
บทที่ 2 
เอกสารและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินทรัพยผานนายหนาของผูบริโภค ใน
จังหวัดสมุทรปราการ ผูวิจัยนําเสนอเอกสารและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังตอไปนี้ 
 1.   ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับนายหนาอสังหาริมทรัพย 
  1.1  ความหมายและลักษณะสําคัญของนายหนา  
  1.2  วิธีการซื้อขายโดยผานนายหนา 
  1.3  ขอที่พึงพิจารณาเกี่ยวกับนายหนา 
  1.4  จรรยาบรรณของนายหนาอสังหาริมทรัพย  
  1.5  การดําเนินงานของนายหนาอสังหาริมทรัพย 
  1.6  วิธีการซื้อขายอสังหาริมทรัพยโดยผานนายหนาในปจจุบัน 
 2.   แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
  2.1  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
  2.2 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  2.3  แนวคิดเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาด 
  2.4  ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
  2.5  ทฤษฎีลําดับความตองการของมนุษย 
 3.   ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
1.  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับนายหนาอสังหาริมทรัพย 
 การเปนนายหนาซื้อขายหลักทรัพย หมายถึง การใหบริการเปนตัวกลางในการซื้อหรือ
ขายหลักทรัพยใหแกลูกคา โดยบริษัทไดรับผลตอบแทนเปนคานายหนา (Commission free) ซ่ึง
ธุรกิจดังกลาวมักจะเปนธุรกิจที่ทํารายไดหลักใหกับบริษัทหลักทรัพยสวนใหญ บริษัทหลักทรัพย
สามารถเปนนายหนาซื้อขายหลักทรัพยก็ได แตในทางปฏิบัติจะพบเห็นการเปนนายหนาซื้อขาย
หลักทรัพยที่ไมไดจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยเปนหลัก โดยบริษัทหลักทรัพยที่สามารถ
ใหบริการซื้อขายหลักทรัพยไดโดยตรงจะตองเปนสมาชิกของตลาดหลัดทรัพยแหงประเทศไทย 
และในการใหบริการดังกลาวบริษัทหลักทรัพยตองจัดใหมีเจาหนาที่การตลาดเปนผูดูแลลูกคา 
ชักชวน และใหคําแนะนําเพื่อทําใหเกิดการซื้อขายหลักทรัพย โดยเจาหนาที่การตลาดดังกลาว
จะตองเปนบุคคลที่ไดรับความเห็นชอบจากสํานักงานคณะกรรมการกํากับหลักทรัพยและตลาด
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หลักทรัพย (ก.ล.ต.) ทั้งนี้ภายหลังการซื้อขายหลักทรัพยใหลูกคาแลว บริษัทมีภาระหนาที่ในการ
ดําเนินการรับหรือสงมอบหลักทรัพย และการชําระราคาคาซื้อขายหลักทรัพยระหวางบริษัท
หลักทรัพยกับลูกคา และระหวางบริษัทหลักทรัพยกับบริษัทศูนยรับฝากหลักทรัพย (ประเทศไทย) 
จํากัด จนเรียบรอย (ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย.  2546 : 344 – 360) 
 1.1  ความหมายและลักษณะสําคัญของนายหนา  
 มีผูใหความหมายและลักษณะสําคัญของนายหนาไว ดังนี้ 
 เจนพล ทองยืน (2552 : 225) ไดกลาววา นายหนา (Brokerage) คือ บุคคลที่ทําหนาที่ชี้
ชองหรือจัดการใหบุคคลอีกคนหนึ่งเขาทําสัญญากับบุคคลที่สาม โดยบุคคลนั้นตกลงจะรับบําเหน็จ
เพื่อผลสําเร็จที่ไดช้ีชองหรือจัดการนั้น 
 ประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย บรรพ 1-6 (2551 : 289) ไดกลาววา บุคคลผูใดตกลง
จะใหคาบําเหน็จแกนายหนาเพื่อที่ช้ีชองใหไดเขาทําสัญญาก็ดี จัดการใหไดทําสัญญากันก็ดี ทานวา
บุคคลผูนั้นจะตองรับผิดใชคาบําเหน็จก็ตอเมื่อสัญญานั้น  
 กฎหมายนายหนา  (2554 : ออนไลน) ไดกลาววา นายหนา คือ บุคคลซึ่งทําหนาที่เปนคน
กลางชี้ชองหรือจัดการใหบุคคลสองฝายเขาทําสัญญากัน เชน สัญญาซื้อขาย สัญญาจํานอง โดย
นายหนามีสิทธิไดรับคาบําเหน็จ เชน ขาวตองการขายที่ดินของตน จึงไปขอใหเขียวหาคนซื้อให 
เขียวบอกดําใหรูวาขาวตองการขายที่ดินผืนนั้น ตอมา ขาวกับดําไดทําสัญญาซื้อขายที่ดินกัน ถือวา
เขียวเปนนายหนาขายที่ดินของขาว 
 เจนพล ทองยืน  (2552 : 22) สามารถแยกพิจารณาลักษณะของนายหนาได ดังนี้  

1. สัญญานายหนาเปนนิติกรรมสองฝาย เปนสัญญาระหวางบุคคลสองฝาย คือ นายหนา 
กับบุคคลอีกคนหนึ่งซึ่งกฎหมายไมไดตั้งชื่อไวแตในที่นี้ขอเรียกวา “ตัวการ” ทั้งสองฝายอาจเปน
บุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได 

2. นายหนาเปนเพียงคนกลางทําหนาที่ช้ีชองหรือจัดการใหตัวการเขาทําสัญญากับ
บุคคลภายนอก นายหนาจึงมิใชตัวแทนของบุคคลใด เพราะเปนเพียงตัวกลางหรือเปรียบเสมือน
สะพานเชื่อมตอใหตัวการกับบุคคลภายนอกเขาทําสัญญากัน จึงไมมีสิทธิลงชื่อในสัญญา หรือเขา
ทําสัญญาแทนคูสัญญาที่มอบหมายใหเปนนายหนา ตางจากตัวแทนที่มีสิทธิทํากิจการแทนตัวการมี
และมีสิทธิลงชื่อหรือเขาทําสัญญาแทนตัวการได 

3. การชี้ชองหรือการจัดการของนายหนานั้นตองเปนสวนสําคัญที่ทําใหตัวการกับ
บุคคลภายนอกเขาทําสัญญาเพื่อจะไดคาบําเหน็จนายหนา  

4. ส่ิงที่นายหนาชี้ชองหรือจัดการ คือ เพื่อใหตัวการเขาทําสัญญากับบุคคลภายนอก ซ่ึง
สัญญาจะเปนสัญญาอะไรก็ได เชน สัญญาซื้อขาย สัญญาเชาซื้อ สัญญาเชาทรัพย สัญญาจางแรงงาน 
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เปนตน ขอเพียงสัญญานั้นไมมีวัตถุประสงคขัดตอกฎหมายหรือความสงบเรียบรอยหรือศีลธรรม
อันดีของประชาชนหรือเปนการพนวิสัย 

5. สัญญาระหวางตัวการกับนายหนา กฎหมายไมไดกําหนดแบบของสัญญาไว จึงอาจ
ตกลงกันดวยวาจาหรือเปนลายลักษณอักษรก็ได 
 จากความหมายและลักษณะของนายหนา สรุปไดวา นายหนา หมายถึง ผูทําสัญญากับ
เจาของทรัพย หรือบุคคลผูประสงคเขาทําสัญญากับเจาของทรัพยเพื่อช้ีชองหรือจัดการใหบุคคล
ดังกลาว ไดทําสัญญากันเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย เชน ซ้ือขาย ขายฝาก จะซื้อจะขายแลกเปลี่ยน 
จํานอง เชา หรือเชาซื้อ โดยมุงหวังบําเหน็จจากการนั้น 
 1.2  วิธีการซื้อขายโดยผานนายหนา 
 เนื่องจากในปจจุบันผูขายหรือเจาของกรรมสิทธิ์อสังหาริมทรัพยมักไมมีความชํานาญใน
การขาย ไมรูจักวิธีการขาย ไมรูจักผูคนทั่วไป รวมทั้งปริมาณของประชาชนมากขึ้นดังนั้น จึงจําเปนตอง
อาศัยนายหนาใหเขามาชวยบอกขายให ผูขายอสังหาริมทรัพยในปจจุบัน แบงไดเปน 2 ประเภท คือ 
(สมศักดิ์  โตรักษา.  2541 : 26 – 27) 
 1.  ผูขายที่มิใชเจาของโครงการผูขายประเภทนี้นายหนาอาจจะไปบอกขายแกคนทั่วไป
โดยใชวิธีงาย ๆ เชน บอกรายละเอียดเกี่ยวกับสถานที่ติดตอมายังนายหนาหรือาจจะบอกขายโดยวิธี 
ขายตรง (Direct Sale) คือการบอกขายกับลูกคาโดยใชวิธีการพูดจาบงบอกถึงคุณสมบัติของสินคาที่
จะขาย วิธีนี้อาจจะไดผลเร็วเพราะลูกคาถาเชื่อถือแลว หรือชอบสินคาแลวอาจตัดสินใจซื้อเลย หรือ
การบอกขายโดยผานสื่อ เชน หนังสือพิมพ หนังสือรายสัปดาห หนังสือเกี่ยวกับการขายที่ดิน 
โทรทัศน วิทยุ การขายโดยวิธีนี้เสียคาใชจายมาก การขายในกรณีนี้ ผูขายอาจจะมอบอํานาจให
นายหนาเปนตัวแทนในการทําสัญญาจะซื้อจะขายเพื่อรับเงินมัดจําจากผูจะซื้อก็ไดเพื่อความสะดวก
รวดเร็วในการขาย แตก็อาจเกิดปญหาไดเนื่องจากผูจะซื้อไมไววางใจนายหนาวาไดรับมอบอํานาจ
จากผูขายจริงหรือไม ก็อาจจะไมยอมมีการทําสัญญาก็ได 
 2.  ผูขายในรูปของโครงการ เจาของโครงการไมสามารถบอกขายไดดวยตัวเอง 
จําเปนตองจางผูเชี่ยวชาญและมีความชํานาญเขามาทําการขายให นายหนาเกี่ยวกับการขายตามวิธีนี้
จะตองเปนนายหนาที่มีความรูความชํานาญในการขายเปนอยางดี ซ่ึงอาจหมายรวมทั้งพนักงานขาย
ดวย ซ่ึงตางจากนายหนาในกรณีแรกซึ่งอาจเปนใครก็ได 
 การขายแบบเจาของโครงการนี้ ผูขายจําเปนจะตองมอบอํานาจใหนายหนาเปนตัวแทน
ดําเนินการทําสัญญาหรือรับเงินจองจากผูซ้ือ เพราะเปนการขายแกผูซ้ือหรือลูกคาจํานวนมาก 
ดังนั้น เพื่อความสะดวกรวดเร็ว จึงจําเปนตองมอบอํานาจใหกระทําการดังกลาวได ซ่ึงทั้งนายหนา
และพนักงานขายตาง ๆ ก็อยูในความควบคุมของเจาของโครงการอยูแลว จึงงายตอการควบคุมดูแล
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ความประพฤติที่นอกลูนอกทาง ผิดกับนายหนาในกรณีแรกซึ่งยากตอการดูแลควบคุม เพราะเปน
นายหนาซึ่งจะมีคาตอบแทนคือบําเหน็จในการซื้อขายอยางเดียว สวนการขายในกรณีนี้อาจจะมี
เงินเดือนใหพรอมทั้งคาบําเหน็จในการขาย ซ่ึงปกติก็จะทํางานเปนประจํา อาจจะใหคาตอบแทน
เปนเดือนประจําก็มี หรือเปนบําเหน็จรางวัลในการขายก็มี แลวแตความเชื่อถือของเจาของโครงการ 
 นายหนาจะตองดูแลในเรื่องเกี่ยวกับรายละเอียดในสัญญาใหผูขายและผูซ้ือจนสิ้นสุดการ
ขาย ซ่ึงมีกระบวนการในการซื้อขายดังภาพประกอบ 2 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 กระบวนการซื้อขายผานนายหนา 
 
ที่มา : สมศักดิ ์โตรักษา.  2541 : 27 
 
 จากภาพประกอบ 2 มีกระบวนการในการซื้อขายผานนายหนา โดยเริ่มดูแลตั้งแตลูกคา
หรือผูซ้ือทําสัญญาจองวาผูขายไดรับเงินหรือยัง ลูกคาหรือผูซ้ือเลือกบานหรือที่ดินถูกตองตามที่
ตองการหรือไม ตอมาก็มีระยะเวลาใหลูกคาหรือผูซ้ือมาเขาทําสัญญาจะซื้อจะขาย นายหนาจะตอง
บอกแกผูซ้ือและผูขายใหปฏิบัติใหถูกตองตามสัญญาในระหวางการทําสัญญาผูซ้ือและผูขายถามี
ปญหาอะไรนายหนาจะตองติดตามไดเมื่อทั้งคูไมปฏิบัติตามสัญญาอยางถูกตอง หลังจากนั้น
นายหนาและพนักงานขายก็ตองดําเนินการจัดใหผูขายกับผูซ้ือเขาทําสัญญาซื้อขาย โดยการจด
ทะเบียนที่สํานักงานที่ดิน ซ่ึงที่ดินนั้นไดตั้งอยู โดยผูซ้ือจะตองนําเงินที่เหลือมาชําระใหแกผูขายใน
วันที่ไดจดทะเบียนการโอนกรรมสิทธิ์ในที่ดิน หรือที่ดินพรอมสิ่งปลูกสรางใหแกผูซ้ือเรียบรอย
แลว ก็ถือวาเปนการเสร็จสิ้นภารกิจของนายหนา 
 1.3  ขอท่ีพึงพิจารณาเกี่ยวกับนายหนา 
 กฎหมายนายหนา (2554 : ออนไลน) ไดกลาวถึง ขอที่พึงพิจารณาเกี่ยวกับนายหนา ไวดัง
รายละเอียดตอไปนี้ 
 1.  นายหนาจะมีอํานาจรับเงินหรือรับชําระหนี้แทนคูสัญญาก็ตอเมื่อไดรับมอบหมายให
รับเงินหรือรับชําระหนี้ดวย  

นัดวัน 
ทําสัญญาจอง 

ทําสัญญาจอง 
ชําระเงินมัดจํา 

ทําสัญญา 
จะซื้อจะขาย 

ทําสัญญา 
ซื้อขาย 

โอนกรรมสิทธิ์  
ชําระเงินที่เหลือ 

เสร็จสิ้นภารกิจของ
นายหนา 
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 2.   ปกตินายหนาไมมีสิทธิเรียกคาใชจายที่เสียไป ไมวานายหนาจะไดทําการสําเร็จ
หรือไม เวนแต จะไดมีขอตกลงวา นายหนามีสิทธิที่จะไดรับชดใชคาใชจายที่เสียไป และแมจะมี
ขอตกลงดังกลาว หากนายหนาทําการใหแกบุคคลภายนอกอันเปนการฝาฝนตอการที่ตนเขารับ
หนาที่ ไดแก ตามสัญญาหามเปนนายหนาอีกฝายหนึ่ง แตนายหนากลับฝาฝนเขาเปนนายหนาอีก
ฝายหนึ่ง หรือนายหนาทําการชวยเหลือบุคคลภายนอกโดยรับคํามั่นจากบุคคลภายนอกวาจะใหคา
บําเหน็จซึ่งนายหนาผูทําการโดยสุจริตจะไมรับบําเหน็จนั้น นายหนาไมมีสิทธิไดรับคาใชจายที่เสีย
ไป และนายหนาก็ไมมีสิทธิไดรับคาบําเหน็จดวยหากนายหนาทําการใหแกบุคคลภายนอกอันเปน
การฝาฝนตอการที่ตนเขารับหนาที่ดังกลาวขางตน  
 3.   หากคูสัญญาฝายนายหนาไมชําระหนี้ นายหนาไมตองรับผิดเปนการสวนตัว เวนแต
นายหนาจะไมไดบอกชื่อของคูสัญญาฝายหนึ่งใหอีกฝายรู  
 4.   สิทธิเรียกรองคาบําเหน็จมีอายุความ ๑๐ ป 
 1.4  จรรยาบรรณของนายหนาอสังหาริมทรัพย  
 สมาคมนายหนาอสังหาริมทรัพย (2544 : ออนไลน) ไดกลาวถึง ขอตกลงรวมของสมาคม
นายหนาอสังหาริมทรัพยวาดวยจรรยาบรรณนายหนาอสังหาริมทรัพย พ.ศ. 2544 ไวดังรายละเอียด
ตอไปนี้ 
 1.   บันทึกขอตกลงรวมสมาคมนายหนาอสังหาริมทรัพย วาดวย “จรรยาบรรณของ
นายหนาอสังหาริมทรัพย พ.ศ.2544” 
 2.   บันทึกขอตกลงรวมนี้ใหใชตั้งแตวันที่ 21 ธันวาคม พ.ศ. 2544 เปนตนไป 
 3.   นายหนาอสังหาริมทรัพย หมายถึง สมาชิกประเภทตาง ๆ ของสมาคมนายหนา
อสังหาริมทรัพย 
 4.   หากมีขอความที่เกี่ยวของกับจรรยาบรรณนายหนาอสังหาริมทรัพยซ่ึงปรากฏใน
ขอบังคับอื่นใดหรือขัดแยงใหใชฉบับนี้เปนเกณฑ 
 5.  นายหนาอสังหาริมทรัพยผูใดกระทําการฝาฝน หรือไมปฏิบัติตามจรรยาบรรณขอ
หนึ่งขอใดดังจะกลาวตอไปนี้ ใหถือวาประพฤติผิดจรรยาบรรณ 
 6.   นายหนาอสังหาริมทรัพยจะตองกระทําการติดตอประสานงาน และนําเสนอขอมูล
ตอเจาของทรัพยสินที่ตนรับเปนนายหนาโดยกริยา วาจา ที่สุภาพและโดยสุจริต โดยมุงใหเจาของ
ทรัพยสิน ไดรับประโยชนที่ดี และยุติธรรม 
 7.   การรับคาบริการ คาธรรมเนียม คาบําเหน็จ จากเจาของทรัพยสินใหเปนไปตาม
ขอตกลง เงื่อนไขหรือตามสัญญาที่ทําระหวางคูสัญญา แตทั้งนี้ จะตองไมเปนการฝาฝนตัวบท
กฎหมายที่เกี่ยวของ และ/หรือ ศีลธรรมอันดีรวมถึงประเพณีปฏิบัติทางธุรกิจดวย 
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 8.   นายหนาจะตองไมจูงใจใหเจาของทรัพยสินลดราคาขาย เชา หรืออ่ืนใดต่ํากวาที่ 
กําหนดไวแตเดิม โดยใชอุบาย กลฉอฉล เพื่อที่ตนจะไดรับเงิน คาบริหารคาธรรมเนียม คาบําเหน็จ
เพิ่มสูงขึ้น 
 9.   มิใหกระทําการจูงใจใหเจาของทรัพยสินกระทําผิดสัญญา ซ่ึงไดกระทําไวแลวตอ
ผูเกี่ยวของ หรือผูอ่ืนใด ซ่ึงเปนการไมสุจริต 
 10. ละเวนการซื้อทรัพยสินในนามของตนเอง ญาติ หรือนิติบุคคล ซ่ึงตนมีผลประโยชน
รวมอยูดวย เวนแตไดแจงใหเจาของทรัพยสินทราบ โดยชัดแจงเปนหนังสือกอน 
 11.  หามประมาณหรือตีราคาสูง หรือต่ํากวามาตรฐานที่ควรจะเปน เพื่อประโยชนใน การ
ตั้งราคาซื้อขาย เพื่อประโยชนของบุคคลหนึ่งบุคคลใด 
 12.  หากมีการเรียกเก็บคาบริการหรือคาใชจายลวงหนาใด ๆ นายหนาจะตองทํากิจกรรม
ตาง ๆ ตามที่ไดตกลงกับเจาของทรัพยสินใหครบถวน 
 13.  หามมิใหเรียกเก็บคาใชจายในสวนอื่น ๆ เพิ่มเติมภายหลังจากเจาของทรัพย เชน คา
ประเมิน คาเปดแฟม คาธรรมเนียมเสนอขาย คาธรรมเนียม ขอสินเชื่อ หรืออ่ืน ๆ นอกเหนือจากคา
บําเหน็จที่พึงจะไดรับ เวนแตนายหนานั้นจะมีใบอนุญาตดําเนินการประเมินได 
 14.  หามมิใหโฆษณา หรือชักชวนเจาของทรัพยสินใหเขาทําสัญญารับฝากขายดวยวิธีการ
ที่ไมสมควรตาง ๆ เชน ตัดคานายหนา อาสาขายในราคาสูง เกินจริง รับประกันระยะเวลาขาย หรือ
ประกาศโฆษณาอวดอางดวยขอความที่เกินความจริง 
 15.  ละเวนการประกอบวิชาชีพที่ไมยุติธรรม เอารัดเอาเปรียบนายหนาอื่น 
 16. สงเสริมความสามัคคี ระหวางผูรวมวิชาชีพ หลีกเลี่ยงความขัดแยงทางผลประโยชน
หรือผิดจรรยาบรรณวิชาชีพ 
 17.  ปฏิบัติตอบุคคลอื่น โดยกิริยา วาจาสุภาพเรียบรอย ใหเกียรติ กระทําโดยเที่ยงธรรม
ไมเลือกปฏิบัติ 
 18.  ละเวนการลวงลํ้า สอดแทรก การบริหารธุรกิจภายในองคการนายหนาอื่นในทาง 
เสื่อมเสีย เสียหาย เวนแตเปนการรวมมือในการประกอบวิชาชีพ ทางธุรกิจ เพื่อผลประโยชนรวมกัน
ในทางที่ชอบดวยกฎหมายและจรรยาบรรณแหงวิชาชีพ 
 19.  ละเวนการกลาว หรือใหขอมูลอ่ืนใดในทางเสียหาย เสื่อมเสีย หรือเปนเหตุใหผูอ่ืน
ถูกตั้งขอรังเกียจโดยไมสุจริตหรือเปนการฝาฝนกฎหมายแกบุคคลอื่น องคกรอื่นโดยเฉพาะอยางยิ่ง
ตอเพื่อนรวมวิชาชีพดวยกัน 
 20.  การเสนอความคิดเห็น ขอเสนอแนะ คําแนะนํา หรือขอความที่ตนไมเห็นดวยให
กระทําโดยสุภาพ และใหเกียรติผูอ่ืนเปนนิจ 
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 21.  ไมฉอฉลหรือปดปงขอเท็จจริงที่เปนสาระสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจที่ถูกตองใน
การเขาทําสัญญาหรือการทําขอตกลงความรวมมือของทุกฝาย 
 22.  การใชคําแนะนํา นําเสนอ คําปรึกษาแกผูซ้ือ ผูรับบริหารควรกระทําดวย กริยา วาจา
สุภาพ ใหเกียรติ และใหขอมูลที่ถูกตองชัดเจน เที่ยงธรรม 
 23.  รวมมือกันสงเสริมวิชาชีพดานอสังหาริมทรัพย และสนับสนุนการออกกฎหมาย
สงเสริม และกํากับดูแลการประกอบวิชาชีพ หรือคุมครองผูประกอบ วิชาชีพ ผูบริโภคและ
สาธารณชน 
 24.  หลีกเลี่ยงการกระทําที่จะนําความเสื่อมเสีย เสียหายแกช่ือเสียงเกียรติคุณของการ 
ประกอบวิชาชีพ และสมาคมนายหนาอสังหาริมทรัพย 
 25.  บําเพ็ญตนใหเปนประโยชนตอสมาชิก และสังคมโดยสวนรวมในการถายทอด
ความรู ประสบการณและพัฒนาการทางวิชาชีพที่ดีที่ถูกตอง เพื่อสืบสานธุรกิจใหเจริญสืบไป 
 26.  ไมโฆษณาใดๆ ซ่ึงขอมูลไมเปนตามจริงหรือโออวด ซ่ึงทําใหผูอ่ืน หรือสาธารณชน
เขาใจผิด อาทิเชน ราคา ตําแหนง เขต พื้นที่ ความสามารถพิเศษ บุคลากร เครือขาย ฯลฯ 
 27.  หามมิใหเขาทําสัญญารับฝากขาย ทั้งที่รูวาเจาของทรัพยสินไดทําสัญญาชนิดที่มีสิทธิ
ดําเนินการแตผูเดียว (Exclusive right to sell or exclusivity) กับ นายหนารายอื่นอยูแลว 
 28.  การรวมกันขายระหวางนายหนา 2 ราย (Co-Broke) หามมิใหนายหนาติดตอกับ
บุคคลที่มิใชเปนลูกคาของตนเอง โดยจะตองติดตอเจรจา ฝายนายหนาผูดูแลรับผิดชอบลูกคาราย
นั้นเวนแตจะไดรับอนุญาตจากนายหนาอีกฝายหนึ่งเสียกอน 
 29.  คาบําเหน็จที่ไดจากการรวมกันขายระหวางนายหนา 2 ราย (Co-Broke) ใหแบงครึ่ง
เทา ๆ กัน เวนแตตกลงเปนอื่นลวงหนา 
 30.  รายไดทุกชนิดที่เกิดขึ้นระหวางการทํางาน นายหนาพนักงาน (Agent) มีหนาที่แจง 
และนําสงใหแกสํานักงานนายหนาทั้งหมดโดยทันที เวนแตจะตกลงเปนอื่นลวงหนา 
 1.5  การดําเนินงานของนายหนาอสังหาริมทรัพย 
 การดําเนินการในกิจการนายหนาอสังหาริมทรัพย มักเปนการตั้งนายหนาใหทําหนาที่หา
ผูซ้ือเปนสวนใหญ แตอาจมีบางที่ใหเปนนายหนาหาซื้อที่ดิน หรือหาคนเชา หรือหาคนที่จะใหกู 
โดยเอาที่ดินจํานองเปนประกันหนี้ มีการดําเนินงานดังตอไปนี้ (สมาคมนายหนาอสังหาริมทรัพย. 
2544 : ออนไลน) 
 1. การทําสัญญานายหนาอสังหาริมทรัพย ถาเปนการทําสัญญากันในระหวางญาติมิตร
แลว มักเปนการใหสัญญากันดวยวาจาวาจะใหบําเหน็จ แตถาเปนคนอื่นนอกจากนี้หรือทําระหวาง 
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ผูมีอาชีพนายหนาแลว ก็มักจะทําสัญญานายหนาเปนหนังสือ เพราะในเรื่องคานายหนามีเร่ืองราว
ปรากฏอยูเสมอวาคนตั้งนายหนามักจะไมทําตามสัญญา จึงมักมีขอพิพาทเกิดขึ้นอยูเปนประจํา 
 2.  ประเภทสัญญานายหนาอสังหาริมทรัพย การทําสัญญานายหนาสังหาริมทรัพย ไมวา
จะเปนการตกลงดวยวาจาหรือทําเปนลายลักษณอักษรก็ตาม การกําหนดใหคาบําเหน็จแกนายหนามี 
3 ประเภท คือ   
  2.1 ใหสิทธินายหนาไดบําเหน็จแตเพียงผูเดียวโดยไมตั้งคนอ่ืนอีก แตใหสิทธิ
นายหนาไปหาทีมงานเอง การทําสัญญาแบบนี้เพื่อจูงใจใหนายหนาใหความสําคัญแกการขายราย
ของตนมากกวารายอื่น 
  2.2  ใหสิทธินายหนาไดบําเหน็จแมวาเจาของจะเปนผูขายไดก็ตาม การทําสัญญาใน
ลักษณะนี้เปนการใหความมั่นใจตอนายหนาวา เจาของมีความจริงใจไมเอาเปรียบนายหนาและเปน
การจูงใจใหนายหนาทําการตามหนาที่อยางเต็มที่ เพราะไมตองมีขอของใจวาคนตั้งนายหนาจะแยง
ขายเสียเอง นายหนาจะไดทุมเทใหกับการขายนั้น 
  2.3  การทําสัญญานายหนาสุทธิคือ กําหนดใหคานายหนาเปนเปอรเซ็นตจากราคาขาย 
และในขณะเดียวกันก็กําหนดวา ถานายหนาขายไดเกินกวาราคาที่คนขายกําหนดไว สวนเกินใหตก
เปนของนายหนาทั้งหมด การกําหนดเชนนี้เพื่อใหนายหนาเอาใจใสในการขายใหมากที่สุด แตการทํา
เชนนี้บางครั้งก็ไมไดชวยใหนายหนาขายไดสะดวก เนื่องจากวาคนขายมักจะตั้งราคาสูงกวาปกติ ซ่ึง
ในความเปนจริงบางกรณีไมใชเปนการชวยใหนายหนาทุมเทใหเทาไร เพราะนายหนารูดีวาเปนการตั้ง
ราคาที่สูงเกินไป และในทํานองเดียวกันการใหคาบําเหน็จในลักษณะนี้ บางครั้งไมไดชวยใหขายได
เร็วขึ้น เพราะนายหนามัวแตพยายามขายในราคาสูงเพื่อที่จะไดเงินสวนที่เกินกวาที่เจาของตั้งราคาไว 
จึงทําใหขายไดยากตองใชเวลานาน ทําใหเจาของเสียประโยชนเพราะบางครั้งตองการขายใหไดเร็ว
ที่สุด ซ่ึงการทําสัญญานายหนาในลักษณะนี้ไมควรไดรับการสนับสนุนใหทํา ทางที่ดีที่สุดนั้น
นายหนาควรทําการขายใหเต็มความสามารถของตนและตามศักยภาพของที่ดินเพื่อใหไดราคาดีที่สุด 
 3.  การกําหนดคาบําเหน็จ ปกติมักกําหนดคาบําเหน็จไวเปนเปอรเซ็นตของราคาขาย ซ่ึง
สวนมากถาเปนการซื้อขายที่ดินมักจะกําหนดไว 3-5 เปอรเซ็นตแตมีบางกรณีที่ผูตั้งนายหนาจะ
กําหนดราคาขั้นต่ําไว ถาหากนายหนาขายไดมากกวานั้นสวนที่เกินใหถือเปนของนายหนาทั้งหมด แต
ไมใหบําเหน็จในสวนราคาที่กําหนดไว บางกรณีก็กําหนดใหคาบําเหน็จเปนเปอรเซ็นตของราคาที่ดิน
ถาขายไดตามราคาที่ตั้งไว และสวนที่ขายไดเกินกวาที่ตั้งราคาไวใหตกเปนของนายหนาอีกดวยก็มี 
 4. การกําหนดเวลาสัญญาจะมีการกําหนดเวลาเปนสองแบบ คือ แบบไมกําหนดเวลาไว 
เนื่องจากวาผูตั้งนายหนามักจะคํานึงวาจะตองขายใหไดมากกวา ดังนั้น จึงมักไมกําหนดเวลาไว 
และแบบกําหนดเวลาไว ที่ทําเชนนั้นก็มักเปนกรณีที่ผูตั้งนายหนาตองการเปลี่ยนราคาขั้นต่ําหรือไม
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ตองการขายอีกตอไป หรือเพื่อใหนายหนาพยายามขายใหไดอยางเต็มที่เพื่อไมใหหมดสัญญา แต
บางกรณีการกําหนดเวลาไวก็ไมชวยทําใหนายหนาทุมเทใหมากเทาที่คนขายคิดไว การกําหนดเวลา
ที่ส้ันไปบางครั้งนายหนากลับไมอยากทําให เพราะเมื่อหาคนซื้อแลวกําลังอยูในระหวางตอรองก็
หมดเวลา ซ่ึงอาจเปนการถวงเวลาของคนขายเอง พอหมดเวลาแลวก็แอบไปติดตอกับคนซื้อและ
ขายใหกับคนที่นายหนาไดติดตอไวแลว คร้ันนายหนาบอกวาเปนการซื้อกับคนที่ตนไดช้ีชอง
คนขายก็จะอางวาเปนการขายเมื่อส้ินสุดกําหนดเวลาที่จะไดคานายหนาแลว ทําใหตองเกิดการ
พิพาทกัน 
 5. วิธีการชี้ชอง ปกติถาเปนนายหนาที่ไมคอยมีความชํานาญหรือเปนพวกญาติมิตรกัน 
ก็มักจะบอกกันปากตอปากใหชวยกันบอกตอ ๆ กันไปและนายหนาก็ใหสัญญากันตอไปอีกวาจะ
แบงคานายหนาใหบาง  แตถาเปนนายหนาประเภทมืออาชีพก็มักจะรูจักวงการที่ดินดีก็จะมีเครือขาย
ชวยในการขายจะมีการรวมมือกัน ทําเครือขายการขายที่ดินนั้นเขาสูกลุมคนที่อาจเปนผูซ้ือมากกวา
นายหนาที่ไมใชมืออาชีพ และจะมีการลงทุนประกาศลงโฆษณา มีการทําเอกสาร มีการทําแบบหลัก
วิชาการอยูบาง แตโดยทั่วไปแลวถือวาวงการนายหนาอสังหาริมทรัพยของไทยยังไมเจริญกาวหนา
เหมือนในตางประเทศ นายยังไมมีความรูความเชี่ยวชาญในตัวสินคาที่จะขายนัก นายหนายังไม
สามารถเปนที่พึ่งใหแกคนขายในการกําหนดราคาที่เหมาะสม หรือไมรูจุดขายของที่แปลงนั้น ๆ ซ่ึง
พอสรุปไดวาเปนแคขอใหขายไดอยางเดียวเทานั้น 
 1.6  วิธีการซื้อขายอสังหาริมทรัพยโดยผานนายหนาในปจจุบัน 
 เนื่องจากในปจจุบันผูขายหรือเจาของกรรมสิทธิ์อสังหาริมทรัพยมักไมมีความชํานาญใน
การขาย ไมรูจักวิธีการขาย ไมรูจักผูคนทั่วไป รวมทั้งปริมาณของประชาชนมากขึ้นดังนั้น จึง
จําเปนตองอาศัยนายหนาใหเขามาชวยบอกขายใหผูขายอสังหาริมทรัพยในปจจุบันอาจแบงไดเปน 
2 ประเภท ก็ไดคือ (สมาคมนายหนาอสังหาริมทรัพย.  2544 : ออนไลน) 
 1. ผูขายที่มิใชเจาของโครงการผูขายประเภทนี้นายหนาอาจจะไปบอกขายแกคนทั่วไป
โดยใชวิธีงาย ๆเชน บอกรายละเอียดเกี่ยวกับสถานที่ติดตอมายังนายหนาหรือาจจะบอกขายโดยวิธี 
Direct Sale คือการบอกขายกับลูกคาโดยใชวิธีการพูดจาบงบอกถึงคุณสมบัติของสินคาที่จะขาย วิธี
นี้อาจจะไดผลเร็วเพราะลูกคาถาเชื่อถือแลว หรือชอบสินคาแลวอาจตัดสินใจซื้อเลย หรือการบอก
ขายโดยผานสื่อ เชน หนังสือพิมพ หนังสือรายสัปดาห หนังสือเกี่ยวกับการขายที่ดิน โทรทัศน วิทยุ 
การขายโดยวิธีนี้เสียคาใชจายมาก การขายในกรณีนี้ ผูขายอาจจะมอบอํานาจใหนายหนาเปน
ตัวแทนในการทําสัญญาจะซื้อจะขายเพื่อรับเงินมัดจําจากผูจะซื้อก็ไดเพื่อความสะดวกรวดเร็วใน
การขาย แตก็อาจเกิดปญหาไดเนื่องจากผูจะซื้อไมไววางใจนายหนาวาไดรับมอบอํานาจจากผูขาย
จริงหรือไม ก็อาจจะไมยอมมีการทําสัญญาก็ได 
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 2. ผูขายในรูปของโครงการ  เจาของโครงการไมสามารถบอกขายไดดวยตัวเอง 
จําเปนตองจางผูเชี่ยวชาญและมีความชํานาญเขามาทําการขายให นายหนาเกี่ยวกับการขายตามวิธีนี้
จะตองเปนนายหนาที่มีความรูความชํานาญในการขายเปนอยางดี ซ่ึงอาจหมายรวมทั้งพนักงานขาย
ดวย ซ่ึงตางจากนายหนาในกรณีแรกซึ่งอาจเปนใครก็ได 
 การขายแบบเจาของโครงการนี้ ผูขายจําเปนจะตองมอบอํานาจใหนายหนาเปนตัวแทน
ดําเนินการทําสัญญาหรือรับเงินจองจากผูซ้ือ เพราะเปนการขายแกผูซ้ือหรือลูกคาจํานวนมาก 
ดังนั้น เพื่อความสะดวกรวดเร็ว จึงจําเปนตองมอบอํานาจใหกระทําการดังกลาวได ซ่ึงทั้งนายหนา
และพนักงานขายตาง ๆ ก็อยูในความควบคุมของเจาของโครงการอยูแลว จึงงายตอการควบคุมดูแล
ความประพฤติที่นอกลูนอกทาง ผิดกับนายหนาในกรณีแรกซึ่งยากตอการดูแลควบคุม เพราะเปน
นายหนาซึ่งจะมีคาตอบแทนคือบําเหน็จในการซื้อขายอยางเดียว สวนการขายในกรณีนี้อาจจะมี
เงินเดือนใหพรอมทั้งคาบําเหน็จในการขาย ซ่ึงปกติก็จะทํางานเปนประจํา อาจจะใหคาตอบแทน
เปนเดือนประจําก็มี หรือเปนบําเหน็จรางวัลในการขายก็มี แลวแตความเชื่อถือของเจาของโครงการ 
นายหนาจะตองดูแลในเร่ืองเกี่ยวกับรายละเอียดในสัญญาใหผูขายและผูซ้ือจนสิ้นสุดการขาย โดย
เร่ิมดูแลตั้งแตลูกคาหรือผูซ้ือทําสัญญาจองวาผูขายไดรับเงินหรือยัง ลูกคาหรือผูซ้ือเลือกบานหรือ
ที่ดินถูกตองตามที่ตองการหรือไม ตอมาก็มีระยะเวลาใหลูกคาหรือผูซ้ือมาเขาทําสัญญาจะซื้อจะ
ขาย นายหนาจะตองบอกแกผูซ้ือและผูขายใหปฏิบัติใหถูกตองตามสัญญาในระหวางการทําสัญญาผู
ซ้ือและผูขายถามีปญหาอะไรนายหนาจะตองติดตามไดเมื่อทั้งคูไมปฏิบัติตามสัญญาอยางถูกตอง 
หลังจากนั้นนายหนาและพนักงานขายก็ตองดําเนินการจัดใหผูขายกับผูซ้ือเขาทําสัญญาซื้อขาย โดย
การจดทะเบียนที่สํานักงานที่ดิน ซ่ึงที่ดินนั้นไดตั้งอยูโดยผูซ้ือจะตองนําเงินที่เหลือมาชําระใหแก
ผูขายในวันที่ไดจดทะเบียนการโอนกรรมสิทธิ์ในที่ดิน หรือที่ดินพรอมสิ่งปลูกสรางใหแกผูซ้ือ
เรียบรอยแลว ก็ถือวาเปนการเสร็จสิ้นภารกิจของนายหนา 
 
2.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 2.1  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 จากการศึกษาความหมายของการตัดสินใจพบวามีผูใหความหมายไวสรุปได  ดังนี้ 
 นภาภรณ  หอมออน (2545 : 16)  ไดใหความหมายของการตัดสินใจไว   ดังนี้  
 1.   การตัดสินใจของบุคคลจะขึ้นอยูกับ  คุณลักษณะเฉพาะตัวของผูที่จะตัดสินใจ  ไดแก
ประสบการณ  การรับรู  คานิยม  ลักษณะนิสัย  อารมณ  ทัศนคติ  ระดับการศึกษา  คุณลักษณะสวน
บุคคลหรือบุคลิกภาพ  ความพรอมหรือวุฒิภาวะ  ความเชื่อ  ความรูหรือความรอบรู  ความเชื่อมั่นใน
ตนเอง  ปรัชญาในการดําเนินชีวิตของแตละบุคคล และกับตัวเองเปนศูนยกลาง 
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 2.   การตัดสินใจของบุคคลจะขึ้นอยูกับสภาพแวดลอมที่บุคคลนั้นอาศัยอยู ไดแก เวลา  
สถานที่  สภาพเศรษฐกิจ  สังคม   วัฒนธรรม  และขนบธรรมเนียมประเพณี 
 3.   การตัดสินใจของบุคคลจะขึ้นอยูกับอิทธิพลกลุมเพื่อนที่ผูทําการตัดสินใจไดคบหา
สมาคมอยูจะเห็นไดวา  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจดังกลาว  จะเริ่มจากปญหาที่จะเกิดขึ้น
ทางเลือกของปญหา  การประเมินทางเลือกของปญหา  พรอมทั้งการแกไขปญหาที่ถูกตอง 
  นภาภรณ หอมออน (2545 : 18) กลาววา ประสิทธิภาพในการใหบริการดานที่อยูอาศัย
โดยการเคหะแหงชาติศึกษาเฉพาะชุมชนโครงการฉลองกรุง) ไดกลาววาการตัดสินใจเปนการ
กระทําอยางรอบคอบในการเลือกจากทรัพยากรที่เรามีอยู โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมาย
ที่ตั้งไว  จากความหลายของการตัดสินใจมีแนวคิด  3  ประการ  ที่สําคัญบรรจุไวคือ 
 1.   การตัดสินใจรวมถึงการเลือก ถาหากมีส่ิงเลือกเพียงสิ่งเดียวการตัดสินใจยอมเปนไป
ไมได 
 2.   การตัดสินใจเปนกระบวนการดานความคิดที่จะตองมีความละเอียดสุขุมรอบคอบ 
เพราะอารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 
 3.   การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทบที่มีจุดหมายเพียงใหไดผลลัพธและความสําเร็จ
ที่ตองการและหวังไว 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2545 : 231) กลาววา การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง   
การเลือกระหวางทางเลือกซึ่งคาดหวังวาจะนําไปสูผลลัพธที่พึงพอใจจากปญหาใดปญหาหนึ่ง     
แมวาการตัดสินใจในการบริหารไมไดเร่ิมตนหรือส้ินสุดดวยการตัดสินใจ เพราะตองมีการกําหนด
ปญหากอนจึงจะตัดสินใจและเมื่อตัดสินใจแลวจึงนําไปปฏิบัติ 
 จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปไดวา การตัดสินใจวาเปนกระบวนการประเมินผลเกี่ยวกับ
ทางเลือกหรือตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมาย การคาดคะเนผลที่จะเกิดจากทางเลือกปฏิบัติ 
ที่จะสงผลตอการบรรลุเปาหมายไดมากที่สุด 
 แฮรริสัน (ชูชัย  เทพสาร.  2546 : 9 ; อางอิงจาก Harison.  1970 : 13  Management and 
Organizations.) ไดสรุปนิยามของการตัดสินใจวาเปนกระบวนการประเมินผลเกี่ยวกับทางเลือก  
หรือตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมายการคาดคะเนผลที่จะเกิดจากทางเลือกปฏิบัติ ที่จะสงผล
ตอการบรรลุเปาหมายไดมากที่สุด 
 เสรี  วงษมณฑา (2552 : 192)  ไดกลาวถึง  กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภควาในการที่
ผูบริโภคจะซื้อสินคาใดสินคาหนึ่งนั้นจะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเริ่มตนไปจนถึงทัศนคติ  
หลังจากที่ไดใชสินคาแลว ซ่ึงสามารถพิจารณาเปนขั้นตอนไดดังนี้  การมองเห็นปญหาการแสวงหา
ภายใน  การแสวงหาภายนอก  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ  ทัศนคติหลังการซื้อ 
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 อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 43) อธิบายวา มีปจจัย 4 ประการดวยกัน ที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ซ่ึงปจจัยดังกลาวไดแก 
 1.   ขอมูลขาวสาร (Information) เพราะในการตัดสินใจซื้อสินคานั้นผูบริโภคจําเปน     
จะตองมีขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา ราคาสินคา และคุณลักษณะตาง ๆ ของตัวสินคา เปนตน ซ่ึง
แหลงขอมูลขาวสารที่สําคัญแบงออกเปน 2 แหลง คือ แหลงที่โฆษณาเพื่อการคา และแหลงที่มาจาก
สังคม เชน เพื่อน คนรูจัก ครอบครัว ซ่ึงไดมีการพูดคุยแลกเปลี่ยนขอมูล หรือบอกตอ เปนตน 
 2.   สังคมและกลุมทางสังคม (Social and group forces) ไดแก วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย 
กลุมอางอิง ครอบครัว ชนชั้นทางสังคม ปจจัยดังกลาวเปนปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลโดยตรงตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 3.   แรงผลักดันดานจิตวิทยา (Psychological forces) ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู
บุคลิกภาพ และทัศนคติของผูบริโภค ซ่ึงเปนปจจัยภายในที่จะผลักดันใหเกิดความตองการซื้อ หรือ
การตัดสินใจซื้อ อุปนิสัยในการซื้อ และความภักดีในตราสินคา เปนตน 
 4.   ปจจัยดานสถานการณ (Situational factors) ไดแก เวลา และโอกาส จุดมุงหมาย
สถานที่ รวมทั้งเงื่อนไขในการซื้อ ซ่ึงปจจัยเหลานี้มีผลทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจที่แตกตางกัน 
 ดังนั้น การตัดสินใจนั้นเปนกระบวนการคิดอยางมีเหตุมีผลในการเลือกแนวทางปฏิบัติ   
ที่ถูกตอง เหมาะสมหรือพอใจเพื่อจะไดนําไปสูการปฏิบัติใหบรรลุตามวัตถุประสงคที่ตองการ หรือ
แกไขปญหาได ซ่ึงขึ้นอยูกับสถานการณ ทรัพยากร และบุคคลจากความหมายดังกลาว จึงสามารถ
จําแนกองคประกอบที่สําคัญของการตัดสินใจได 3 ประการ คือ 
 1.   การตัดสินใจตองมีทางเลือก และการเลือกที่จะกระทําอยางใดอยางหนึ่งนั้นตองมี
มากกวาหนึ่งทางเลือก จึงตองทําการตัดสินใจ ถามีทางเดียวก็ไมมีการตัดสินใจในทางเลือกนั้นๆ 
 2.   การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมายหรือวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง หรือหลายอยางที่
ตองการบรรลุ และเราเองไมแนใจวาหนทางเลือกตางๆนั้น ทางเลือกใดที่จะบรรลุวัตถุประสงคได
ดีกวากัน 
 3.   การตัดสินใจเปนเรื่องของกระบวนการใชความคิด ใชหลักเหตุผลและความพอใจ
เปนเกณฑในการประเมินทางเลือกที่สําคัญคือความสามารถของทางเลือกในการสนองตอบ                
ตอวัตถุประสงคที่ตองการ 
 จากแนวความคิดการตัดสินใจ สรุปไดวา การตัดสินใจวาเปนกระบวนการประเมินผล
เกี่ยวกับทางเลือกหรือตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมาย การคาดคะเนผลที่จะเกิดจากทางเลือก
ปฏิบัติที่จะสงผลตอการบรรลุเปาหมายไดมากที่สุด โดยมีปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ
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ผูบริโภค ไดแก ขอมูลขาวสาร สังคมและกลุมทางสังคม แรงผลักดันดานจิตวิทยาและปจจัยดาน
สถานการณ  
 2.2  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค   
 พฤติกรรมผูบริโภค ไดมีผูที่ใหความหมายหรือแนวคิดไวหลากหลาย และมีลักษณะ
ที่คลายคลึงกันหลายทาน ดังนี้ 
 ปริญ  ลักษิตานนท  (2545 : 45) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทํา
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมาย
รวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมีสัดสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา  
 อดุลย จาตุรงคกุล และคณะ (2545 : 6) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง เปน
กิจกรรมตางๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับบริโภคหรือสินคาบริการ รวมไปถึงการขจัดสินคาหรือ
บริการหลังการบริโภคดวย  
 อัศนอุไร   เตชะสวัสดิ์ (2549 : 2) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง เร่ืองที่เกี่ยวกับ
หนวยการซื้อ (The buying units) และกระบวนการแลกเปลี่ยน ซ่ึงเกี่ยวของกับการไดมา การ
บริโภค และการกําจัดทิ้งซึ่งผลิตภัณฑบริการ ประสบการณ และความคิดตางๆ ทั้งนี้ คําวา หนวย
การซื้อ จะครอบคลุมทั้ง ผูบริโภคโดยทั่วไป ทั้งที่เปนรายบุคคล เปนกลุมหรือเปนองคกรก็ได  หรือ 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง เร่ืองที่เกี่ยวกับบุคคลแตละคน กลุมคนหรือองคกร และกระบวนการที่
ใชในการเลือกเฟน การสรางความมั่นใจ การใช และการกําจัดผลิตภัณฑ บริการ ประสบการณหรือ
แนวความคิด เพื่อสนองความตองการและความพึงพอใจของตน  ตลอดจนผลกระทบของ
กระบวนการดังกลาว ที่มีตอผูบริโภคและสังคม 
 ศิวารัตน ณ ปทุม และคณะ (2550 : 52) ไดกลาววา พฤติกรรมของผูบริโภคในอดีต  
แตกตางจากปจจุบันมาก หรือนอย ขึ้นอยูกับแรงกดดันจากสิ่งแวดลอมทั้งปวง และมีผลถึงแนวโนม
ที่จะเกิดขึ้นในอนาคต อันเปนมาตรการที่สําคัญสําหรับการตลาดที่จะตองวางแผนการตลาดให
รัดกุมถูกตองเทาที่จะกระทําได โดยการศึกษาตลาดและแนวพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อสรรหา
ผลิตภัณฑที่ตรงตอความตองการของตลาดและผูบริโภค   ในที่สุดลักษณะผูบริโภคในปจจุบันมี
ลักษณะ ดังนี้  
 1.   การซื้อ (Purchasing) ผูบริโภคมีระดับคาครองชีพสูงขึ้น ฐานะทางสังคมชั้นกลาง
เพิ่มขึ้น และอาศัย อยูตามชานเมือง จึงนิยมซื้อผลิตภัณฑอุปโภคบริโภคมากักตุนไวกอนในปริมาณ
มาก แตถาอยูในระดับต่ําลงมา แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑจะมากขึ้นเชนกัน เพราะสิ่งอํานวย      
ความสะดวก อาทิ ตูเย็น ตูเย็นแชแข็ง มีใชกันโดยสวนใหญ สามารถเก็บรักษาไวไดนานมากขึ้น 
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 2.   เวลาการใหบริการ (Service time) เมื่อกอนมักจะพบแตตลาดโตรุงที่เปดซื้อขาย
สินคากันตลอด 24 ช่ัวโมง แตเดี๋ยวนี้เร่ิมมีกิจกรรมที่เปนรานคาเล็ก หรือใหญก็ตาม เปด 24 ช่ัวโมง 
ดวยเชนกัน การบริการซุปเปอรมารเก็ต เริ่มเปลี่ยนรูปแบบจากอยูภายในหางสรรพสินคา หรือ
ซูเปอรมารเก็ตยอย ก็เปลี่ยนมาเปนซุปเปอรมารเก็ตขนาดใหญ มีที่จอดรถกวางขวาง อีกทั้งการ
บริการก็อยูในชวงเวลาการเดินซื้อของ เชน เวลา 10.00 – 22.00 น. 
 3.   ความสามารถในการใชผลิตภัณฑ (Product usage) อุปกรณอํานวยความสะดวกที่
รวดเร็วในชีวิตประจําวันถูกประดิษฐขึ้นมาสอดคลองกับวิวัฒนาการของมนุษยที่ตองปรับปรุงอยู
เสมอ ผนวกกับเวลาที่ยุงเหยิงในการทํางาน หรือใชเวลาในการทองเที่ยวพักผอนใหมากขึ้น ดังนั้น
ผลิตภัณฑที่ผลิตอกมาสูตลาดตองสอดคลองกับสิ่งแวดลอม กลาวคือ การบรรจุหีบหอก็ตองเก็บ
รักษาไดนาน 
 4.   ระบบบัตรสินเชื่อและบัตรธนาคาร (Credit card & Bankcard) การใชระบบบัตร
สินเชื่อเร่ิมมีการใชมากขึ้นโดยเฉพาะอยางยิ่งบัตรฝาก-ถอนธนาคาร (ATM) ซ่ึงเปนระบบการเงิน
โดยใชเครื่องคอมพิวเตอร สามารถเกิดการผันแปรสถานภาพการเงินจากบุคคลหนึ่งไปสูอีกบุคคล
หนึ่งไดรวดเร็วยิ่งขึ้น 
 5.   ความสามารถของสื่อ (Media strength) ไมวาจะเปนสื่อใดๆก็ตามไดรับการพัฒนา
ปรับปรุงใหดีขึ้น มีการเขาถึงเปาหมายและมวลชนไดไหล และกวางขวางขึ้น 
 กอเกียรติ วิริยะกิจพัฒนา  (2550 : 3) ไดสรุปแนวคิดจากนักวิชาการที่ใหความหมายของ
พฤติกรรมผูบริโภค ไววา   พฤติกรรมผูบริโภคดังกลาวทําใหเห็นไดวาพฤติกรรมผูบริโภคเปนสวน
หนึ่งของพฤติกรรมมนุษย (Human behavior) หมายถึง “กระบวนการตางๆ ของตัวบุคคลที่จะ
ปฏิบัติตอสภาพแวดลอมภายนอก” หรือกลาวอีกนัยหนึ่ง “พฤติกรรมของมนุษยเปนเรื่องที่เกี่ยวกับ
ความนึกคิด (Though) ความรูสึก (Feeling) หรือการแสดงออกของมนุษย (Action) ในการดํารงชีวิต
ประจําวันนั้น แตละบุคคลยอมจะมีกระบวนการแหงพฤติกรรมของตนเสมอ และพฤติกรรมที่
แสดงออกนั้นไมจําเปนตองเหมือนกันมนุษยและคนยอมมีทัศนคติหรือส่ิงจูงใจ (Motive) ของ
ตนเอง ที่ทําใหพฤติกรรมของตนเองแตกตางจากบุคคลอื่นๆ ทัศนคติหรือส่ิงจูงใจเหลานั้นจะเกิด
ขึ้นอยูตลอดเวลา โดยผลจากการยึดถือส่ิงตางๆ ในความคิดของตนและการรับเอาสิ่งตางๆ จาก
ภายนอกเขามา มนุษยแตละคนตองตัดสินใจภายใตส่ิงควบคุมเหลานี้ เพื่อการแสดงออกซึ่ง
พฤติกรรมของตนอยูตลอดเวลา จากความเห็นตางๆ อาจสรุปไดวา “การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
เปนการศึกษากระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคแตละคนวาจะทําการตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการอะไร (What) ทําไมจึงซื้อ (Why) และสมมุติวาถาจะซื้อจะซื้อสินคาที่ไหน (Where) เมื่อไร 
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(When) อยางไร (How) ซ้ือบอยแคไหน (How often) และซื้อจากใคร (Who) จึงจะเหมาะสมและ
สรางความพึงพอใจในการซื้อใหแกตนมากที่สุด  
 จากแนวความคิดพฤติกรรมผูบริโภคดังกลาวขางตน เราอาจสรุปถึงลักษณะสําคัญของ
พฤติกรรมผูบริโภคไดดังนี้   
 1.   พฤติกรรมผูบริโภคมีความแปรเปลี่ยน เนื่องจากเปนการกระทําของมนุษยที่ไดรับ
อิทธิพลจากสิ่งที่ไมมีความคงที่ อันไดแก สภาวะแวดลอมภายนอกและพฤติกรรมความรูสึกนึกคิด 
ความรูความเขาใจของผูบริโภคเอง ดังนั้นนักการตลาดพึงตระหนักวา กลยุทธการตลาดควรตองมี
การปรับเปลี่ยนเพื่อใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคดวยเชนกัน 
 2.   พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการมีปฏิสัมพันธกันระหวางความรูสึกนึกคิดการ
กระทําของตัวผูบริโภคกับสภาวะแวดลอมภายนอก กลาวคือพฤติกรรมผูบริโภคที่เกิดขึ้น มิไดเกิด
จากปจจัยดานตัวผูบริโภค เพียงลําพัง แตจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายนอกที่อยูแวดลอมผูบริโภค
ดวย ดังนั้นนักการตลาดพึงเขาใจวากิจกรรมการตลาดทั้งมวล สามารถสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภค
ในทางใดทางหนึ่งไดเชนกัน 
 3.   พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการแลกเปลี่ยน กลาวคือ มีการแลกเปลี่ยนบางสิ่งที่มี
คาระหวางมนุษยดวยกัน ซ่ึงอาจจะแลกโดยการซื้อดวยเงินและสิ่งอื่นๆ เพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ 
บริการ ความคิด หรือประสบการณตางๆ และกอใหเกิดความพอใจระหวางผูแลกเปลี่ยนทั้งสองฝาย
ในที่สุด 
 4.   พฤติกรรมผูบริโภค เกี่ยวของกับกระบวนการ การไดมา (Acquiring) การบริโภค 
(Consuming) และการกําจัดทิ้ง (Disposing) ซ่ึงผลิตภัณฑ บริการ ความคิดและประสบการณตางๆ 
จะเห็นวาพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับ 3 ชวงเวลาใหญๆ ไดแก ชวงการคนหาและทําการซื้อ
เพื่อใหไดมา ชวงของการใชหรือการบริโภค และชวงเลิกใชหรือการกําจัดทิ้ง ซ่ึงนักการตลาดที่มี
ความละเอียดรอบคอบตองดําเนินการกลยุทธการตลาดที่สามารถสรางความพึงพอใจแกผูบริโภคได
ทั้ง 3 ชวงเวลา 
 2.3  แนวคิดเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาด 
 นักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายเกี่ยวกับ  “สวนประสมทางการตลาด” ไวหลาย
ความหมายแตผูศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวน ดังนี้  
 อภิสิทธิ์   ฉัตรทนานนท (2547 : 110) กลาววา สวนผสมทางการตลาด (Marketing mix) 
หมายถึง กลุมของเครื่องมือทางการตลาดซึ่งธุรกิจใชรวมกันในการวางแผนกลยุทธ เพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคทางการตลาด คือการตอบสนองความตองการของผูบริโภค เครื่องมือการตลาด           
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4 ประการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด ซ่ึงเรียกสั้นๆวา 
4P’s สวนผสมทางการตลาดแตละดานมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.   ผลิตภัณฑ เปนเครื่องมือพื้นฐานของสวนผสมทางการตลาดซึ่งอาจจะหมายถึง สินคา
หรือบริการก็ได สวนของสินคาสําเร็จรูปจะหมายถึงคุณภาพของสินคา รูปแบบ ความหลากหลาย 
คุณลักษณะ ตราสินคา และบรรจุภัณฑ รวมถึงบริการตางๆ ที่เสนอรวมไปกับสินคา เชน การฝกอบรม 
การขนสง และการซอมแซมดูแล เปนตน สวนของบริการเสริมนี้จะสามารถเพิ่มความไดเปรียบในการ
แขงขันกับคูแขงในตลาดปจจุบันไดดีขึ้น 
 2.   ราคา นับเปนเครื่องมือที่สําคัญเพราะเปนสวนที่ลูกคาตองจายซื้อสินคานั้น การตั้งราคา
จะขึ้นอยูกับวัตถุประสงคทางบริษัท ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปน 6 อยาง คือ เพื่อความอยูรอด เพื่อใหได
กําไรมากที่สุด เพื่อใหไดรายไดมากที่สุด เพื่อใหไดอัตราการเติบโตมากที่สุด เพื่อตลาดบน เทานั้น หรือ
เพื่อเปนผูนํามนดานผลิตภัณฑ เปนตน 
 3.   การจัดจําหนาย   จะรวมกิจกรรมตางๆ ที่บริษัทไดทําขึ้นเพื่อใหสินคาในตลาดและทํา
ใหลูกคาเปาหมายสามารถหาซื้อไดสะดวก บริษัทตองเลือกชองทางการจัดจําหนาย ซ่ึงอาจ             
ใชตัวกลางเปนผูจัดจําหนายโดยตองมีความสามารถในการใหขอมูลขาวสาร การสงเสริมการขาย       
การตอรอง การสั่งสินคา การเงิน การรับความเสี่ยง การจายเงิน เปนตน ชองทางการจัดจําหนาย 
จําเปนตองคํานึงถึงการเลือกตัวกลางไดอยางถูกตองและความสามารถที่กระตุนใหตัวกลางสามารถ
ทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล  โดยสรางความสัมพันธกันอยางเปนหุนสวน     
ธุรกิจในระยะยาวซึ่งสามารถสรางผลกําไรใหแกทั้งสองฝายได แตละชองทางการตลาดตองมี       
การประเมินผลเปนระยะๆ โดยเปรียบเทียบกับมาตรฐานที่ตั้งไว และอาจมีการปรับเปลี่ยนมาตรฐาน  
เมื่อเงื่อนไขของตลาดเปลี่ยนไปทุกชองทางการตลาดจะมีขอดีขอดอยแตกตางกันไป และอาจ
กอใหเกิดความขัดแยงในแตละชองทางได บริษัทจะตองพิจารณาศึกษาใหดีและหาทางแกปญหา     
ในจุดตางๆ ที่เกิดขึ้น 
 4.   การสงเสริมการตลาด จะรวมทุกกิจกรรมของบริษัทที่ทําใหเพื่อส่ือสารและสงเสริม
การซื้อสินคาไปยังกลุมลูกคาเปหมายซึ่งสามารถใชสวนผสมทางการสงเสริม คือ การสงเสริม     
การขาย การโฆษณา การใชทีมขาย การประชาสัมพันธ และการใชการขายตรง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546 : 67 – 73) กลาววา สวนประสมทางการตลาด  
(Marketing mix) คือ กลุมของเครื่องมือทางการตลาดซึ่งธุรกิจใชรวมกัน เพื่อบรรลุวัตถุประสงคทาง
การตลาดในตลาดเปาหมาย  หรือการตอบสนองความพึงพอใจของลกูคา สวนประสมทางการตลาด
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place or distribution)  
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และการสงเสริมการตลาด  (Promotion)  ซ่ึงเรารวมเรียกวา 4Ps ในการใชปจจัยทางการตลาดหรือ  
4Ps  มีขั้นตอน  ดังนี้ 
 1.  บริษัทจะเสนอผลิตภัณฑ ซ่ึงถือเปนสวนประสมการตลาดสวนแรกที่เกิดขึ้นกอน 
ผลิตภัณฑที่เสนอแกตลาดตองเปนที่ตองการของลูกคาบริษัท 
 2.   บริษัทจะกําหนดราคาสินคานั้น 
 3.   ผลิตภัณฑจะสามารถเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคตองอาศัยกิจกรรม ทาง
การตลาด (Marketing activities) และตองอาศัยสวนประสมการสงเสริมการตลาด และการจัด
จําหนาย (Distribution) เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 
 4.   สวนประสมการตลาดทั้ง 4 สวนจะตองถูกนํามาใชรวมกัน แมวาจุดเริ่มตนของ
ความสําเร็จของกลยุทธการตลาดอยูที่ผลิตภัณฑ  แตอยางไรก็ตามแมผลิตภัณฑ  จะดีเพียงใดก็ตาม  
ถาการใชสวนประสมการตลาดสวนอ่ืนไมเหมาะสมก็จะไมสามารถบรรลุวัตถุประสงคทาง
การตลาดของบริษัทได  แสดงใหเห็นวาสวนประสมการตลาดทั้ง 4 สวน มีความสําคัญมีความ
เกี่ยวของกันและตองใชรวมกันในอันที่จะสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ซ่ึงรายละเอียด
ของปจจัยทางการตลาด  หรือ  4Ps  มีดังตอไปนี้ 
  4.1 สินคาหรือผลิตภัณฑ ที่จะตองมีการพิจารณาออกแบบหรือพัฒนาขึ้นมาไดตรง
กับความตองการของตลาดและลูกคา ความหมายของผลิตภัณฑนี้จะหมายถึงแบบรูปรางของ
ผลิตภัณฑและรวมไปถึงบริการที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑนั้น ๆ สวนสําคัญที่สุดของเรื่องผลิตภัณฑนี้
คือ การมุงพยายามพัฒนาใหมีส่ิงซึ่งสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได  
  4.2  ราคา เปนปจจัยการตลาดสวนที่สอง หมายถึง ส่ิงกําหนดมูลคาของสินคา และ
บริการในรูปของเงินตรา ประกอบดวยราคาพื้นฐาน และสวนลดตาง ๆ เปนเครื่องมือทางการตลาด
ที่สําคัญ เพราะราคาสินคาชนิดหนึ่งเมื่อคูณกับปริมาณขายของสินคาชนิดนั้น จะทําใหเกิดรายได
จากการขาย และนําไปสูการสรางกําไรประกอบดวยส่ิงตาง ๆ ดังนี้ ราคาสินคาในรายการ สวนลด 
ระยะเวลาการชําระเงิน นโยบาย และ กลยุทธราคา 
  4.3  ชองทางการจัดจําหนาย เปนการกระจาย และหมุนเวียนสินคาจากผูผลิตไปยัง
ผูบริโภค โดยผานตัวกลางทางการตลาด เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของธุรกิจ ซ่ึงกลุมของคนกลาง
ทางการตลาด เรียกวา ชองทางการตลาด (Marketing channel) หรือชองทางการจําหนาย (Channel 
of distribution) ประกอบดวยสวนตาง ๆ ดังนี้ ชองทาง ความครอบคลุม ทําเลที่ตั้ง สินคาคงคลัง  
การขนสงและการคลังสินคา  
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  4.4 การสงเสริมการตลาด เปนเครื่องมือที่ใชติดตอส่ือสาร เพื่อกระจายขอมูลขาวสาร
ไปยังลูกคาเปาหมาย และการสงเสริมการจําหนาย เพื่อใหกอใหเกิดการขายในแนวทางที่องคการตั้ง
วัตถุประสงคไว เครื่องมือของสวนประสมการสงเสริมการตลาด ประกอบดวย 4 สวน คือ 
   4.4.1   การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมสื่อสารใด ๆ ที่เกี่ยวของกับการ
เสนอ สงเสริมความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา บริการ โดยผานสื่อที่มิใชตัวบุคคลและมีคาใชจาย
เกี่ยวของดวยการโฆษณาเกิดขึ้นไดหลายรูปแบบ ส่ือที่ใชในการโฆษณาเปนสื่อมวลชน 
   4.4.2   การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนกิจกรรมที่กระตุนใหเกิดการ
ซ้ือเร็วขึ้น เพื่อใหขายผลิตภัณฑไดมากขึ้น   
   4.4.3   การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) เปนกลยุทธการขายเพื่อเขา
ใหถึงลูกคาเปาหมายโดยตรง โดยผานทางสื่อตาง ๆ โดยบริษัทเจาของผลิตภัณฑสรางใหผลิตภัณฑ
เปนที่สนใจและยอมรับของคนในสังคม ซ่ึงหนวยงานราชการและสื่อมวลชนจะเปนผูใหขาว
ดังกลาวแกประชาชน เพราะถือวาเปนหนาที่ที่จะใหขอมูลธุรกิจแกประชาชนที่สนใจ 
   4.4.4   การประชาสัมพันธ (Public relation) เปนการกระตุนใหเกิดการเสนอชื่อ
ผลิตภัณฑผานทางสื่อตาง ๆ โดยบริษัทเจาของผลิตภัณฑสรางผลิตภัณฑเปนที่นาสนใจ และยอมรับ
ของคนในสังคม ซ่ึงหนวยงานราชการและสื่อมวลชนจะเปนผูใหขาวดังกลาวแก ประชาชน เพราะ
ถือวาเปนหนาที่ ที่จะใหขอมูลธุรกิจแกประชาชนที่สนใจ 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2543 : 18) กลาววา สวนผสมทางการตลาด คือ เครื่องมือทาง
การตลาดชุดหนึ่งที่บริษัทใชใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย จําแนกเครื่องมือ
เหลานี้เปนกลุมกวาง ๆ 4 กลุมที่เขาเรียกมันวา 4P, s ของการตลาด คือ สินคา (Product) ราคา (Price) 
สถานที่ (Place) และการสงเสริมการจําหนาย (Promotion) ตัวแปรทางการตลาดของ P แตละตัว    
ดังแสดงในภาพประกอบ 3 
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ภาพประกอบ 3  การตัดสินใจเกี่ยวกบัสวนผสมทางการตลาด 
 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล.  2543 : 18 
 
 จากแนวความคิดสวนผสมทางการตลาด สรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง 
เครื่องมือทางการตลาดที่ใชในการวางแผนกลยุทธ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด คือ
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาหรือกลุมเปาหมายได ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา 
ชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด 
 2.4  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 การตัดสินใจเปนการตกลงเลือกเอาทางที่ดีที่สุดจากทางเลือกตั้งแตสองทางขึ้นไปซึ่งเปน
ทางเลือกที่ถูกตองตามเหตุผลและไดผลตามเปาหมายมากที่สุด 
 ไซมอน (นภาภรณ  หอมออน.  2545 : 13 ; อางอิงจาก Simon.  1971.  The New  Science of  
Management  Decision)  กลาววา “กระบวนการบริหาร คือ กระบวนการของการตัดสินใจ”  ไซมอน
ถือวา  การตัดสินใจเปนหัวใจของการบริหาร และเปนหนาที่และบทบาทสําคัญของผูบริหาร             
ยิ่งตําแหนงสูงเทาใด  การตัดสินใจก็จะมีมากขึ้นตามไปดวย (นภาภรณ  หอมออน.  2545 : 13)   
 

ผลิตภัณฑ 
ความหลากหลาย 
คุณภาพ 
แบบ 
ลักษณะ 
ตรายี่หอ 
ขนาด 
บริการ 

ชองทางการจัดจําหนาย 
ชองทาง 
การครอบคลุมตลาด 
การจําแนกสินคา 
ทําเลที่ต้ัง 
สินคาคงคลัง 
การขนสง 

 
สวนผสมทางการตลาด 

ตลาดเปาหมาย       
การวางตําแหนงตามที่

บริษัทมุงหวัง 

          ราคาที่แจงแกลูกคา 
สวนลด 
สวนยอมใหเพื่อการปฏิบัติงาน 
ระยะเวลาการชําระเงิน 
เงื่อนไขการใหสินเชื่อ 

 การสงเสริมการจําหนาย 
การสงเสริมการขาย 
การโฆษณา  พนักงานขาย 
การประชาสัมพันธ 
การขายตรง 
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 กระบวนการตัดสินใจสามารถจําแนกเปน  6  ขั้นตอน  ดังนี้ 
 1.   การกําหนดปญหา คือ การกําหนดปญหา ผูบริหารตองเขาใจปญหา วิเคราะหขอบเขต
และลักษณะกอนที่จะแกปญหาไดแก รูจักปญหาการกําหนดปญหา การวิเคราะหสถานการณ เปนตน 
 2.   คนหาทางเลือก คือ การพัฒนาทางเลือก  มีทางเลือกเพื่อการปฏิบัติการถาเปนเพียงวิธี
เดียวในการทําสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
 3.   การประเมินทางเลือก คือ การประเมินเพื่อเลือกทางเลือกที่จะบรรลุเปาหมายไดดีที่สุด 
 4.   ทําการตัดสินใจ เมื่อมีหลายทางเลือกผูบริหารสามารถใชหลัก 3 ประการ ไดแก 
ประสบการณ  การทดลอง  การวิจัย  และการวิเคราะห 
 5.   การปฏิบัติการตามการตัดสินใจ   คือจะตองใหบุคคลที่ เกี่ ยวของนั้นอยู ใน
กระบวนการตัดสินใจดวย เมื่อทางเลือกมีการพัฒนาและการประเมินผลพนักงานจะถือวามีสวน
รวมในการตัดสินใจนั้น 
 6.   การประเมินผลลัพธและการปอนกลับ  เปนขั้นตอนสุดทายของการตัดสินใจ เปนการ
ประเมินผลลัพธที่เกิดขึ้นจากการปฏิบัติตามการตัดสินใจและคนหาการปอนกลับเกีย่วกบัการตดัสนิใจ 
 สรุปไดวา  จากทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ  ลักษณะบุคลิกภาพบางประการของบุคคลที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจที่กลาวไวขางตน เชน การเสี่ยง ทัศนคติตอความสําเร็จและความลมเหลว การ
ลําเอียงสวนบุคคล  ความเด็ดเดี่ยว ประสบการณการรูตามความรูสึก การแสวงหาคําแนะนํา สามารถ
นํามาปรับใชในการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยของลูกจางในสวนอุตสาหกรรมโรจนะได  เพราะในการ
ตัดสินใจในเรื่องนี้ตองนําสิ่งเหลานี้มาประกอบการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัย จะเห็นไดวาการตัดสินใจ
เปนการเลือกของบุคคลซึ่งขึ้นอยูกับลักษณะเฉพาะตัวของผูตัดสินใจเอง โดยอาศัยประสบการณ      
การเรียนรู  คานิยม  ลักษณะนิสัย  การตัดสินใจเขาพักอาศัยก็เชนกัน  จะตองเปนการตัดสินใจเลือก    
ที่พักอาศัยเพียงแหงเดียว จากทางเลือกหลายๆ ทาง คือ หอพัก หองเชา แฟลต อพารทเมนต          
การตัดสินใจเลือกในครั้งนี้จะตองอาศัยปจจัยหลายอยางมาประกอบการพิจารณาในการเลือกเพื่อให
สามารถตัดสินใจเชาที่ดีที่สุดสําหรับตนเอง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2545 : 231) กลาววา การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง   
การเลือกระหวางทางเลือกซึ่งคาดหวังวาจะนําไปสูผลลัพธที่พึงพอใจจากปญหาใดปญหาหนึ่ง     
แมวาการตัดสินใจในการบริหารไมไดเร่ิมตนหรือส้ินสุดดวยการตัดสินใจ เพราะตองมีการกําหนด
ปญหากอนจึงจะตัดสินใจและเมื่อตัดสินใจแลวจึงนําไปปฏิบัติ 
  สัมพันธ  ภูไพบูลย (2545 : 114) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกดําเนินการ   
จากทางเลือกหลาย ๆ หนทาง โดยการคิดหาเหตุและผลที่ตามมาประกอบ ผูบริหารจําเปนตองทํา
หนาที่ในการตัดสินใจเกือบทุกขึ้นตอนของการทํางาน ทั้งในดานองคการและสวนตัวซ่ึงอาจจะมี
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สวนเกี่ยวพันกันบาง การตัดสินใจจะมีทั้งงานที่สําคัญที่เปนงานหลักและการตัดสินใจประจําวันที่มี
ความสําคัญนอยซ่ึงมีแนวปฏิบัติอยูแลว 
  สมคิด  บางโม (2546 : 164) กลาววาการตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจเลือกปฏิบัติซ่ึงมี
หลายทางเปนแนวปฏิบัติไปสูเปาหมายที่วางไว การตัดสินใจนี้อาจเปนการตัดสินใจที่จะกระทําการ
ส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรือหลายส่ิงหลายอยาง เพื่อความสําเร็จตรงตามเปาหมายที่ตั้งเอาไว ในทาง
ปฏิบัติการตัดสินใจมักเกี่ยวของกับปญหาที่ยุงยาก สลับซับซอน และมีวิธีแกไขปญหาใหวินิจฉัย
มากกวาหนึ่งทางเสมอ ดังนั้นจึงเปนหนาที่ของผูวินิจฉัยปญหาวาจะเลือกสั่งการปฏิบัติโดยวิธีใด    
จึงจะบรรลุเปาหมายอยางดีที่สุด และบังเกิดประโยชนสูงสุดแกองคการนั้น 
 สรุปความหมายของการตัดสินใจ คือ การเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากทางเลือก
สองทาง หรือมากกวา ซ่ึงเปนการเลือกอยางรอบคอบ โดยศึกษาขอมูลขาวสารจากแหลงตาง ๆ และ
หาเหตุผลประกอบ เพื่อใหส่ิงที่ตองการไดมาเปนไปสูเปาหมายที่วางไว และเกิดประโยชนสูงสุด 
  ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค ซิฟเฟเมน และคานูค (Schifferman & Kanuk.  1994 : 
560 -580) ไดกลาวถึงตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค ตัวแบบนี้จะรวมความคิดเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและพฤติกรรมของผูบริโภคซึ่งมีสวนสําคัญ  3  สวน คือ 
    1.   การนําเขาขอมูล (Input) เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติ และ
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงมาจากกิจกรรมสวนประสมทางการตลาดที่พยายามสื่อสารไปยัง           
ผูบริโภคที่มีศักยภาพซึ่งแยกไดดังนี้ 
          1.1 กิจกรรมทางการตลาดที่พยายามเขาถึงกําหนดและจูงใจ ผูบริโภคใหซ้ือหรือใช
ผลิตภัณฑโดยใชกลยุทธตาง ๆ (Marketing inputs) เชน ใชหีบหอ ขนาด การรับประกันและ
นโยบายดานราคา  เปนตน  
        1.2  กิจกรรทางการตลาดที่ไมเกี่ยวของกับการคา (Sociocultural inputs) คือ เชน 
ความคิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนังสือพิมพ วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม ซ่ึงเปนอิทธิพลภายใน
ของบุคคลที่มีผลตอการประเมินผล และการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ 
   2.   กระบวนการ (Process) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้ จึงตองพิจารณาถึงอิทธิพล
ของปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู หรือทัศนคติ) ที่มีผล
ตอ กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2 ประการคือ  
         2.1 การรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived risk) คือความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญ โดย
ไมสามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อดังนั้นผูบริโภคมักซื้อสินคาหรือบริการในที่
เดิม ๆ เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑมักจะเชื่อถือ ใน
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ช่ือเสียงของรานคานั้น ๆ ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซื้อของแพงไวกอน เพื่อลดความเสี่ยง เพราะ
คิดวาของแพงตองเปนของดี  
      2.2 กลุมที่ยอมรับได (Evaded set) หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อ ซ่ึง
ประกอบดวย สินคาจํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคย จําได และยอมรับ 
       3.   การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซื้อ และการ
ประเมินหลังการซื้อ วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคในการ
ตัดสินใจซื้อของตนเอง 
       3.1 พฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู 2 ประเภท 
คือ ทดลองซื้อ (Trial purchase) และซื้อซํ้า (Repeat purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิดหนึ่งหรือตรา
หนึ่งเปนครั้งแรก และซื้อในปริมาณนอยกวาปกติ การซื้อนี้จะถูกพิจารณาวาเปนการทดลองซื้อ นั่น
คือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคพยายามที่จะประเมินสินคาโดยผานการใช
โดยตรง ถาตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาที่มีอยูแลว ถูกคนพบจากการทดลองใชวาทําให
เกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอื่น หรือตราเดิมที่ใชอยูผูบริโภคก็จะทําการซื้อซํ้า พฤติกรรม
การซื้อซํ้านี้ใกลเคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand loyalty) ซ่ึงทุกบริษัท
พยายามจะใหมีขึ้นกับตราสินคาของตนเอง การซื้อซํ้านั้นเปนการบงชี้วาผูบริโภคพอใจในสินคา 
        3.2 การประเมินหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เฮอรเบิรท (Herbert) (นิรมล  
กิติกุล.  2545 : 49) กลาววา การศึกษาทฤษฏีการตัดสินใจ เปนการตกลงเลือกเอาทางเลือกที่ดีที่สุด
จากทางเลือก ตั้งแตสองทางขึ้นไป ซ่ึงเปนทางเลือก ที่ถูกตองตามเหตุผลและไดผลตามเปาหมาย
มากที่สุด ตองเนนกระบวนการบริหาร คือ “กระบวนการของการตัดสินใจ”  ถือวา การตัดสินใจ
เปนหัวใจของการบริหาร และเปนหนาที่และบทบาทสําคัญของผูบริหาร ยิ่งตําแหนงสูงเทาใด การ
ตัดสินใจก็จะมีมากขึ้นไปดวย 
 กระบวนการในการตัดสินใจของมนุษยมีทั้งที่เปนระบบ และไมเปนระบบ การตัดสินใจ
อยางไมเปนระบบนั้นมักจะพบไดเสมอและบอย ๆ ในชีวิตประจําวัน สวนใหญอาศัยสามัญสํานึก 
ประสบการณ และความเคยชิน ในการตัดสินใจที่ดีควรมีขั้นตอนในการตัดสินใจ เพื่อจะชวยใหมี
การตัดสินใจที่ถูกตองและมีประสิทธิภาพมากที่สุด ขั้นตอนในการตัดสินใจมีดังนี้ 
 1.   กําหนดและวิเคราะหปญหา เพื่อกําหนดขอบเขตของเรื่องที่จะตองตัดสินใจ เมื่อ
ทราบปญหาแลว ศึกษาและวิเคราะหขอเท็จจริงเกี่ยวกับปญหานั้นอยางรอบคอบ 
 2.   พิจารณาเลือกแนวทางแกปญหาที่มีอยูหลาย ๆ ทาง คือ ตองกําหนดแนวทางปญหา
ขึ้นมาหลายทางเลือกไวสําหรับเปนแนวทางพิจารณาไว 3-5 ทางเลือกซึ่งจะตองอาศัยความรู
ความสามารถ ประสบการณและภูมิหลังของผูตัดสินใจเปนสวนประกอบ 
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 3.   รวบรวมและวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับทางเลือกตาง ๆ ที่เลือกไวจากขอ 2 
 4.   ตัดสินใจเลือกทางใดทางหนึ่ง ซ่ึงพิจารณาผลดีผลเสีย จากทางเลือกวิธีการแกปญหา
จากทางเลือกวิธีแกปญหานั้นโดยวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบ และคาดวาเปนทางเลือกที่ดีที่สุด 
 5.   นําขอตัดสินใจนั้นไปปฏิบัติ ซ่ึงพิจารณาวาควรดําเนินการเมื่อใด มีใคร และ
อะไรบางที่เกี่ยวของกับการดําเนินงาน จะใชระบบติดตออยางไร เพื่อจะบรรลุวัตถุประสงค 
 6.   ประเมินผลและควบคุม ประเมินบนพื้นฐานของสถานการณที่ตัดสินใจ โดยดูจาก
ประสิทธิภาพที่ไดรับ และการยอมรับการตัดสินใจนั้น ๆ 
 พิชัย สันติวงศ  (2541 : 9) ไดกลาววา กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ประกอบดวย 
การใชขอมูลและการดําเนินการอยางมีกระบวนการ ดังนี้ 
 ขั้นที่ 1  เมื่อถึงเวลาพิจารณาเปลี่ยนที่อยูอาศัย ในขั้นตอนนี้เกิดจากความจําเปนที่ตองการ
การเปลี่ยนแปลงรสนิยม รายไดเพิ่มขึ้น ความคาดหวังใหม ๆ เกิดขึ้น ประกอบกับเงื่อนไขทางดาน
การตลาด เอื้ออํานวยใหเกิดการคิดจะเปลี่ยนที่อยูอาศัย หากคิดวาไมคิดจะเปลี่ยนแปลงที่อยูอาศัย   
ก็จะกลับไปเริ่มที่กระบวนการตัดสินใจใหมอีกครั้ง แตถาหากคิดวาจะเปลี่ยนแปลงที่อยูอาศัย ก็จะ
เขาสูกระบวนการขั้นที่ 2 
 ขั้นที่ 2  ตั้งเปาหมาย ในการตั้งเปาหมาย ผูซ้ือจะตองกําหนดวัตถุประสงคของตนเอง 
และพิจารณางบประมาณของตนเองที่มีอยู พิจารณาที่ตั้ง ประเภทของบาน และลักษณะการ
ครอบครองจะเปนเชาหรือซ้ือ โดยจะตองพิจารณาขอมูลดังกลาว ภายใตขอจํากัดของตนเองที่จะ
สามารถรับไดหรือไม กลาวคือ จะตองทําการวางแผน โดยมีขอจํากัด แลวเขาสูกระบวนการขั้นที่ 3 
 ขั้นที่ 3  การคัดเลือกเบื้องตนในขั้นนี้จะตองทําการศึกษาขอมูล 2 ดาน คือ ขอมูลเกี่ยวกับ
ราคาขาย และขอมูลทางดานการตลาดที่มีการขายบาน วามีเงื่อนไขทางการเงินอยางไร เชน          
เงินดาวน เงินผอน ระยะเวลา และความเสี่ยง จากนั้นจึงทําการตรวจสอบขอมูลภายใตงบประมาณ
ของตน ที่มีอยู หรือหากใหขอมูลมีความเปนไปไดนอย คือ ขอมูลของตนเองทางดานการเงิน กับ
ขอมูลทางการตลาด  ไมสอดคลองกันก็จะกลับไปสูกระบวนการเริ่มตัดสินใจใหม แตหาก
ตรวจสอบขอมูลแลวพบวามีความเปนไปได ก็จะเขาสูกระบวนขั้นที่ 6 
 ขั้นที่ 4  คัดเลือกเบื้องตน ในการพิจารณาราคาขาย หาขอมูลทางการตลาด 
 ขั้นที่ 5  เร่ิมกระบวนการการตัดสินใจ 
 ขั้นที่ 6  กระบวนการเปรียบเทียบ ในกระบวนการเปรียบเทียบจะรวบรวมขอมูลเพื่อ
กําหนดทางเลือกนั้น โดยทําการประเมินผล 2 ระดับในขั้นที่ 7 และขั้นที่ 8 
 ขั้นที่ 7   ประเมินผลที่ไดรับ ในขั้นตอนนี้จะตองไดรับรูขอมูลทางการตลาด เชน ขอมูล
ทางดานกายภาพ ที่ตั้งโครงการ ลักษณะของที่อยูอาศัย สถานการณที่อยูอาศัย เพื่อรวบรวมขอมูล
เพื่อนํามาประเมินผล 
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 ขั้นที่ 8  ประเมินผลทางดานการเงิน ในขั้นตอนนี้จะตองตรวจสอบขอมูลทางดานการเงิน 
เชน เงื่อนไขทางการเงิน เงินสด เงินดาวน เงินผอนชําระ ระยะเวลา และความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้น   
รวมทั้งงบประมาณของตนเองที่มีอยู เพื่อประเมินฐานะของตนเอง 
 ขั้นที่  9  กระบวนการเลือก ในกระบวนการนี้จะหาทางเลือกที่ดีที่สุด 
 ขั้นที่ 10 พิจารณาใหมเพื่อตัดสินใจซื้อ หรือไมซ้ือ ถาผอนผันการซื้อก็จะเขาสูขั้นที่ 11 คือ 
ไปเริ่มกระบวนตัดสินใจใหม แตถาตกลงซื้อสามารถเขาสูขั้นตอนที่ 12 
 ขั้นที่ 11 เร่ิมกระบวนการการตัดสินใจ 
 ขั้นที่ 12 ซ้ือ (สามารถยายเขาไปอยูอาศัยในบานหลังใหม) 
 สรุปกระบวนการตัดสินใจ คือกระบวนการที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑหรือ
บริการใด และจะซื้อที่ไหน อยางเปนขั้นตอน โดยมีปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจ คือ 
ขอมูลขาวสาร สังคมและกลุมทางสังคม แรงผลักดันดานจิตวิทยา และปจจัยดานสถานการณ 
 2.5 ทฤษฎีดับขั้นความตองการของมนุษย 
 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow.  1954 : 129) หรือที่เรียกกันวาทฤษฏีลําดับขั้น
ความตองการ (Needs – Hierarchy)  ตั้งอยูบนขอสมมุติฐานดังนี้ คือ 
 1.  คนทุกคนมีความตองการและความตองการนี้จะมีอยูตลอดเวลาและไมส้ินสุด 
 2.   ความตองการของคนสามารถนํามาเรียงลําดับ ตามความสําคัญไดจากความตองการ
การระดับต่ําสุด ไปยังความตองการระดับสูงขึ้นไปตามลําดับความสําคัญ  
 3.   ความตองการที่ไดรับการตอบสนองแลวจะไมใชเปนสิ่งจูงใจพฤติกรรมของคน
ตอไปอีก คนจะถูกจูงใจดวยความตองการที่อยูสูงขึ้นไปที่ยังไมไดรับการตอบสนอง 
 4.  ความตองการของคนจะซับซอน ความตองการอยางหนึ่งอาจจะยังไมทันหมดไป
ความตองการอยางอื่นก็จะเกิดขึ้นมา 
 ทฤษฎีเกี่ยวกับการจูงใจเปนทฤษฎีที่ไปในทิศทางเดียวกัน คือ มีภาวะสันนิษฐานวา 
มนุษยมีความตองการเกิดขึ้นในตัวเปนแรงผลักดันใหคนเราตองหาทางตอบสนองความตองการ
เหลานั้น ดังเชนทฤษฎีดังตอไปนี้  
 ทฤษฎีตามลําดับขั้นความตองการ (Hierarchy of Needs) โดยมาสโลว (Maslow) (อดุลย 
จาตุรงคกุล.  2545 : 255-257) โดยมีขอสมมุติฐานขั้นพื้นฐาน คือ มนุษยมีความตองการหลาย
ประการและเปนความตองการที่ไมมีที่ส้ินสุด ความตองการจะมีความสําคัญแตกตางกันมนุษยจึง
สามารถจะลําดับความสําคัญของความตองการได บุคคลจะแสวงหาความตองการที่สําคัญที่สุดหรือ
สําคัญมากกวากอนและเมื่อบุคคลไดส่ิงที่ตองการบําบัดความตองการของตนแลวความจําเปนในสิ่ง
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นั้นจะหมดไป บุคคลจะเริ่มสนใจในความตองการสําคัญอยางอื่นตอไป ทฤษฎีของมาสโลวไดจัด
ประเภทความตองการเปน 5 ระดับ ดังภาพประกอบ 4 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4  ลําดับขั้นความตองการตามทฤษฎีของมาสโลว 
 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล.  2545 : 256 
 
 1.   ความตองการของรางกาย (Physiological needs) เปนความตองการพื้นฐานเพื่อความ
อยูรอด เชน อาหาร อากาศ น้ําดื่ม ที่อยูอาศัย เครื่องนุงหม ยารักษาโรค ความตองการการยกยอง 
และความตองการทางเพศ 
 2.  ความตองการความปลอดภัย (Safety needs) เปนความตองการที่เหนือกวาความตองการ
เพื่อความอยูรอด ซ่ึงมนุษยตองการเพิ่มความตองการในระดับที่สูงขึ้น เชน ตองการความมั่นคงใน
การทํางาน ความตองการไดรับการปกปองคุมครอง ความตองการความปลอดภัยจากอันตรายตาง ๆ 
เปนตน 
 3.  ความตองการดานสังคม (Social needs) หรือความตองการความรัก และการยอมรับ 
(Love and belongingness need) เชน ความตองการทั้งในแงของการใหและการไดรับซึ่งความรัก 
ความตองการเปนสวนหนึ่งของหมูคณะ ความตองการใหไดรับการยอมรับ เปนตน สินคาที่
สามารถสนองความตองการนี้ ไดแก ของขวัญ เครื่องแบบ ดอกกุหลาบ ฯลฯ 

ความตองการทางดานรางกาย 

ความตองการทางดานความมั่นคงปลอดภยั 

ความตองการทางดานสังคม 

ความตองการไดรับการยอมรับนับถือ 

 ความตองการความสําเร็จในชีวิต 
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 4.  ความตองการการยกยอง (Esteem needs) ซ่ึงเปนความตองการการยกยองสวนตัว 
(Self-esteem) ความนับถือ (Recognition) และสถานะ (Status) จากสังคม ตลอดจนเปนความพยายาม       
ที่จะใหมีความสัมพันธระดับสูงกับบุคคลอื่น เชน ความตองการใหไดรับการเคารพนับถือ        
ความสําเร็จ ความรู ศักดิ์ศรี ความสามารถ สถานะที่ดีในสังคมและมีช่ือเสียงในสังคม สินคาที่สนอง
ความตองการในดานนี้ไดแก บานหรูหรา รถยนตราคาแพง แหวนเพชร เฟอรนิเจอรราคาแพง ฯลฯ 
 5.  ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-actualization need) เปน     
ความตองการสูงสุดของแตละบุคคล ซึ่งถาบุคคลใดสามารถบรรลุความตองการในขั้นนี้จะไดรับ 
การยกยองเปนบุคคลพิเศษ ความตองการที่เกิดจากความสามารถทําทุกสิ่งทุกอยางไดสําเร็จ เชน  
นักรองหรือนักแสดงที่มีชื่อเสียง เปนตน สินคาสามารถตอบสนองความตองการในขอนี้ ไดแก              
ล็อตเตอรี่  ศัลยกรรมตกแตง เครื่องสําอาง ฯลฯ 
 จากทฤษฎีเกี่ยวกับดับขั้นความตองการ ทําใหทราบวา บุคคลมักจะพยายามสนองความ
ตองการที่มีความสําคัญที่สุดกอน เมื่อไดรับสิ่งที่บําบัดความตองการที่สําคัญอันหนึ่งของตนเองแลว 
ความจําเปนในสิ่งนั้นก็จะหมดไป จากนั้นคนเราจะเริ่มสนใจในความตองการที่สําคัญรองลงมาอยาง
อ่ืนตอ ๆ ไป  จากทฤษฎีของมาสโลวชวยใหทราบวาผลิตภัณฑแตละตัวจะไดรับการวางแผนเพื่อ
สนองความตองการ หรือสนองความคาดหวังของลูกคาไดอยางไร  
 
3. ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ปณิฉัท  จันทนขจรฟุง (2545 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การศึกษาสวนประสมการตลาดของ
นายหนาบานมือสองในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา ธุรกิจนายหนาบานมือสองนั้น
จัดไดวาเปนธุรกิจที่ลงทุนนอยแตไดผลตอบแทนสูง เพราะผลิตภัณฑหลัก คือ “งานบริการ” บริษัท
นายหนาจะมีลูกคาอยู 2 กลุม คือ กลุมของผูที่มีอสังหาริมทรัพย (บาน) อยูในมือและตองการ
เปลี่ยนเปนเงิน หรือที่เรียกวา “ผูฝากขาย” กับกลุมของผูที่มีเงินแตตองการเปลี่ยนสภาพเปน
อสังหาริมทรัพย (บาน) หรือ “ผูซ้ือ” มีบานมือสองเปนจํานวนมากเขาสูตลาดเพื่อรอการขายจาก
บริษัทนายหนาอันเปนผลมาจากที่มีคนตกงานมากขึ้น คนกลุมนี้อยูในระหวางการผอนชําระลดลง
ทําใหตองทิ้งดาวน นอกจากนี้ บางสวนที่กําลังผอนสงกับสถาบันการเงินที่กูยืมมาตองปลอยบาน
ออกขายในราคาถูก บานเหลานี้กลายเปนบานมือสองที่รอขายในตลาดกลายเปนภาระทั้งสถาบัน
การเงินและเจาของโครงการเปนอยางยิ่ง ขณะที่ผูซ้ือบานก็สูญทั้งบานและเงิน เพราะถูกยึดบานหรือ
เงินดาวนเนื่องจากขายการผอนชําระ ทําใหภาระหนี้สินพอกพูนและยังถูกฟองรอง ดังนั้นทางออก
ของทุกฝายจึงตองใชชองทางของบริษัทนายหนาคาอสังหาริมทรัพยใหเปนประโยชนโดยเปนคน
กลางจับคูผูมีกําลังซื้อและผูขายใหพบกันโดยเร็ว 
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 สิริมา  แสงอาวุธ (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่องการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยู
อาศัย  ของผูบริโภค ใน พ.ศ. 2540 – 2545 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา กลุมที่ซ้ือที่อยู
อาศัยแลว และกําลังจะซื้อที่อยูอาศัย สวนมากเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25 – 35 ป มีสถานภาพ
แตงงานแลว และมีขนาดของครอบครัว 3-4 คน มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท รายไดตอเดือนต่ํากวา 
20,000 บาท มีระดับการศึกษาปริญญาตรี โดยมีบิดา-มารดาและคูสมรสเปนบุคคลที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจ สวนพฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยทางการตลาด ทั้ง 2 กลุม สวนมากตัดสินใจ
เลือกบานเดี่ยว ตกแตงภายในแลว และมีสภาพแวดลอมดี ราคา 1-2 ลานบาท โดยเฉพาะในโซน
ตะวันตก นิยมเงินผอน และที่อยูอาศัยที่ลดราคา ผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยอยูใน
ระดับมาก ปจจัยที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยทั้ง 3 ปจจัยไมสัมพันธกับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งผูที่ซ้ือที่อยูอาศัยแลวและกําลังจะซื้อที่อยูอาศัย 
 ปติ  ธรณนิธิกุล (2545 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจ  ใชศูนยบริการรถจักรยานยนตฮอนดา ของลูกคาในเขตอําเภอเมืองอุดรธานีพบวาสวน
ใหญลูกคาเปนเพศชาย มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี หรือสูงกวา มีรายไดระดับ 10,001-15,000 
บาท ตอเดือน พฤติกรรมของลูกคาในดานเหตุผลในการเลือกใชศูนยบริการรถจักรยานยนตฮอนดา 
เลือกใชศูนยบริการของ บริษัท ฮอนดาอุดรธานี จํากัด เนื่องจาก มีช่ือเสียงมานาน และสะดวกตอ
การเดินทาง ปจจัยทางการตลาดที่ลูกคาไดรับสวนใหญใหความสําคัญเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ 
ไดแก ปจจัยดานการบริการ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานกระบวนการดําเนินงาน และปจจัยดานกายภาพ 
 วัลดา  ปญญาสถาพร  (2546 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตนั่งใหมของผูบริโภคในอําเภอเมือง  จังหวัดขอนแกน  ผลการศึกษาพบวา  โดย
สวนใหญกลุมตัวอยางตองการซื้อรถยนตนั่ง  เพราะใชในการเดินทางไปทํางาน/ประกอบธุรกิจซึ่ง
จะเลือกยี่หอโตโยตาและฮอนดาที่มีขนาด 1,600-1,800 ในราคาระหวาง  650,000-800,000 บาท  
ดวยวิธีเชาซื้อ  และกลุมตัวอยางจะจายคาใชจายในการซื้อรถยนตนั่งรวมทั้งตัดสินใจซื้อรถยนตนั่ง
ดวยตัวเอง สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และ
ดานสงเสริมการตลาดไมมีความแตกตางกันมาก  โดยอยูในระดับความสําคัญตั้งแตปานกลางจนถึง
มากที่สุด  ปจจัยดานอายุ  อาชีพ  รายไดตอเดือน  สถานภาพ  และสวนประสมทางการตลาดทั้ง      
4 ดาน  มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตนั่งใหมของผูบริโภค 
 วีรศักดิ์  กุศลธรรมรัตน  (2547 : บทคัดยอ)  ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูบริโภคใจจังหวัดสมุทรสาคร พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
จํานวน 400 รายเปนเพศชาย  มีอายุระหวาง  31-40 ป  ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว  มีรายไดเฉลี่ย
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ตอเดือน 10,000-20,000 บาท  การศึกษาระดับปริญญาตรี  และจํานวนรถยนตนั่งสวนบุคคล  คันที่
ซ้ือลาสุดเปนคันที่สอง  โดยชําระเปนเงินสด สวนใหญมีรถยนตนั่งสวนบุคคลยี่หอโตโยตา  มี
เหตุผลในการซื้อคือ  เปนรถยนตที่มีประสิทธิภาพมีขอเสนอพิเศษที่ไดรับคือ ประกันภัยฟรี 1 ป  
สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอการตัดสินใจซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคลมีคาเฉลี่ย   เปน
อันดับหนึ่ง คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก การประหยัด  น้ํามัน 
รองลงมาคือ  ปจจัย  ดานราคา  โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไดแก  ราคารถยนต  ปจจัยดานการจัด
จําหนาย  โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไดแก  เวลาเปด-ปดของศูนยจําหนายและศูนยบริการ  สะดวก
ตอการติดตอและใชบริการ  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไดแก  
ชางซอมที่มีความชํานาญในการแกไขซอมแซม  สวนปญหาดานผลิตภัณฑ โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ย
สูงสุด ไดแก ไมประหยัดน้ํามัน ปญหาดานราคา โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก ราคาอะไหล
แพง  ปญหาดานการจัดจําหนาย  โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก  พนักงานขายติดตอยาก ปญหา
การสงเสริมการตลาด  โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไดแก  ศูนยบริการใหบริการชาไมตรงเวลา 
 ณิชารีย  ยิ่งวิริยะ  (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่องการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของประชาชน
ในเขตอําเภอเมืองจังหวัดกระบี่ : กรณีศึกษาประเภทบานจัดสรรสองชั้น พบวา การตัดสินใจซื้อ
บานบานจัดสรรสองชั้นพบวา ระดับการศึกษา รายไดตอเดือนของครอบครัว และอาชีพ ของผูซ้ือบาน
ทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อบานบานจัดสรรสองชั้นแตกตางกัน ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้ง
ไว (เพศ และขนาดของครอบครัวไมแตกตางกัน) ความตองการซื้อบานบานจัดสรรสองชั้นของ
ประชาชน (ก) ดานสังคมและวัฒนธรรมสวนตองการอยูใสภาพแวดลอมที่มีความปลอดภัยสูง (ข) 
ดานสิ่งกระตุนทางการตลาดพิจารณาจากองคประกอบสําคัญอันดับแรก คือ 1) ดานผลิตภัณฑ 
ไดแก เอกสารการขออนุญาต และความเปนไปไดของการจัดสราง 2) ราคา ไดแก ขายที่เหมาะสม
กับคุณภาพ (3) ชองทางจัดจําหนาย ไดแก กรมีสํานักงานขายใหบริการหลายแหงและเชื่อถือได 
และ (4) การสงเสริมการขาย ไดแก การใหบริการทั้งกอนขายและหลังการขายที่ดี (ค) ดานเศรษฐกิจ
และกฎหมาย คือ ตองการความมั่นใจการไดรับโอนกรรมสิทธิ์ และ (ง) ดานลักษณะเพิ่มเติม ไดแก   
1) ความปลอดภัยในตัวอาคาร คือ ระบบไฟฉุกเฉินในตัวอาคาร คือ กระจกกรองแสงเขาตัวอาคาร 
และ 2) ความสะดวก คือ ตูอาบน้ําแยกสวนเปยกในหองน้ํา  
 ฐปณัฐ  ทิพยคูนอก  (2548 : บทคัดยอ)  การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
นั่งขนาดใหญของลูกคาในจังหวัดนครราชสีมา พบวา  ปจจัยที่มีผลตอระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต
นั่งขนาดใหญมากที่สุด ไดแก  ทางดานผลิตภัณฑ รองลงมา ไดแก ดานราคา ดานการสงเสริม
การตลาด  ดานชองทางการจัดจําหนายตามลําดับ  การเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อรถยนตนั่ง
ขนาดใหญจําแนกตามปจจัยสวนบุคคลและปจจัยแวดลอมมีดังนี้  ดานผลิตภัณฑพบวา  ลูกคาที่มี
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เพศ  รายไดเฉลี่ยตอเดือน  การศึกษา  จํานวนสมาชิกในครอบครัว  สถานภาพทางการเงิน  และ
สถานภาพในครอบครัวแตกตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อรถยนตในดานผลิตภัณฑแตกตางกัน  
ดานราคาพบวา  ลูกคาที่มีเพศ  อายุ  การศึกษา  จํานวนสมาชิกในครอบครัว  สถานภาพทางการเงิน
และสถานภาพในครอบครัวแตกตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อรถยนตในดานราคาแตกตางกัน 
 ปยะ  จรดล  (2550 : บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยแวดลอมที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน
จัดสรรของประชาชนในอําเภอบางปลามา จังหวัดสุพรรณบุรี พบวา ปจจัยแวดลอมของประชาชน
สวนใหญพบวา ครอบครัวหนึ่งมีจํานวนผูอยูอาศัย 3-4 คน ตองการทําเลอยูในเขตชานเมือง 
ประเภทบานที่ชอบ คือ บานเดี่ยว ขนาดพื้นที่ 50 ตารางวา ขึ้นไป ราคาอยูระหวาง 500,001-750,000 
บาท และตองการใหมีพนักงานรักษาความปลอดภัย การตัดสินใจซื้อบานจัดสรรของประชาชน 
พบวา  ในภาพรวมมีผลตอการตัดสินใจระดับมากที่สุด เมื่อวิเคราะหเปนรายขอ พบวา ดานราคา   
และดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจระดับมาก ระดับการตัดสินใจซื้อบานจัดสรร
ของประชาชน จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา ประชาชนที่มีระดับการศึกษา อาชีพ และสถานภาพ
สมรสแตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจไมแตกตางกัน สวนประชาชนที่มีเพศ อายุ และรายไดตอเดือน
ตางกัน มีระดับการตัดสินใจแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ระดับการตัดสินใจ
ซ้ือบานจัดสรรของประชาชนจําแนกตามปจจัยแวดลอม พบวา ประชาชนที่มีจํานวนผูอยูอาศัย ทําเล
ที่ตั้งของบานจัดสรร ประเภทของบานจัดสรร ราคาที่ซ้ือบานจัดสรร และการรักษาความปลอดภัย
ตางกัน มีระดับการตัดสินใจไมแตกตางกัน สวนประชาชนที่มีขนาดพื้นที่บานจัดสรรตางกัน  มี
ระดับการตัดสินใจแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 บุญเชิด  ศิริยศ  (2551 : บทคัดยอ) ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาเพื่อเลือกซื้อ
รถยนตโตโยตาจากตัวแทนจําหนายบริษัทโตโยตา อยุธยา จํากัด. พบวา 1. ลูกคาสวนใหญเปนเพศ
ชาย อายุ 25 – 35 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป อาชีพธุรกิจสวนตัว / คาขาย รายไดตอเดือน 
15,001 - 30,000 บาท สถานภาพสมรส มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน 2. ปจจัยที่เลือกซื้อ
รถยนตของลูกคาที่ตัดสินใจซื้อรถยนตจากตัวแทนจําหนาย บริษัทโตโยตา อยุธยา จํากัด สวนใหญ
ตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตรุน VIGO ขนาดเครื่องยนต  2500 cc สีบอรนเงิน ประเภทรถกระบะ
บรรทุกสวนบุคคล เชื้อเพลิงดีเซล และชําระคาซื้อโดยเงินผอน 3. ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
รถยนตของลูกคาโดยมีผลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากที่สุด ปจจัยในดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา และดานกระบวนการการใหบริการมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตของลูกคาจากตัวแทน
จําหนายบริษัทโตโยตา อยุธยา จํากัด ในระดับมากที่สุด และปจจัยในดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการตลาด และดานบุคลากรที่ใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตของลูกคา
จากตัวแทนจําหนาย บริษัท  โตโยตา อยุธยา จํากัด อยูในระดับมาก 4.  ปจจัยสวนบุคคล และปจจัย
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ที่เลือกซื้อรถยนตของลูกคาตางกัน โดยรวมมีปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต จากตัวแทน
จําหนาย บริษัท โตโยตา อยุธยา จํากัด แตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนรายดานลูกคาที่มีระดับ
การศึกษาตางกัน มีปจจัยดานราคาและดานบุคลากรที่ใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
แตกตางกัน ลูกคาที่มีวิธีการชําระคาซื้อรถยนตตางกัน มีปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน
บุคลากรที่ใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตแตกตางกัน และลูกคาที่เลือกประเภทของ
รถยนตตางกัน มีปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 วรารัตน ทนทาน  (2551 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยู
อาศัยของพนักงานในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจัย พบวา   
พนักงานสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 25-34 ป การศึกษาปริญญาตรี มีตําแหนงงานเปน
พนักงานทั่วไป รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000-20,000 บาท และสถานภาพโสด มีจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว 4 คน ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยคือ บิดา-มารดา แบบบานที่ตองการคือ 
บานเดี่ยว ขนาด 51-60 ตารางวา มีราคาระหวาง 700,000-900,000 บาท และแหลงขอมูลในการซื้อ 
คือ ปายโฆษณา  พนักงานในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีการตัดสินใจซื้อ
ที่อยูอาศัย โดยรวมอยูในระดับมากทุกดาน คือดานทําเลที่ตั้ง ดานรูปแบบและวัสดุกอสรางดาน
สาธารณูปโภค ดานการตลาด ดานความปลอดภัย และดานการเงิน พนักงานที่มี เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา ตําแหนงงาน รายไดตอเดือน สถานภาพสมรส   ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย 
ขนาดพื้นที่ ราคาบาน และแหลงขอมูลในการซื้อตางกัน มีผลตอการ ตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยโดยรวม 
ไมแตกตางกัน สวนพนักงานที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว และแบบบานตางกัน มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยโดยรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 นรารัตน  กิจจะวัฒนะ  (2552 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือทรัพยสิน รอการขายจากบริษัทบริหารสินทรัพย กรุงเทพพาณิชย จํากัด สํานักงานวารินชําราบ 
พบวา 1) ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทรัพยสินรอการขายอยูใน
ระดับมากที่สุด และเมื่อพิจารณาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อทรัพยสินรอการขายจาก 
บริษัทบริหารสินทรัพย กรุงเทพพาณิชย จํากัด สํานักงานวารินชําราบ เปนรายดานโดยเรียงลําดับ
คาเฉลี่ยจากมากไปหานอยไดดังนี้คือ ดานราคาอยูในระดับมากที่สุด ดานผลิตภัณฑอยูในระดับมาก 
ดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับปานกลาง และดานการสงเสริมการขายอยูในระดับนอย            
2) จากการวิเคราะหขอมูลตัวแปรพยากรณทั้ง 4 ตัว พบวา ตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ทรัพยสินรอการขายจากบริษัทบริหารสินทรัพย กรุงเทพพาณิชย จํากัด สํานักงาน วารินชําราบ มีตัว
แปรเพียง 3 ตัว ที่สามารถรวมกันพยากรณการตัดสินใจซื้อทรัพยสินรอการขายไดรอยละ 10 
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เรียงลําดับสัมประสิทธิ์การทํานายจากมากไปหานอยคือ ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย 
และดานราคา 3) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อทรัพยสินรอการขายจากบริษัทบริหาร
สินทรัพย กรุงเทพพาณิชย จํากัด สํานักงานวารินชําราบ เปรียบเทียบกับปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดโดยเฉลี่ยตอเดือน และจํานวนสมาชิกภายใน
ครอบครัว พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดโดยเฉลี่ยตอเดือนตางกัน พิจารณาถึงปจจัยดาน
ราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนผูที่มีปจจัยสวนบุคคลดานอื่นๆ พิจารณา
ปจจัยทั้ง 3 ดาน ไมแตกตางกัน 
 จอหนสัน (Johnson.  1972 : Abstract) ไดใหเหตุผลของการที่ประชากรซึ่งมีที่อยูอาศัยใน
บริเวณศูนยกลางเมืองอพยพออกไปยังชานเมืองวาสืบเนื่องมาจากการปรับปรุงวิธีการขนสงภายใน
เมือง แตความตองการที่จะเคลื่อนยายออกไปนั้น เปนผลจากราคาที่ดินที่เพิ่มสูงขึ้นเนื่องจากความ
พยายามเขาไปแทนที่ของกิจกรรมอื่น ๆ โดยเฉพาะรานคาและสํานักงานธุรกิจตางๆ ที่ตองการตั้งใน
บริเวณใจกลางเมือง นอกจากการสะดวกในการคมนาคมขนสงแลว ปจจัยที่ตั้ง เชน การอยูใกล
แหลงงาน ใกลกลับตลาด ใกลแหลงวัตถุดิบ ซ่ึงเปนปจจัยสําคัญในการเจริญเติบโตของเมืองอีกดวย 
 นีดแฮม (Needham.  1977 : Abstract) ไดกลาววา ปจจัยที่กอใหเกิดการรวมตัวตัวของที่อยู
อาศัย มีอยู 2 ประการ คือ 

1. ความสะดวกในการเขาถึง (Accessibility) ผูอยูอาศัยตองเดินทางไปทํางาน ศึกษา 
จับจายซื้อของ และติดตอธุรกิจ ผูอยูอาศัยจึงพอใจที่จะจับกลุมอยู 2 บริเวณขางทางคมนาคมและ
กระจายอยูรอบ ๆ ศูนยกลางธุรกิจ รานคา สถานที่ทํางานและสถานศึกษานั้น ๆ  

2. การประหยัดจากภายนอก (External economics) การจับกลุมของอาคารที่พักอาศัยจะ
ทําใหประหยัดคาใชจายในเรื่องของการใชบริการสาธารณูปโภคของเมือง 
 จากผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ จึงกลาวสรุปไดวา นายหนาเปนธุรกิจที่ลงทุนนอยแตได
ผลตอบแทนสูง จึงมักถูกมองวามีสวนในการฉอโกงการใหขอมูลที่เปนเท็จ และกระทําที่ไมชอบ
ดวยศีลธรรมในเรื่องเกี่ยวกับธุรกิจ และมักจะแสวงหาแตประโยชนสวนตัวมากกวาจะเห็นแก
ประโยชนของผูตั้งนายหนา แตการซื้อขายอสังหาริมทรัพยมีความจําเปนและเหมาะสมที่จะตองผาน
นายหนา เนื่องจากนายหนาเปนผูเชี่ยวชาญในเรื่องที่อยูอาศัย สามารถใหคําปรึกษาและแนะนําเพื่อ
ชวยในการตัดสินใจซื้อ หากตัดสินใจพลาดอาจทําใหผูซ้ือมีปญหาการเงินหรือเกิดความไมสะดวก
อ่ืนๆไดในภายหลัง ซ่ึงสิ่งเหลานี้ลวนเปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินทรัพยผานนายหนา
ของผูบริโภค 


