกับกลุมตัวอยางท่ีตองการศึกษา คือ

ประชากรคายธนะรัชต  จํานวน 40 คน แลวนํามาหาคาสัมประสิทธ์ิ  Alpha ของ Cronbach และ

ทําการปรับปรุงขอคําถาม กอนนําไปเก็บขอมูลจริง สําหรับคาสัมประสิทธ์ิ  Alpha ของ 

Cronbach จะตองมีคามากกวา 0.60 จึงจะสามารถนําแบบสอบถามฉบับนี้ไปใชเก็บขอมูลจริง

ได ซ่ึงในคร้ังไดคาสัมประสิทธ์ิ Alpha ของ Cronbach เทากับ 0.893 ซ่ึงถือวาอยูเกณฑระดับสูง 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การเก็บรวบรวมขอมูลไดดําเนินการดังตอไปนี้  

1. ขอมูลปฐมภูมิ  (Primary data) เก็บรวบรวมขอมูลจากการสุมตามสะดวก  

(Convenience Random) โดยใชแบบสอบถามจํานวน  400 ชุด กับประชากรคายธนะรัชต อ.

ปราณบุรี จ.ประจวบคีรีขันธ โดยระยะเวลาในการสํารวจ คือ เดือนมิถุนายน พ.ศ.  2553 แลวนํา

ขอมูลท่ีไดไปตรวจความถูกตอง และนําไปวิเคราะหสรุปผลการศึกษาตอไป  

 2. ขอมูลทุติยภูมิ  (Secondary data) เก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารทางวิชาการ  

สารสนเทศ อิเล็กทรอนิคส บทความ และ ผลการศึกษาและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวย สถิติพรรณนา ( Descriptive Statistic) 

ไดแก ความถ่ี ( Frequency) รอยละ  (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation)  

การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามจุดประสงคของการวิจัย โดยแบงการ

นําเสนอออกเปน 3 ตอน คือ 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลปจจัยดานประชากรศาสตรของนักศึกษา โดยใช

คาความถ่ี และ  รอยละ 
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ตอนท่ี 2 การวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยท่ีผลตอการซ้ืออสังหาริมทรัพยและปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตการซ้ืออสังหาริมทรัพย โดยใชคาเฉล่ีย ( x ) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D)  

 
 
การสรุปผล 

 ผลการวิเคราะหขอมูลสามารถนํามาสรุปผลการวิจัยไดดังตอไปนี้  

 ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลปจจัยดานประชากรศาสตรของประชากร โดยใช

คาความถ่ี และ รอยละ พบวา ประชากรสวนใหญเปนเพศชาย ซ่ึงสวนใหญมีอายุ 21-30 ป สวน

สถานภาพนั้นสวนใหญคือ สมรส ซ่ึงมีระดับการศึกษาสวนใหญท่ี มัธยมศึกษาตอนปลายหรือ

เทียบเทา มีอาชีพสวนใหญ คือ ขาราชการ และรายไดสวนบุคคลเฉล่ียตอเดือน สวนใหญคือ 

20,001-30,000 บาท 

ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัย ท่ีมีผลตอการซ้ืออสังหาริมทรัพย  พบวา ประชากรสวน

ใหญใหความสําคัญตอจํานวนสมาชิกในครอบครัว  และความปลอดภัยของสถานท่ี   ในระดับ

มาก ท่ีสุด  อาจเปนเพราะบานท่ีทางราชการจัดใหนั้นอาจมีขนาดไมเพียงพอตอสมาชิกใน

ครอบครัว และหากจะซ้ืออสังหาริมทรัพยจึงคํานึงถึงสถานท่ีตั้งเปนอันดับแรก โดยดานท่ี

ประชากรใหความสําคัญในระดับมาก คือ ความสะดวกสบายในการสัญจร  การเดินทางสะดวก  

มีสถานท่ีพักผอนใกลๆ  มีแหลงน้ําสะอาด  แวดลอมดวยตนไม  และอยูในเขตชุมชน อาจสืบ

เนื่องมาจากการเดินทางมาทํางานในเวลาอันเรงรีบ และเม่ือเปนวันหยุดพักผอน ก็อยากใหรูสึก

สบาย รองลงมาคือใหความสําคัญระดับปานกลางคือ ระยะหางจากเพื่อนบานพอสมควร  ใกล

สถานท่ีสําคัญ ใกลสถานศึกษา และหางจากถนนสายหลักพอสมควร 

ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด พบวา ประชากรสวนใหญใหความสําคัญ

ในดานผลิตภัณฑ โดยใหความสําคัญสูงสุดในเร่ือง มีการออกแบบท่ีมันสมัย  รองลงมาคือใน

ดาน ดานสถานท่ี โดยใหความสําคัญในเร่ือง สถานท่ีเปนจุดท่ีนาสนใจ รองลงมาคือ ในดาน

ราคา มีราคาท่ีเหมาะสมกับขนาดของอสังหาริมทรัพยเปนเร่ืองท่ีใหความสําคัญสูงสุด 

 

ข้อเสนอแนะ 

ผลการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยมีขอเสนอแนะท่ีไดจากการวิจัยดังนี้ 

ขอเสนอแนะจากงานวิจัย 

ผูทําธุรกิจเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย  ควร ใหความสําคัญ กับปจจัยท่ีมีผลตอ

การซ้ืออสังหาริมทรัพย ท่ีมีแนวโนมตอการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยของผูบริโภค  

1. จํานวนสมาชิกของครอบครัว มีความสําคัญตอการเลือกอสังหาริมทรัพยมากท่ีสุด 
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2. ความปลอดภัยของสถานท่ี ควรมีการวางแผนในเร่ืองนี้อยางระมัดระวัง 

ในสวนของปจจัยทางการตลาดนั้น ควรใหความสําคัญ ในเร่ือง 

 ดานราคา  ควรตั้งราคาใหเหมาะสมกับขนาดของอสังหาริมทรัพย 

 ดานสถานท่ี ควรตั้งอยูในสถานท่ีๆนาสนใจ  

 ดานผลิตภัณฑ ควรมีการออกแบบท่ีมันสมัย เพื่อเปนจุดดึงดูดลูกคา  

 ดานการสงเสริมการตลาด มีการโฆษณาท่ีแพรหลาย เปนท่ีติดตาของผูคนท่ัวไป  

 

 ข้อเสนอแนะในการจัดวจัิยในคร้ังต่อไป 

 ควรมีการสัมภาษณเชิงลึก กับผูทําธุรกิจอสังหาริมทรัพย เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค

รวมดวย เพื่อจะไดเปนขอมูลของผูผูขายและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปนผูซ้ือท่ีเปนประโยชน

ในการศึกษาวิจัยมากข้ึน  
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http://www.thai-library.com/lib_search_result.php?searchtype=author&keyword=อดุลย์%20%20จาตุรงคกุล&pdata_id=75�


          ชุดท่ี ……… 

แบบสอบถาม 

 

เร่ือง......พฤติกรรมการซ้ืออสังหาริมทรัพยของประชากรในคายธนะรัชต 

 

คําช้ีแจง  แบบสอบถามนี้จัดทําข้ึนเพื่อนําขอมูลนี้ไปใชประกอบการศึกษา การคนควาอิสระของ

นักศึกษาระดับปริญญาตรีหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี โดยขอมูลท่ีไดรับจากแบบสอบถามใชเพื่อประโยชนสําหรับการวิเคราะหในเชิงวิชาการ 

เร่ืองพฤติกรรมการซ้ืออสังหาริมทรัพยของประชากรในคายธนะรัชต เพื่อใหงานวิจัยนี้สามารถ

สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี อันจะเปนประโยชนตอผูท่ีสนใจในเร่ืองนี้อีกตอไป อนึ่งขอมูลท่ีไดรับจะ

จัดเก็บเปนความลับและขอขอบพระคุณทุกทานท่ีกรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม

คร้ังนี้ 

 

ผูดําเนินการศึกษา...นางสาวชุติมณฑน  แนบนวล 

      นายไชยวัฒน  เชิงรู 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป 

 

1. เพศ 

  ชาย 

  หญิง 

2. อายุ 

  ต่ํากวา 20 ป   21-30 ป 

  31-40 ป    41-50 ป 

 51  ปข้ึนไป 

3. สถานภาพ 

  โสด   สมรส  หมาย/ หยาราง 

4. ระดับการศึกษา 

 ประถมศึกษา  มัธยมศึกษาตอนตน 

 มัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา  อนุปริญญาหรือเทียบเทา 

  ปริญญาตรี    สูงกวาปริญญาตรี 



 

5. อาชีพ 

  ขาราชการ     พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

  พนักงานบริษัทเอกชน   ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ 

6. รายไดสวนบุคคลเฉล่ียตอเดือน 

  ต่ํากวา 10,000 บาท    10,001 – 20,000 บาท 

  20,001 – 30,000 บาท   30,001 -  40,000 บาท 

  40,001 – 50,000 บาท   สูงกวา 50,000 บาท 

 

 

ส่วนที2่ ปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ืออสังหาริมทรัพยของประชาชนคายธนะรัชน  

จงทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองวางตามความคิดเห็นของทาน 

 

 

 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ืออสังหาริมทรัพย 

ระดับความสําคัญของปจจัย 

มาก คอนขางมาก ปานกลาง ไมคอย

สําคัญ 

ไมสําคัญ 

1. จํานวนสมาชิกในครอบครัว      

2. ความสะดวกสบายในการสัญจร      

3. ความปลอดภัยของสถานท่ี      

4. ระยะหางจากเพื่อนบานพอสมควร      

5. ใกลสถานท่ีสําคัญ      

6. การเดินทางสะดวก      

7.มีสถานท่ีพักผอนใกลๆ      

8. ใกลสถานศึกษา      

9. หางจากถนนสายหลักพอสมควร      

10. มีแหลงน้ําท่ีสะอาด      

11. แวดลอมดวยตนไม      

12. อยูในเขตชุมชน      



 

ข้อเสนอแนะ

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

....................................... 

   

 

ปจจัยทางการตลาด 

ระดับความสําคัญของปจจัย 

มาก คอนขางมาก ปานกลาง ไมคอย

สําคัญ 

ไมสําคัญ 

1. มีราคาท่ีเหมาะสมกับขนาดของ

อสังหาริมทรัพย 

     

2. สถานท่ีเปนจุดท่ีนาสนใจ      

3. มีการออกแบบท่ีทันสมัย      

4. มีโปรโมช่ันใหเลือกตามความ

เหมาะสม 

     

5. มีส่ือโฆษณาท่ีแพรหลาย      
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