
 
บทที่ 2 

ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
2.1  ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 
       2.1.1  ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 

วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2538) ไดกลาวถึงทฤษฎีอุปสงควา อุปสงค สําหรับสินคาและบริการ
ชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึงจํานวนตางๆของสินคาหรือบริการชนิดนั้นที่ผูบริโภคตองการซื้อใน
ระยะเวลาหนึง่ ณ ระดับราคาตางๆของสินคาชนิดนัน้ (Price demand) หรือ ณ ระดับรายไดตางๆ
ของผูบริโภค (Income Demand) หรือ ณ ระดับราคาตางๆของสินคาชนิดอื่นที่เกี่ยวของ (Cross 
Demand) 

ปริมาณอุปสงค (Quantity Demand) ของสินคา บริการหรือทรัพยากรใดๆ คือจํานวนสินคา 
และบริการ หรือทรัพยากรชนิดนั้น ที่คนมีความตั้งใจที่จะซือ้และมีความสามารถที่จะซื้อได 
(Willingness and Ability to Pay) ภายในชวงเวลาหนึ่ง ณ ระดับราคาสินคาระดับหนึง่ 

กฎของอุปสงค (Law of demand) แสดงดงันี้ 
เมื่อปจจัยอ่ืนๆคงที่ หากราคาของสินคาชนิดหนึ่งเพิ่มขึน้ ปริมาณอุปสงคของสินคาชนิด

นั้นจะลดลง และหากราคาของสินคาชนดิหนึ่งลดลง ปริมาณอุปสงคของสินคาชนิดนั้นจะเพิ่มขึ้น 
เหตุที่ปริมาณอุปสงคในสินคาเพิ่มขึ้นเมื่อราคาของสินคาชนิดนั้นลดลง ขณะที่ปจจยัอ่ืนคงที่ 
เนื่องจากคนมงีบประมาณทีจ่ํากัด ดงันั้นคนเราจะตดัสินใจเลือกสิ่งทีด่ีที่สุดที่สามารถเลือกได หาก
ราคาของสินคาชนิดหนึ่งลดลง เมื่อราคาของสินคาชนิดอื่นไมเปลี่ยนแปลง สินคาที่มีราคาต่ํากวาจะ
นาสนใจมากขึน้ ดังนั้นคนจะซื้อสินคาชนิดนี้มากขึ้น 

สมการอุปสงค 
 Qx  = f (Px, Py, Y, T, …) 

โดยที ่ Qx = ปริมาณความตองการซื้อในสินคา 
 Px = ระดับราคาสินคานั้น 

 Py = ระดับราคาสินคาอื่นๆ 
 Y = รายไดผูบริโภค 
 T = รสนิยมของผูบริโภค 
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ปจจัยที่มีผลตอแผนการซื้อซ่ึงทําใหระดับอุปสงคเปลี่ยนแปลงมีดังนี ้
1) ราคาของสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อ คือ ปริมาณการซื้อสินคาและบริการของสินคา

ชนิดใดๆ ขึ้นกับราคาและบริการสินคาชนิดนั้นๆ หากราคาสินคาและบริการชนิดนัน้เพิ่มขึ้นยอมมี
ผลใหปริมาณการซื้อลดลง แตหากราคาสินคาและบริการชนิดนัน้ลดลงยอมมีผลใหปริมาณการซื้อ
เพิ่มขึ้นดวย 

2) รสนิยมของผูบริโภค และความนิยมของคนสวนใหญในสังคม รสนิยมอาจเกีย่วของ
กับความรูสึกนิยมชมชอบชัว่ขณะหนึ่งซึ่งเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเรว็ ส่ิงที่กําหนดรสนิยมของ
ผูบริโภค ไดแก อายุ เพศ ความเชื่อ คานยิม การศึกษา แฟชั่น และอิทธิพลของการโฆษณา รสนยิม
เปนสิ่งที่มีผลตอธุรกิจการคา ดังนั้นหนวยธุรกจิจึงยอมทุมเงินจํานวนมหาศาลในการโฆษณาเพือ่
หวังผลในการเปลี่ยนแปลงรสนิยม หรือเพือ่รักษารสนิยมของผูบริโภคใหคงเดิม 

3) จํานวนประชากร   ตามปกติเมื่อประชากรเพิ่มจํานวนมากขึน้ ความตองการสินคา
และบริการจะเพิ่มตาม แตการเพิ่มจํานวนประชากรยังไมเปนการเพยีงพอ ประชากรเหลานี้จะตองมี
อํานาจซื้อดวย จึงจะสามารถซื้อสินคาไดมากขึ้น 

4) ระดับรายไดของผูบริโภค โดยทัว่ไปเมื่อประชากรมีรายไดโดยเฉลี่ยสูงขึ้น ความ
ตองการสินคาและบริการจะเปลี่ยนไป คือจะลดการบริโภคสินคาราคาถูกและขณะเดยีวกันกห็ันไป
บริโภคสินคาราคาแพง 

5) สภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ ถาสงัคมใดมีการกระจายรายไดเปนไป
อยางเทาเทยีมกันยอมทําใหรายจายเพื่อการบริโภคของประชาชนในสังคมนั้นสูงกวาในสังคมที่การ
กระจายรายไดมีความเหลื่อมลํ้ากันเปนอันมาก ทั้งนี้เพราะผูมีรายไดสูงจะมีการออมมากขึ้น แตผูมี
รายไดต่ําซึ่งมีเปนจํานวนมากก็จะมีรายไดไมเพียงพอที่จะใชเพื่อการบริโภคได ดังนั้นจงึทําให
รายจายเพื่อการบริโภคโดยรวมอยูในระดับต่ํา 

6) ราคาสินคาและบริการชนิดอืน่ๆ ที่เกี่ยวของ ตามปกติความตองการของผูบริโภคอาจ
สนองไดดวยสินคาหลายชนิด ถาสินคาชนิดหนึง่มีราคาสูงขึ้นผูบริโภคก็จะซื้อสินคาชนิดนั้น
นอยลง และหันไปซื้อสินคาอีกชนิดหนึง่ซึ่งใชทดแทนกันได สําหรับกรณีของสินคาที่ตองการใช
ประกอบกัน เมื่อผูบริโภค บริโภคสินคาชนิดหนึ่งเพิ่มยอมตองการบริโภคสินคาอีกชนิดหนึ่ง
เพิ่มขึ้นดวย เชน น้ําตาลกับกาแฟ เมื่อผูบริโภคตองการบริโภคกาแฟมากขึ้น ก็จะตองบริโภคน้ําตาล
มากขึ้นดวย 

7) การคาดคะเนราคาสินคาในอนาคต ถาผูบริโภคคาดคะเนวาราคาสินคาและบริการชนดิ
ใดจะสูงขึ้นในอนาคตแลวจะเสนอซื้อสินคาและบริการนัน้ในปจจุบันเพิ่มมากขึ้น แมวาระดับราคา
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สินคาและบริการนั้นในปจจุบันไมเปลี่ยนแปลง แตหากคาดคะเนวาระดับราคาสินคาและบริการ
ชนิดใดในอนาคตจะลดลงแลว ผูบริโภคจะชะลอการซือ้เอาไวกอน จนกวาราคาสินคาและบริการ
ชนิดนั้นจะลดลงจนถึงที่สุด 

8) ระดับการศึกษาของผูบริโภค ผูบริโภคที่มีการศึกษาสูง มักคํานึงถึงคุณคาของสินคา
และบริการเปนสําคัญ จึงมีแนวโนมในการใชจายเพือ่การบริโภคสูงกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาต่าํ 
ทั้งนี้เนื่องจากผูบริโภคที่มีระดับการศกึษาสูงจะเลือกซื้อสินคาหรือบริการที่มีคุณภาพ ซ่ึงยอมมีราคา
สูงและทําใหมรีายจายเพื่อการบริโภคสูงกวา 

9) ฤดูกาล ตัวอยางในประเทศอยูในเขตหนาว เมื่อยางเขาฤดูหนาว ความตองการเสื้อกัน
หนาวก็จะเพิ่มขึ้นมากกวาในชวงฤดูรอน 

10) ลักษณะทางกายภาพของสินคา ตัวอยางเชน อุปสงคของที่อยูอาศัย ขึ้นกับลักษณะของ
ที่อยูอาศัย ทําเลที่ตั้ง และสาธารณูปโภคที่อํานวยความสะดวก หากลักษณะทางกายภาพทีด่ีกวา ผู
ซ้ือจะมีความตองการซื้อมากขึ้น 
 
      2.1.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Theory of Consumer Behavior) 

จุฑามาศ ทวไีพบูลยวงศ (2546) ไดกลาวถึง เสนงบประมาณแสดงถึงความเปนไปได 
(possibilities)ในการบริโภค ปริมาณของสินคาและบริการซึ่งผูบริโภคเลือกขึ้นอยูกบัความเปนไป
ไดการบริโภคและความชอบ (preference) แนวคดิอรรถประโยชนอธิบายถึงความชอบและปริมาณ
ซ้ือที่บุคคลเลือกในการซื้อและทํานายวาปริมาณนั้นจะเปลี่ยนแปลงอยางไรเมื่อราคาสินคา
เปลี่ยนแปลงโดยหาเสนอุปสงคของผูบริโภคไดจากการพิจารณาทางเลือกที่ใหอรรถประโยชน
สูงสุด 

อรรถประโยชน (Utility) หมายถึงผลประโยชนหรือความพึงพอใจซึง่บุคคลไดรับการจาก
บริโภคสินคาหรือบริการชนิดหนึ่ง ในทางเศรษฐศาสตร อรรถประโยชนเปนตวัช้ีวาแตละบุคคล
ตองการสิ่งตางๆ จํานวนเทาใด 

อรรถประโยชนรวม (Total Utility: TU) หมายถึง ผลประโยชนทั้งหมดที่บุคคลไดรับการ
จากบริโภคสนิคาและบริการทั้งหมด นับตั้งแตหนวยแรกจนถึงหนวยทีก่ําลังพิจารณาอยู 
อรรถประโยชนรวมขึ้นกับปริมาณสินคาชนิดนั้นที่บริโภค ซ่ึงหากการบริโภคสินคาชนิดหนึ่ง
เพิ่มขึ้น ปกตแิลวจะไดอรรถประโยชนรวมเพิ่มขึ้น 

อรรถประโยชนหนวยสุดทาย หรืออรรถประโยชนสวนเพิ่ม (Marginal Utility: MU) คือ
ความพอใจทีบ่ริโภคไดรับเพิ่มขึ้นจากการบริโภคสินคาชนิดหนึ่งเพิ่มขึ้น 1 หนวย 
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กฎการลดนอยถอยลงของอรรถประโยชนหนวยสุดทาย (Diminishing Marginal Utility) 
การลดลงของอรรถประโยชนหนวยสุดทาย เมื่อปริมาณการบริโภคสินคาชนิดหนึง่เพิ่มขึ้น เมือ่
ผูบริโภคไดรับของสิ่งหนึ่งมาบําบัดความตองการเพิ่มอยูตลอดเวลาแลว อรรถประโยชนสวนเพิ่ม
ของของสิ่งนั้นจะลดลงตามลําดับ เมื่อไดรับของสิ่งนั้นมากเกนิระดบัหนึ่งแลว อรรถประโยชน
หนวยสุดทายของสิ่งนั้นอาจเทากับศูนยหรือติดลบ 

ดุลยภาพของผูบริโภค (Consumer Equilibrium) 
โดยทั่วไป ผูบริโภคจะใชดลุยพินิจพจิารณาวาจะใชจายรายไดที่มีอยูอยางจํากดัอยางไร ใน

การซื้อสินคาและบริการตางๆ จึงจะไดรับความพอใจสูงสุด (Maximizing Total Utility) การกระทํา
นี้กอใหเกดิดุลยภาพของผูบริโภค (Consumer Equilibrium)    

เปาหมายของผูบริโภคคือการจัดสรรเงินที่มีอยูในทางทีใ่หอรรถประโยชนรวมสูงสุด 
ผูบริโภคจะบรรลุเปาหมายนี้โดยการเลือกจุดบนเสนงบประมาณซึ่งแสดงผลรวมของ
อรรถประโยชนที่ไดรับจากสินคาทั้งหมดมากที่สุดเทาทีเ่ปนไปได 

เสนความพอใจเทากัน (Indifference Curve: IC) เปนเสนซึ่งแสดงใหเหน็ถึงจํานวนตางๆ
ของสินคา 2 ชนิดซึ่งจะทําใหผูบริโภคไดรับความพอใจเทากัน เสน IC ของผูบริโภคคนหนึ่งยอมมี
ไดหลายเสน เพราะความพอใจของผูบริโภคมีไดหลายระดับ เสนความพอใจเทากันที่แสดงความ
พอใจระดับสูงกวาจะอยูทางขวามือของเสนความพอใจระดับต่ํากวา 

 
 

รูปท่ี 2.1  เสนความพอใจเทากัน 
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เสนงบประมาณ (Budget Line) หมายถึงเสนที่แสดงใหเห็นถึงสินคา 2 ชนิด ที่ผูบริโภค
สามารถซื้อไดภายใตงบประมาณที่มีอยู เสนงบประมาณที่อยูสูงขึ้นไปแสดงถึงเสนงบประมาณที่
มากกวาเสนทีอ่ยูต่ําลงมา 

 
 
เนื่องจากผูบริโภคมีงบประมาณจํากดัในการเลือกใชจาย เพื่อใหบรรลุถึงความพอใจสูงสุด  

ดังนั้นจดุที่ผูบริโภคจะไดรับความพอใจสูงสุดภายในงบประมาณที่จํากัดคือจุดทีเ่สน IC สัมผัสกับ
เสนงบประมาณพอด ีเรียกจดุนี้วาจุดดุลยภาพของผูบริโภค 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 2.2  เสนงบประมาณ 

รูปท่ี 2.3  จุดดลุยภาพของผูบริโภค 
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      2.1.3 ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ในการตัดสนิใจของผูบริโภคนั้น จะมีตวักระตุนภายนอกที่สําคัญ คือ สวนผสมทาง

การตลาด แรงกระตุนจะทําใหเกิดความตองการ (Desire) และเกิดกระบวนการของพฤติกรรมการ
บริโภคขึ้น ดังรายละเอียด 

สวนผสมทางการตลาดเปนกลยุทธที่จะเลอืกหาวิธีสนองตอบความตองการของผูบริโภค มี 
4 ประการดังนี้ 

1) คุณลักษณะของผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง แบบรูปรางของผลิตภัณฑ รวมถึง
บริการที่เกี่ยวของ ควรออกแบบใหมีคุณลักษณะเหนือกวาคูแขงและตอบสนองความตองการของ
ลูกคาได ซ่ึงจะทําใหเปนที่ตองการของลูกคา เปนการสรางขอไดเปรียบในการแขงขัน  

2) ราคา (Price) จะตองมีการกําหนดราคาขายใหเหมาะสมที่สุด โดยพจิารณากับคูแขง
และตนทนุตางๆ ที่เกิดขึ้น สําหรับธุรกิจการกําหนดราคาจะเปนไปในลักษณะทีใ่กลเคียงกันการ
กําหนดราคาที่ดีจะผลักดนัใหผลิตภัณฑทีด่ีอยูแลวเปนทีต่องการในสินคาและบริการนั้น 

3) สถานที่ (Place) ตําแหนงที่ตั้งของสถานที่จําหนาย จะตองคํานึงถึงทําเลที่เหมาะสม 
เชนความใกล-ไกลชุมชน และความสะดวกของผูบริโภคที่จะมาซื้อ เปนตน 

4) สงเสริมการขาย (Promotion) เปนการโฆษณา ส่ือความถึงตลาดเปาหมาย ใหทราบถึง
สินคาและบริการวามีจดัจําหนาย ณ ที่ใด ราคาใด นอกจากนีย้ังรวมถงึวิธีการสงเสริมการขายตางๆ
ไดแก การลด แลก แจก แถม เพื่อใหสามารถชักจูงลูกคาใหมีความชอบพอในสินคาและบริการที่
เสนอขาย การสงเสริมการจําหนายนี้จะมีอิทธิพลตออุปสงคสินคา คือ ทําใหอุปสงคสูงขึ้นดวย 
      
 2.1.4 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model)  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2539) กลาววา เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจทีท่ําใหผูบริโภคเกิด
การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกดิความ
ตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนิดคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือ การตัดสินใจของ
ผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) 
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สิ่งกระตุนภายนอก 

(Stimulus = S) 
สิ่งกระตุน 
ทางการตลาด 
(Marketing Stimuli) 

สิ่งกระตุน
อื่นๆ 
(Other 
Stimuli) 

 ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 
ฯลฯ 

 

 
 
 

 
 

1) สิ่งกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกดิขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) 
และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจดัสิ่งกระตุน
ภายนอก เพือ่ใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกดิการซื้อ
สินคา (Buying motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตจุูงใจใหซ้ือดานจิตวทิยา
(อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

1.1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นกัการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกีย่วของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ซ่ึงประกอบดวย ส่ิงกระตุนดานผลิตภณัฑ ส่ิงกระตุนดานราคา ส่ิงกระตุนดานการ
จัดชองทางการจําหนาย และสิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด 

1.2) ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี ้ไดแก 

กลองดํา หรือ
ความรูสึกนิดคิด 

ของผูซื้อ 
(Buyer’s black box ) 

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Response = R) 
 
การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ 
(Buyer’s Characteristics) 

ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) 
ปจจัยดานสังคม (Social) 
ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 
ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s decision process) 

การรับรูปญหา (Problem recognition) 
การคนหาขอมูล (Information Search) 
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) 

รูปท่ี 2.4  รูปแบบพฤติกรรมผูซื้อ(ผูบริโภค) [Model of buyer (consumer) behavior] 
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1.2.1) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

1.2.2) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก 
ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 

1.2.3) ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมาย
เพิ่มลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 

1.2.4) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณไีทยใน
เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

2) กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือ 

2.1)   ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจยั
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวทิยา 

ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) นั้นเปนสัญลักษณและสิ่งที่มนษุยสรางขึ้น โดย
เปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง โดยเปนตวักําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใน
สังคม คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่ง
จากสังคมอื่น วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 

ปจจัยดานสังคม (Social Factor) เปนปจจยัที่เกีย่วของในชีวิตประจําวนัและมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ
ของผูซ้ือ 

ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตของครอบครัว อาชพี โอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล 

ปจจัยทางจิตวทิยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยทางดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตวัผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและ
การใชสินคาประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือและทัศนคติ บุคลิกภาพ และ
แนวความคิดของตัวเอง 



  
18 

2.2)   กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer decision process) ประกอบดวย
ขั้นตอน คือ การรับรูความตองการ(ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ
ซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

3) การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผู
ซ้ือ (Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ตางๆ ดังนี ้

3.1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ตัวอยาง การเลอืกผลิตภัณฑอาหารเชา มี
ทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหมี่สําเร็จรูป ขนมปง 

3.2) การเลือกตราสินคา (Brand choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะ
เลือกยี่หอโฟรโมสท มะลิ ฯลฯ 

3.3) การเลือกผูขาย (Dealer choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใด
หรือรานคาใกลบานรานใด 

3.4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา 
กลางวัน หรือเย็น ในการซื้อนมสดกลอง 

3.5) การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลอืกวาจะซื้อ
หนึ่งกลอง คร่ึงโหล หรือหนึง่โหล 

 
2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
  วรวิทย มานะกุล (2540) ไดศึกษาปจจยัที่นําไปสูความสําเร็จของการประกอบธุรกิจบาน
จัดสรรในจังหวัดเชยีงใหม โดยการสุมตัวอยางแบบโควตาจากกลุมตัวอยางโครงการบานจัดสรร
จํานวน 50 โครงการ และทําการวิเคราะหขอมูลโดยการหาความถี่ รอยละ พบวา เหตุผลในการ
ดําเนินธุรกจิบานจัดสรรเพราะเหน็วาตลาดยังมีความตองการสูง และเปนธุรกิจที่ใหผลตอบแทนแก
ผูลงทุนสูงและการประสบความสําเร็จจากโครงการที่ผานมา สวนปจจัยที่ทําใหการประกอบธุรกจิ
บานจัดสรรประสบความสําเร็จ ประกอบดวยปจจยัทางดานการกอสรางโดยราคาวสัดุกอสรางไม
ควรเปลี่ยนแปลงบอย ปจจัยดานการตลาดโดยเฉพาะการอนุมัติสินเชื่อตองมีความสะดวกรวดเร็ว 
ปจจัยดานการเงินโดยเฉพาะเรื่องอัตราดอกเบี้ยเงินกูควรมอัีตราต่ําและมกีารเปลี่ยนแปลงนอย ปจจัย
ดานประสบการณของผูประกอบการ และปจจัยดานความรับผิดชอบและดูแลโครงการหลังการขาย 
สวนปจจยัที่ทาํใหการประกอบธุรกิจบานจัดสรรลมเหลว ไดแก ปจจัยดานการตลาดของโครงการ 
ที่เกิดจากสภาวะเศรษฐกจิตกต่ํา ผูซ้ือไมมีกําลังซื้อและมีการแขงขันสูง ปจจัยดานการเงินซึ่งเปนผล
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มาจากอัตราดอกเบี้ยของสินเชื่อสูง และปจจัยดานผูประกอบการที่ขาดความสามารถในการบริหาร
จัดการและขาดการวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ 
 
  ชัยยุทธ สุวรรณมาลัย (2543) ไดศกึษาถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อบานมือสองในจงัหวัด
เชียงใหม เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคล ปจจยัทางเศรษฐกจิ ปจจยัทางการตลาด และปจจัยอ่ืนๆ ทีม่ี
อิทธิพลตอความตองการซื้อบานมือสองในจังหวัดเชยีงใหม โดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยาง
จํานวน 100 ราย ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคลของผูที่ซ้ือบานมือสองในจงัหวัดเชียงใหม
สวนใหญเปนเพศหญิง มีสถานภาพสมรสแลว อายุระหวาง 31-40 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
อาชีพลูกจาง รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-30,000 บาท มีเงินออมเฉลี่ยตอเดือนของครอบครัว 5,000 
บาท จํานวนผูมีรายไดในครอบครัว 2 คน จํานวนสมาชกิในครอบครัวเฉลี่ย 3-4 คนตอครอบครัว 
ปจจัยทางเศรษฐกิจที่มีอิทธพิลตอการเลือกซื้อบานมือสองคือ สภาพเศรษฐกิจของครอบครัวในเรือ่ง
รายได รายจาย และเงินออม รองลงมาใหความสําคัญกับการหาแหลงเงนิทุนและระบบการชําระเงิน 
สําหรับปจจัยทางสังคมใหความสําคัญกับสภาพแวดลอมในบริเวณทีอ่ยูอาศัย และความสะดวกใน
การเดินทาง ปจจัยทางกายภาพที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อบานมือสอง คือ สภาพโดยรวมของบาน 
และอายกุารปลูกสราง ขนาดเนื้อที่ และพืน้ที่ใชสอย ตามลําดับ ในสวนของปจจัยทางการตลาดนั้น
ในแงของสื่อ ผูซ้ือบานมือสองจะใชวิธีการเสาะหาดวยตนเอง จากสิง่พิมพ และปายโฆษณาเปน
หลัก โดยผูซ้ือจะซื้อบานเดีย่วมากที่สุด รองลงมาเปนทาวนเฮาส โดยมีที่ดินเฉลี่ย 90 และ 24 ตาราง
ตามลําดับ ราคาบานเดี่ยวเฉลี่ยอยูที่ 1,200,000 บาท ทาวเฮาสราคาเฉลี่ย 650,000 บาท อายุของบาน
ไมเกิน 3 ป ลักษณะการซื้อขายจะใชวธีิการผอนชําระทางธนาคารพาณิชย และธนาคารอาคาร
สงเคราะหเปนหลัก  
 
  สุทธิชัย ติยะสุวรรณ (2543) ไดศึกษาถงึความลมเหลวของธุรกิจบานและที่ดนิจัดสรรใน
จังหวดัเชยีงใหมในชวงป 2540-2541 โดยใชแบบสอบถามสัมภาษณเจาของหรือผูจัดการบริษัทบาน
และที่ดินจัดสรรจํานวน 25 ราย ผลการศึกษาพบวาผูประกอบการธรุกิจบานและที่ดินจัดสรรสวน
ใหญเปนชาย อายุระหวาง 31-50 ป อาศัยอยูในจังหวดัเชียงใหม และมีประสบการณในธุรกิจสูง 
เหตุผลหลักในการทําธุรกิจคือ มคีวามตองการบานและที่ดินจัดสรรสูง โครงการมีทําเลที่ตั้งดีและ
ไดเปรียบที่อ่ืน มีอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังสูง แตเมื่อวิกฤตเศรษฐกจิในป 2540 ไดมีผลกระทบ
ตอธุรกิจบานและที่ดินจัดสรรทําใหบริษทับานและทีด่นิจัดสรรจํานวนมากลมละลาย สาเหตุของ
ความลมเหลวหลักเกดิจาก 1) นักธุรกิจมเีงินแตไมมีความเปนมืออาชพีและทักษะอยางแทจริง 2) 
เศรษฐกิจถดถอยผลักดันใหธนาคารพาณิชยชะลอ ลด และหยุดใหเงินกูแกธุรกิจนีใ้นที่สุด 
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  สถาพร ศรประสิทธ์ิ (2544) ไดศึกษาถึงความตองการซื้อบานจัดสรรในจังหวัดเชยีงใหมใน
ป 2544 โดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางจํานวน 306 ราย ผลการศึกษาพบวาสาเหตุสําคัญที่
ผูบริโภคตองการซื้อบาน คือตองการมีที่อยูอาศัยเปนของตนเอง ลักษณะที่อยูอาศัยที่ตองการเปน
บานเดี่ยวสองชั้นพรอมที่ดิน ราคา 1-2 ลานบาท ทําเลทีต่องการสวนใหญอยูในทําเลถนนเชียงใหม-
แมโจ และ ถนนเชียงใหม-หางดง เงินดาวนที่ตองการอยูในชวง รอยละ 10-20 และเงินผอนดาวนตอ
เดือนไมเกิน 20,000 บาท ผูที่มีความตองการซื้อสวนใหญตองการใชบริการสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศยั
จากสถาบันการเงิน และปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรมากที่สุด คือ ราคาบานและ
ที่ดิน รองลงมาคือทําเลของโครงการ สาเหตุของการชะลอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรมากที่สุดคือ
ไมมีบานจัดสรรที่ตรงตามความตองการในทําเลที่ตองการ รองลงมาคือ ยงัไมมีเงินเก็บออมสําหรับ
ดาวนบานเพยีงพอ  

 
  ผกาแกว จิตรกัษ (2549) ไดศึกษาถึงปจจยัที่มีผลตอความตองการซื้อบานจัดสรรในจงัหวัด 
นนบุรี โดยเกบ็ขอมูลจากโครงการบานจัดสรร 20 ตัวอยาง และผูบริโภคบานจดัสรร 400 ตัวอยาง 
ผลการศึกษาพบวารูปแบบการสรางบานของผูประกอบการเปนบานเดี่ยวมากที่สุด ราคาประมาณ 2 
ลานบาทขึ้นไป ขนาดเนื้อทีด่ินตั้งแต 50 ตารางวาขึ้นไป ทําเลที่ตั้งของโครงการอยูในบริเวณถนน
ตัดใหมหรือรอบนอกเขตเมอืง ผูซ้ือสวนใหญมีการเปรียบเทียบขอมูลโครงการบานจดัสรรกอนการ
ตัดสินใจซื้อมากกวา 4 ราย ราคาบานจัดสรรที่มีความตองการมากทีสุ่ดคือ 500,000 – 1,000,000 
บาท กอนตดัสินใจซื้อบานผูซ้ือใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานที่ตั้งและภูมิทศันของโครงการ 
รองลงมา ราคาบานจัดสรร ความปลอดภยั สาธารณูปโภค ตามลําดับ ปจจัยที่มีผลตอความตองการ
ซ้ือบานจัดสรรคือ รายได ความตองการมาตรฐานความปลอดภัย ความมั่งคงของรายไดตามลําดับ 
 
  ระวิพรรณ ทองเพ็ญ (2549) ไดศึกษาถึงความพึงพอใจของผูบริโภคตอบานจดัสรรเชิง
พาณิชยในเขตจังหวดัลําพูน โดยการสัมภาษณเจาหนาที่โครงการ จํานวน 8 โครงการ และใช
แบบสอบถามกับพนักงานทีท่ํางานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ ตั้งแตระดับกลางขึ้นไป จํานวน 
200 ราย ผลการศึกษาพบวาสาเหตุสําคัญที่ผูบริโภคตองการซื้อบานเพราะตองการมีที่อยูอาศัยเปน
ของตนเอง ตองการมีที่พักใกลที่ทํางาน และตองการมีสภาพแวดลอมที่ดีขึ้นตามลําดับ ลักษณะทีอ่ยู
อาศัยที่ตองการสวนใหญเปนบานเดีย่วช้ันเดียว โดยงบประมาณในการซื้อบานพรอมที่ดินอยูในชวง 
500,000 – 800,000 บาท มีขนาดของเนื้อที่ดินอยูในชวง 50-60 ตารางวา และเปนบานที่ออกแบบ
ตามความตองการของลูกคา ผูที่มีความตองการซื้อสวนใหญตองการใชบริการสินเชื่อจากสถาบัน
การเงิน และจากการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อพบวา ปจจัยดานการเลือกซื้ออาคาร
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ที่ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุดคือ โครงการถมดินสูงน้ําไมทวม คุณภาพของงานกอสรางและ
วัสดุที่ใชในงานกอสราง การจัดแปลนบาน สีของอาคารและหลังคา ตามลําดับ  ปจจัยดานราคาที่
ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุดคือ ราคาบานพรอมที่ดิน จํานวนเงนิผอนดาวนตอเดือน จํานวน
เงินดาวน และระยะเวลาผอนกู ตามลําดับ ปจจัยดานทําเลที่ตั้งที่ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุดคือ 
การเดินทางเขาออกสะดวก ใกลตลาดสด ใกลสถานที่ศึกษาบุตร และใกลที่ทํางาน ตามลําดับ และ
ปจจัยดานอื่นๆ ที่ผูบริโภคใหความสําคญัมากที่สุดคือ ระบบสาธารณูปโภคของโครงการครบครัน 
มีความรักษาความปลอดภยั และการจดัรายการสงเสริมการขายของโครงการ ตามลําดับ 
 
  ธนินทร อินทรวงศ (2550) ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลในการประมูลซ้ือบานจากการขาย
ทอดตลาดของธนาคารพาณิชยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชยีงใหม โดยกลุมตัวอยางทีใ่ชใน
การศึกษาคือผูประมูลซ้ือบานจากการขายทอดตลอดจํานวน 126 คน ผลการศึกษาถึงปจจยัที่มี
อิทธิพลในการประมูลซ้ือบานจากการขายทอดตลาดของธนาคารพาณิชยในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม พบวาผูประมูลซ้ือบานสวนใหญเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง มีอายุระหวาง 30-39 ป มี
สถานภาพโสด มีรายไดตอเดือน 10,000-19,999 บาท ผูประมูลตองการรูปแบบบานเปนบานเดีย่ว มี
วัตถุประสงคเพื่อใชอยูอาศยัเอง ปจจยัทางเศรษฐกิจที่สําคัญในการตัดสินใจซื้อบาน คือ แหลง
เงินทุนในการซื้อ ราคาซื้อบานจากการประมูลขายทอดตลาดถูกกวาราคาซื้อบานสรางใหมถึงรอย
ละ 30 ราคาบานที่ตองการประมูลซ้ือตองต่ํากวา 500,000 บาท ปจจัยที่สําคัญที่สุดตอการตัดสินใจ
ประมูลซ้ือบาน คือ ทําเลที่ตั้ง ซ่ึงตองใกลเมือง ใกลที่ทํางาน ใกลโรงเรียนบุตร ใกลตลาดและ
ศูนยการคา ปจจัยทางสังคมตองเหมาะสมกับฐานะและขนาดของครอบครัว 

 
 


