
 
 

บทที่ 2 
ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

                           
2. 1 ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 การศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซ้ือทรัพยสินพรอมขาย
จาก บมจ.ธนาคารกรุงไทย สํานักงานเขตลําพูน ในคร้ังนีมี้แนวคิดและทฤษฎีมาประกอบการศึกษา 
ดังนี ้

2.1.1  ทฤษฎีอุปสงค  (Demand  Theory) 
    เดช  กาญจนางกูร (2539) อธิบายถึงทฤษฎีอุปสงคไววา  อุปสงคหรือปริมาณการซ้ือ

สินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง  ในวิชาเศรษฐศาสตรนั้นหมายถึงอุปสงคท่ีมีประสิทธิผล  
(Effective  Demand)  ซ่ึงหมายถึงอุปสงคท่ีมีการซ้ือขายเกิดข้ึนแลวจริงๆ  ซ่ึงจะตองมีองคประกอบ  
3  ประการ  กลาวคือ  เม่ือผูบริโภคมีความปรารถนาอยากบริโภคสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง  
(Desirable)  แลวผูบริโภคจะตองมีความสามารถท่ีจะตองซ้ือหามาใหได  (Ability  to  Pay)  และมี
ความเต็มใจสูงสุดในการบริโภคสินคาและบริการจากการใชจายรายไดท่ีตนไดรับมาจํานวนหนึ่งอยู
เสมอ 
 อยางไรก็ดี  ความพึงพอใจจากการบริโภคสินคาหรือบริการจะมากหรือนอยเพียงใด  
ยอมข้ึนอยูกับปริมาณสินคาหรือบริการท่ีนํามาบริโภคเปนสําคัญ  กลาวคือถาไดบริโภคสินคาหรือ
บริการชนิดใดเปนปริมาณมากข้ึนตามความตองการแลวก็ยอมไดรับความพึ่งพอใจมากข้ึน  และถา
ไดบริโภคสินคาหรือบริการเปนปริมาณนอย  ไมเพียงพอกับความตองการก็ยอมไดรับความพึ่ง
พอใจนอย  แตอยางไรก็ตามเนื่องจากผูบริโภคทุกคนมีรายไดจํากัดหรือมีรายไดคงท่ีอยูจํานวนหนึ่ง  
ดังนั้นการท่ีจะซ้ือสินคาหรือบริการชนิดใดมาบริโภคไดเปนปริมาณมากหรือนอยนั้น  ก็ยอมข้ึนอยู
กับระดับราคาสินคาหรือบริการชนิดนั้นๆ  เปนสําคัญและนอกจากนี้ยังข้ึนอยูกับปจจัยอื่นๆ  ท่ี
เกี่ยวของอีกดวยมากมายหลายประการ  ดังนั้นการท่ีผูบริโภคจะไดรับความพอใจจากการบริโภค
สินคาหรือบริการชนิดใดนั้น ผูบริโภคจะตองมีปจจัยหลายประการในการเลือกบริโภคสินคาบริการ
ชนิดนั้นๆซ่ึงไดแก  รสนิยมของผูบริโภค  รายไดของผูบริโภค  ระดับราคาของสินคาและบริการ
ชนิดนั้น  ระดับราคาของสินคาและบริการอ่ืนๆ  ท่ีเกี่ยวของ  คุณภาพของสินคาและบริการ  ความ
สะดวกของการซ้ือ  ความออนนอมของคนขาย  การโฆษณา  การสงเสริมการขาย  ตลอดจนฤดูกาล
เหลานี้เปนตน 
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 อยางไรก็ดี  ตัวกําหนดอุปสงคหรือตัวแปร  (Variable)  หรือปจจัยตางๆที่มีอิทธิพลตอ
จํานวนสินคาหรือบริการที่ผูบริโภคปรารถนาท่ีจะซ้ือ  (Quantity  Demanded)  นั้นอาจมีอิทธิพลตอ
ปริมาณการซ้ือมากนอยไมเทากัน  ท้ังนี้ข้ึนอยูกับพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคน  และกาลเวลา  
เปนตน  สําหรับปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดปริมาณการซ้ือสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งนั้นมี
มากมายหลายประการดังนี้ 

1) ปริมาณซ้ือสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งยอมข้ึนอยูกับระดบัราคาของสินคาชนิดนั้น
กลาวคือเม่ือราคาสินคาชนิดใดเพิ่มสูงข้ึน  ปริมาณซ้ือสินคาจะลดลง  แตถาระดับราคาสินคาชนิดใด
ลดตํ่าลง  ปริมาณซ้ือสินคาชนิดนั้นมีมากข้ึน 

2) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับรสนิยมของผูบริโภคและความนิยมของคนสวนใหญในสังคม
รสนิยมอาจเกี่ยวของกับความรูสึกนึกนิยมชมชอบชั่วขณะหน่ึงซ่ึงเปล่ียนไปอยางรวดเร็ว  เชน  
แบบเส้ือ ภาพยนตร เทปเพลง เปนตน แตบางกรณีความนิยมนั้นอาจก็คงทนอยูนาน เชน รูปเเบบส่ิง
กอสราง   รถยนต   เปนตน  ส่ิงท่ีกําหนดรสนิยมของผูบริโภคไดแก  อายุ  เพศ  ความเช่ือ  คานิยม  
การศึกษา  เปนตน ดั้งนั้นอิทธิพลของการโฆษณาจึงเปนไปเพื่อหวังผลในการเปล่ียนแปลง  รสนิยม
หรือมิฉะนั้นก็เพื่อรักษารสนิยมของผูบริโภคใหคงเดิมนั่นเอง    

3) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับจํานวนประชากร  ตามปกติเม่ือประชากรเพิ่มจํานวนข้ึนปริมาณ
การซ้ือสินคาและบริการจะเพิ่มข้ึนตามการเพ่ิมของจํานวนประชากร  และประชากรเหลานี้จะตองมี
อํานาจซ้ือดวย  จึงจะสามารถซ้ือสินคาไดมากข้ึน 

4) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับรายไดเฉล่ียของครัวเรือน  โดยท่ัวไปแลวเม่ือประชากรมีรายได
เฉล่ียสูงข้ึนความตองการสินคาและบริการจะเปล่ียนไปคือมักจะลดการบริโภคสินคาท่ีมีราคาถูก
และในขณะเดี่ยวกันก็หันไปบริโภคสินคาท่ีมีราคาแพงแทนซ่ึงสามารถสรุปได  2  ประเภทดังนี้ 

ก) สินคาปกติ  (Normal  Goods)  สินคาปกติโดยท่ัวไปมักมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันกับระดับรายไดของผูบริโภค  กลาวคือถาผูบริโภคมีรายไดเพิ่มข้ึนแลว  มีการซ้ือสินคาชนิด
ใดเพ่ิมข้ึนและถาผูบริโภคมีรายไดลดลงมีการซ้ือสินคาชนิดใดลดลงแลวเราเรียกสินคาชนิดนั้นวา
สินคาปกติ 

ข) สินคาดอยคุณภาพ  (Inferior  Goods)  สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพใน
สายตาของผูบริโภค  กลาวคือถาผูบริโภคมีรายไดตํ่ามีการซ้ือสินคาชนิดใดเปนจํานวนมาก  แตถา
ผูบริโภคมีรายไดเพิ่มขึ้น  และมีการซ้ือสินคาชนิดใดนั้นนอยลง  เราเรียกสินคาชนิดนั้นวาสินคา
ดอยคุณภาพ  ท้ังนี้เนื่องจากผูบริโภคจะหันไปซ้ือสินคาท่ีมีคุณภาพดีกวาทดแทน 

5) ปริมาณซ้ือ  ข้ึนอยูกับสภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ  เชนประเทศท่ีมีบอ
น้ํามัน  ปรากฏวารายไดสวนใหญตกอยูในมือของคนกลุมนอย  สวนคนกลุมใหญจะมีรายไดตํ่ามาก



 10 

ประเทศท่ีมีสังคมแบบนี้การบริโภคจะแตกตางจากประเทศท่ีมีสังคมท่ีมีการกระจายรายไดคอนขาง
ทัดเทียมกันถึงแมวารายไดเฉล่ียของท้ังสองประเทศจะอยูในระดบัใกลเคียงกันก็ตาม 

6) ตามปกติความตองการของผูบริโภคอาจจะสนองดวยสินคาหลายชนิด  ถาสินคาชนิด
หนึ่งมีราคาสูงข้ึน  ผูบริโภคอาจจะหันไปซื้อสินคาอ่ืนเปนการทดแทนหรือเปนการใชประกอบกนั
มากข้ึนก็ไดซ่ึงสามารถสรุปได  2  ประเภทดังนี ้

 ก) สินคาท่ีใชทดแทนกันได  (Substitution  Goods)  เชนเนื้อหมูกับเนื้อวัว  หรือชากับ
กาแฟเปนตน  ถาหากมีการเปล่ียนแปลงในสินคาหนึ่ง  จะมีผลกระทบตอสินคาอีกตัวหนึ่ง  ใน
ลักษณะตรงกันขามกัน  เชน  ถาราคาเนื้อหมูสูงข้ึนผูบริโภคจะซ้ือเนื้อหมูนอยลง  โดยหันไปซ้ือเนื้อ
วัวเพิ่มมากข้ึน  หรือถาราคาของกาแฟสูงข้ึนผูบริโภคจะบริโภคกาแฟนอยลงและหันไปบริโภคชา
มากข้ึน 

 ข) สินคาท่ีใชประกอบกันหรือรวมกัน  (Complementary  Goods)  เชนรถยนตกับ
น้ํามัน  หรือกาแฟกับน้ําตาล  เปนตน  ถาหากมีการเปล่ียนแปลงในสินคาตัวใดตัวหนึ่งจะมี
ผลกระทบตอสินคาอีกชนิดหนึ่งในลักษณะทิศทางเดียวกันเชน  ถาราคาน้ํามันลดลงอุปสงคตอ
รถยนตจะเพิ่มข้ึน  เปนตน 

7) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับฤดูกาลเชน  ในประเทศท่ีอยูในเขตหนาวเม่ือเขาสูฤดูหนาว
ประชาชนตองหาเคร่ืองนุงหมกันหนาว  ทําใหความตองการของสินคาเครื่องกันหนาวตางๆใน
ชวงเวลาดังกลาวเพิ่มข้ึน 

8) ปจจัยอ่ืนๆเชน  การโฆษณาหรือการสงเสริมการขาย  เปนตน 
 ปจจัยตางๆท้ัง  8  ประการดังกลาวขางตน  เราสามารถนํามาเขียนแสดงความสัมพันธ

กับปริมาณการซ้ือสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งไดในรูปของฟงกช่ันอุปสงค  (Demand  
Function) 

 ดังนั้นฟงกช่ันอุปสงค   (Demand  Function)   จึงหมายถึง  การแสดงความสัมพันธ
ระหวางจํานวนสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งท่ีผูซ้ือตองการซื้อกับปจจัยสาเหตุตางๆซ่ึงจะเปนตัวกําหนด
วาผูซ้ือตองการซื้อสินคาชนิดนั้นเปนประมาณเทาไร  ซ่ึงสามารถเขียนแสดงฟงกช่ันอุปสงค   
(Demand  Function)  ในรูปของฟงกช่ันทางคณิตศาสตรไดดังนี้ 

  Qx=  f  (Px ,A 1 , A 2 , A 3 ,  …) 
จากฟงกช่ันอุปสงคดังกลาวแสดงใหเห็นวาปริมาณซ้ือสินคาชนิดใดชนิดหนึง่สมมติ

ใหเปนสินคา  X(Qx)  เปนตัวแปรตาม  (Dependent  Variable)  สานตัวกําหนดตางๆ   เราเรียกวา
เปนตัวแปรอิสระ  (  Independent  Variable  )  เนื่องจากในบรรดาตัวกําหนดท้ังหลายน้ัน   ตัวแปร   
Px    มีอิทธิพลตอ   Qx  มากท่ีสุด   ดังนั้นเราจึงใหPx   เปนตัวกําหนดโดยตรง(Direct   Determinant)  
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สานตัวแปรอ่ืนๆ  ท่ีเหลือคือ   (  A 1 , A2 , A3 ,….)ใหเปนตัวกําหนดโดยออม   (Indirect   
Determinant) การแบงตัวกําหนดออกเปน  2  กลุมเชนนี้จะชวยใหเราเขาใจความแตกตาง   ระหวาง
การเปล่ียนแปลงของปริมาณการซ้ือ   (Quantity   Demand)    และการเปล่ียนแปลงของฟงกช่ันหรือ
การเปล่ียนแปลงของเสนอุปสงค  (Demand  Curve)  ไดงายและดีข้ึน   

2.1.2  ทฤษฎีวาดวยพฤติกรรมของผูบริโภค 
   Leavitt (1964 อางถึงใน  พิบูล  ทีปะปาล, 2537)  กลาวไววากอนท่ีบุคคลใดบุคลหน่ึงจะ

แสดงพฤติกรรมใดออกมานั้น  มักมีมูลเหตุ  ใหเกิดพฤติกรรมนั้นกอนเปนอันดับแรก  ซ่ึงมูลเหตุ
ดังกลาวเรียกวา  กระบวนการของพฤติกรรม  (Process  of  Behavior)  และกระบวนการของ
พฤติกรรมของมนุษยมีลักษณะคลายกันอยู  3  ประการ  คือ 

1) พฤติกรรมจะเกิดข้ึน จะตองมีสาเหตุทําใหเกิดพฤติกรรม  (Behavior  is  Caused)  ซ่ึง
หมายความวา  การที่บุคคลจะแสดงพฤติกรรมอยางหนึ่งอยางใดออกมานั้นตองมีสาเหตุท่ีทําใหเกิด  
นั้นคือ  ความตองการที่เกิดข้ึนในตัวบุคคลนั้นเอง   

2) พฤติกรรมจะเกิดข้ึนได  ตองมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน  (Behavior  is  Motivated)  
นั่นคือ  เม่ือบุคคลหนึ่งบุคคลใดมีความตองการเกิดข้ึนแลว  ยอมมีความปรารถนาที่บรรลุถึงความ
ตองการนั้น  จนกลายเปนแรงกระตุนหรือเปนแรงจูงใจ  (Motivation)  ใหบุคคลแสดงพฤติกรรม  
ตางๆเพ่ือตอบสนองท่ีเกิดข้ึนนั้น   

- ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย  และส่ิงกระตุนจากภายนอก  ในท่ีนี้จะกลาวถึง
ส่ิงกระตุนอยูภายนอกท่ีไมสามารถควบคุมได  ไดแก  

-  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ  (Economic)  เชน  ภาวะเศรษฐกิจ,  รายไดผูบริโภค  ซ่ึงมี
อิทธิพลตอความตองการของผูผลิต 

-  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเงิน  (Law  and  Political)  เชนการลดหรือเพิ่มภาษีซ่ึง
มีอิทธิพลตอการใชจาย  และความตองของผูบริโภค 

-  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี  (Technological)  เชน  เทคโนโลยีใหมในการฝากหรือถอน
เงิน  ซ่ึงกระตุนความตองการได 

-  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  (Culture)  เชน  ขนบธรรมเนียมประเพณีตางๆซ่ึงมีผลตอ
การกําหนดการซ้ือสินคา  หรือ  เลิกใชสินคา 

3) พฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นยอมนําไปสูเปาหมาย  (Behavior is Goal – directed)  หมายความ
วาการท่ีบุคคลแสดงพฤติกรรมใดออกมานั้นมิไดกระทําลงไปอยางเล่ือนลอยหรือปราศจาก
จุดมุงหมายไรทิศทางตรงกันขามกลับมุงไปสูเปาหมายท่ีแนนอนเพื่อใหบรรลุผลสําเร็จแหงความ
ตองการของตน 
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จากทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  สรุปไดวา  การที่ผูบริโภคแสดงพฤติกรรมใด
ออกมานั้นตองมีมูลเหตุท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความตองการเกิดข้ึนกอน  ในขณะเดียวกันผูบริโภคก็
ไดรับส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุนอ่ืนๆ  จากภายนอก  จนทําใหผูบริโภคมีความปรารถนาที่จะบรรลุถึง
ความตองการนั้นจึงแสดงพฤติกรรมออกมาอยางมีเปาหมายท่ีแนนอน  เพื่อตอบสนองความตองการ
ของตนในท่ีสุด 

2.1.3   แนวคิดสวนประสมทางการตลาด  (Marketing  Mix) 
Kotler (1996 อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2543)  กลาววามีเคร่ืองมือสําคัญหลายชนิดท่ี

นักการตลาดนํามาใชเพื่อใหทราบถึงลักษณะการตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายทาง
การตลาด  เคร่ืองมือเหลานั้นเรียกรวมกันวา  สวนประสมทางการตลาด  (Marketing  Mix)  ซ่ึงใน
การศึกษาคร้ังนี้ประกอบดวยเคร่ืองมือ 4  ชนิด  ไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย  
และการสงเสริมการตลาด  ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

1) ผลิตภัณฑ  (Product)  คือสินคาท่ีเสนอขายเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค
ใหพึงพอใจ  ซ่ึงจะตองมีการพิจารณาออกแบบพัฒนาผลิตภัณฑใหเหมาะสมตรงกับความตองการ
ของลูกคา 

2) ราคา  (Price) หมายถึงคุณคาของผลิตภัณฑท่ีอยูในรูปตัวเงิน  ซ่ึงตองมีการกําหนดให
ถูกตอง  เหมาะสม  เปนกลไกท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของลูกคาใหเกิดข้ึนมาได 

3) ชองทางการจัดจําหนาย  (Place)  จากแนวคิดท่ีวา  แมมีผลิตภัณฑท่ีดี  แตไมสามารถ
นําเสนอไปถึงผูบริโภค  ไดทันเวลาและในสถานท่ีซ่ึงมีความตองการแลว  ผลิตภัณฑนั้นยอมไร
ความหมาย  ชองทางการจัดจําหนายจึงหมายความรวมถึงชองทางตางๆในการเสนอ  สินคาไปยัง
ผูบริโภคอยางท่ัวถึง 

4) การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  คือการขายความคิดความเขาใจใหลูกคาไดรับรู
หรือรับทราบ  ซ่ึงการสงเสริมการตลาดจะเกี่ยวของกับวิธีการตางๆท่ีใชส่ือขอความ 
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2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

ขวัญชัย  อรรถวิภานนท (2535) ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยเก็บขอมูลจากหัวหนาครัวเรือนของผูอยูอาศัยในหมูบานจัดสรร
จํานวน 125 คน จากหมูบานจัดสรรจํานวน 33 แหง ซ่ึงผลการศึกษาพบวาในการเลือกซ้ือบาน
จัดสรรนั้น ผูอยูอาศัยไดใหความสําคัญกับเร่ืองทําเลที่ต้ังมากท่ีสุด กลาวคือ ตองอยูในบริเวณท่ี
สะดวกตอการเขาถึง รองลงมาไดแก ราคาบานและท่ีดิน รวมท้ังรายไดของครอบครัว  

เม่ือจําแนกระดับของผูอยูอาศัยโดยใชรายไดเปนเกณฑจําแนกระดับของผูอยูอาศัยเปน 2 
ระดับ คือผูมีระดับรายไดปานกลาง และผูมีระดับรายไดสูง สําหรับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ
บานจัดสรรนั้น พบวาผูอยูอาศัยท่ีมีรายไดระดับปานกลางจะใหความสําคัญตอปจจัยทางดาน
เศรษฐกิจ สวนผูอยูอาศัยท่ีมีระดับรายไดสูง จะไดความสําคัญกับปจจัยทางดานกายภาพ 

 
รณชัย รักวงษ (2540) ศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคที่ซ้ือบานหลังท่ี 2 ในจังหวัดเชียงใหม 

และศึกษาถึงปจจัยท่ีเปนสาเหตุจูงใจที่ทําใหคนซ้ือบานหลังท่ี 2 โดยการเก็บแบบสอบถามแบบสุม
ตัวอยางยังผูซ้ือบานหลังท่ี 2 จํานวน 120 รายพบวา ผูซ้ือบานหลังท่ี 2 เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย 
อยูในวัยทํางานอายุ 21-50 ป สวนใหญมีสถานภาพสมรส มีการศึกษาระดับอาชีวะข้ึนไป ผูซ้ือสวน
ใหญรอยละ 83.6 มีรายไดของครอบครัว 25,000 บาท/เดือนข้ึนไป สวนใหญมีสถานภาพเปน
หัวหนาครอบครัว ผูซ้ือสวนใหญมีความตองการซ้ือบานเพ่ิมในอนาคตเพ่ือใหคนในครอบครัวและ
ญาติพี่นองอยูอาศัย (รอยละ 40.4) ท้ังนี้ผูซ้ือสวนใหญมีแนวโนมจะไมขายบานหลังท่ี 2 เม่ือสํารวจ
ความคิดเห็นของผูซ้ือทําใหไดขอเสนอแนะจากผูซ้ือวาควรมีการปรับปรุงราคาใหยุติธรรม ควร
กอสรางใหไดมาตรฐานสูง และควรมีบริการหลังการขายท่ีดี 

 
นงนุช กะดีแดง (2541) ศึกษาถึงหนี้คางชําระของสินเช่ือเพื่อท่ีอยูอาศัยของธนาคาร

สงเคราะหในจังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงค 2 ประการ คือเพื่อศึกษาเก่ียวกับลูกหนี้สินเช่ือ
เพื่อท่ีอยูอาศัยท่ีคางชําระหน้ี และเพ่ือศึกษาถึงปจจัยตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการเกิดหนี้คางชําระของ
สินเช่ือเพื่อท่ีอยูอาศัยของธนาคารอาคารสงเคราะห ในจังหวัดเชียงใหม โดยขอมูลท่ีใชศึกษาจํานวน 
1,900 ราย พบวาลูกหนี้สวนใหญมีหนี้คางชําระมูลคาตํ่ากวา 600,000 บาท สวนใหญมีอายุระหวาง 
36-45 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือสูงกวา และมีอาชีพท่ีมีรายไดประจํา โดยมีรายไดเฉล่ียตอ
เดือนตํ่ากวา 30,001 บาท มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวระหวาง 3 - 4  คน การกูยืมสวนใหญมี
วัตถุประสงคเพื่อซ้ือท่ีดินและอาคารรวมท้ังหองชุดท่ีพักอาศัย โดยมีวงเงินกูยืมระหวาง 300,000-
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600,000 บาท มูลคาหลักทรัพยคํ้าประกันตํ่ากวา 600,001 บาท ระยะเวลาในการกูยืม 10-15 ป งวด
การผอนชําระอยูระหวาง 3,001-6,000 บาทตอเดือน  

 
สถาพร ศรประสิทธ์ิ (2544) ศึกษาความตองการซ้ือบานจัดสรรในจังหวัดเชียงใหมในป 

2544 รวบรวมขอมูลโดย ใชแบบสอบถามกับกลุมผูท่ีตองการซ้ือบานจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม 
จํานวน 306 ราย ซ่ึงคัดเลือกจากผูท่ีมาดูแบบบานตามสถานท่ีจัดแสดงของบริษัทตาง ๆ และนํา
ขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหโดยสถิติ รอยละ ความถ่ี และทดสอบความสัมพันธของตัวแปรโดยสถิติ
ไควสแควส  

ผลการศึกษาพบวา สาเหตุสําคัญท่ีผูบริโภคตองการซ้ือบาน คือตองการมีท่ีอยูอาศัยเปนของ
ตนเอง ลักษณะท่ีอยูอาศัยท่ีตองการสวนใหญเปนบานเด่ียวสองชั้น โดยงบประมาณในการซื้อบาน
พรอมท่ีดินสวนใหญจะอยูในชวงราคา 1-2  ลานบาท ทําเลที่อยูอาศัยท่ีตองการสวนใหญอยูในทําเล 
ถนนเชียงใหม-แมโจ และถนนเชียงใหม-หางดง เงินดาวนท่ีตองการสวนใหญอยูในชวง 10-20 
เปอรเซ็นต และเงินผอนดาวนตอเดือนสวนใหญไมเกิน 20,000 บาทตอเดือน ผูท่ีมีความตองการซ้ือ
สวนใหญตองการใชบริการสินเช่ือเพื่อท่ีอยูอาศัยจากสถาบันการเงิน และปจจัยสําคัญในการ
ตัดสินใจซ้ือบานจัดสรร มากท่ีสุด คือ ราคาบานและท่ีดิน รองลงมาคือทําเลของโครงการ การ
ทดสอบความสัมพันธของตัวแปรโดยสถิติไควแสควสพบวาตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันมีดังนี้ 
งบประมาณในการซ้ือกับอายุ งบประมาณในการซ้ือกับอาชีพ งบประมาณในการซ้ือกับรายได
ครอบครัวตอเดือน งบประมาณในการซ้ือกับระดับการศึกษา งบประมาณในการซ้ือกับลักษณะบาน
ท่ีตองการ งบประมาณในการซ้ือกับความตองการใชบริการสินเช่ือเพื่อท่ีอยูอาศัย งบประมาณใน
การซ้ือกับเปอรเซ็นตเงินดาวนท่ีตองการ งบประมาณในการซื้อกับจํานวนเงินผอนดาวนตอเดือนท่ี
ตองการ ระยะเวลาท่ีคาดวาจะตัดสินใจซ้ือกับรายไดครอบครัวตอเดือน ระยะเวลาที่คาดวาจะ
ตัดสินใจซ้ือกับงบประมาณในการซ้ือ และระยะเวลาท่ีคาดวาจะตัดสินใจซ้ือกับการคาดคะเนราคา
บานจัดสรรในอนาคต  

 
ธนินทร  อินทรวงศ (2550) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการประมูลซ้ือบานจากการขาย

ทอดตลาดของธนาคารพาณิชย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูประมูลซ้ือ
บานเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง มีอายุระหวาง 30-39 ป เนื่องจากกลุมตัวอยางดังกลาวอยูในวัย
ทํางาน กลุมตัวอยางมีสถานภาพโสด สวนใหญมีรายไดตอเดือน 10,000 – 19,999 บาท ซ่ึงเปน
รายไดในระดับปานกลาง มีรายจายตอเดือน 10,000-19,999 บาท มีอาชีพพนักงานเอกชน และมีท่ี
พักอาศัยอยูในจังหวัดเชียงใหม จากการสํารวจ พบวา ผูประมูลซ้ือบานตองการรูปแบบบานเปน
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บานเด่ียว วัตถุประสงคเพื่อใชอยูอาศัยเอง ปจจัยทางเศรษฐกิจท่ีสําคัญในการตัดสินใจซ้ือบาน คือ 
แหลงเงินทุนในการซ้ือ ราคาซ้ือบานจากการประมูลขายทอดตลาดถูกกวาราคาซ้ือบานสรางใหมถึง
รอยละ 30 ราคาบานท่ีตองการประมูลซ้ือตองตํ่ากวา 500,000 บาท ปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุดตอการ
ตัดสินใจประมูลซ้ือบาน คือ ทําเลที่ต้ัง ซ่ึงตองอยูใกลเมือง ใกลท่ีทํางาน ใกลโรงเรียนบุตร ใกล
ตลาดและศูนยการคา ปจจัยทางสังคมตองเหมาะสมกับฐานะและขนาดครอบครัว 
 


