
เอกสารแสะงานวจยฑเกยวของ

2.1 ทฤษฎ ีเร ื่องอำด ับข ’นของความต ้องการ (H ierarchy of Needs)

Dr. Abraham Maslow' นักจิตวิทยาไค้ส!,างทฤษฎีการจงใจของมนุษย์ที่เปีนที่ 
ยอมรับกันทั่วไป อ้างถึง ตามทฤษฎีความค้องการของมนุษย์แบ่งออกเปีน 5 ระดับ เรียงตามลำดับ 
ความต้องการระดับตํ่าสุดไปจนถึงความต้องการระดับสูงสุด ทฤษฎีนี้แนะว่าบุคคลพยายามจะ 
ตอบสนองความต้องการระดับตํ่ากว่าก่อนที่ความต้องการระดับสูงกว่าจะเกิดขึ้น ความต้องการระดับ 
ตํ่าสุดที่ยังไม่ไต้รับการตอบสนองซึ่งบุคคลประสบอย่ จะทำหน้าที่จูงใจพฤติกรรมของเขา เม่ือความ 
ต้องการนีไต้รับการตอบสนองจนเกิดความพอใจขึ้นมา ความต้องการใหม่ ที่ระดับสูงกว่าจะเกิดขึ้น 
และบุคคลจะถูกจูงใจให้ทำการตอบสนอง เมื่อความต้องการนี้ไต้รับการตอบสนองแต้ว ความ 
ต้องการใหม่ที่ระดับสูงขึ้นไปอีก กีจะเกิดขึ้น อ้าความต้องการระดับล่างที่ไต้รับการตอบสนองจน 
พอใจ แต้วเกิดกลับมาไม่พอใจอีกครั้งหนึ่ง บุคคลกีจะหันมาตอบสนองความต้องการในระดับ 
ดังกล่าวอีก ลำดับชั้นของความต้องการแสดงให้เห็นไต้ดังรูป

ภาพท่ี 2.1 แผนภูมิลำดับชั้นความต้องการของ A.H. Maslow 

Self-Actualization
_________ ( ความปรารถนาของตนเอง )_________

Egoistic Needs
(นิยมนับถือตนเอง การตระหนักในสิ่งที่ทำสำเร็จ ) ___

Social Needs
( ความรัก ความชอบพอ มิตรภาพ การมีส่วนร่วมด้วย ) 

Safety and Security Needs
(ความม่ันคงความปลอดภัย พ้นจากความปวดร้าวไม’สบายตัว) 

Physiological Needs 
( อาหาร นา อากาศ ท่ีพัก เพศ )

1  ด ล ย า  « า ต ุ ร ง ค ค ุ ล  แ ล ะ  อ อ ุ ล 0  จ า ? เ ร ง ท ๆ ล . พ ฤ พ ิ ก ร ร ม ผ ฺ บ ร ิ ' [ ภ ด . ท 3 ง เ ท พ ฯ  :  ม ห า ว ิ ท ย า ล ั ย ธ ร ร ม « า ส ด ร ์ ,  2 5 4 5  ห น า  2 5 5 - 2 5 8
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จากรูปข้างต้นนี้แสดงถึงลำดับความต้องการของ Maslow โดยแต่ละระดับมีความ 
(ปีนอิสระต่อกัน ซ่ึงตามทฤษฎีจะมีความต้องการ จะมีการซ้ําซ้อนกัน (Overlap) ระหว่างแต่ละ 
ระดับเพราะ ความต้องการนั้นไม่จำเปีนต้องได้รับการตอบสนองจน 100 เปอร์เซ็นต์หรือตอบสนอง 
แลวพอไม่ต้องการอีกในชีวิต ดังนั้นการไต้รับการตอบสนองในระดับหนึ่งแต้วก็จะกระตุ้นให้มีความ 
ต้องการในระดับสูงกว่าในอีกขั้นหนึ่ง

ผลงานของ Maslow ในเรื่องนี้มีประโยชน์ต่อนักการตลาดที่จะสร์างสิ่งจูงใจใน 
โฆษณาให้เหมาะสมขึ้นสำหรับผลิตกัณฑ์ของบริษัท ลำดับขั้นของความต้องการทำให้นักการตลาด 
สามารถบุ่งจุดสนใจที่การสร้างสิ่งจูงใจในแต่ละระดับ ของความต้องการดังกล่าวซึ่งมีผู้รับข่าวสาร 
จำนวนมาก นอกจากนั้นลำดับขั้นของความต้องการขังอำนวยความสะดวกแก่การวางตำแหน่ง 
ผลิตภัณฑ์หรือการเปล่ียนตำแหน่งผลิตภัณฑ์ ดังรายละเอียดต่อไปนี้

ก. การประยุกต์ใช้กับการแบ่งส่วนตลาด (Segmentation application) ลำดับ 
ขั้นความต้องการมักใช้เปีนเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด พร้อมๆกันกับการสร้างสิ่งจูงใจของโฆษณา 
บุ่งตรงไปที่บุคคลในขั้นใดขั้นหนึ่งหรือมากกว่าหนึ่งขั้น เช่น นั้าหวานบรรจุขวดมีโฆษณาบุ่งที่วัยรุ่น 
เน้นที่สิ่งจูงใจทางสังคมแสดงการรื่นเริงพร้อมไปกับการใช้สินค้า

ข. การประยุกต์ใช้กับการวางตำแหน่ง (Positioning application) ทำไต้โดยตก 
ลงใจว่า ผลิตภัณฑ์ของบริษัทน้ัน ตั้งใจจะให้ผู้ที่เปีนลูกค้ารับรู้ (perceive) อย่างไร การวางตำแหน่งทำ 
ให้เรารู้จักตลาดส่วนย่อย (Niche) ท่ีคู่แข่งขันขังไม่ไต้นำสินค้าเข้ามาเผยแพร,อีกด้วย

ค. ความคล่องตัวของลำดับขั้นความต้องการ ลำดับความต้องการอาจใช้ไต้ใน 
การสร้างโปรแกรมโฆษณา เพื่อชี้สิ่งจูงใจของผลิตภัณฑ์อย่างหนึ่งกับแต่ละระดับ เช่น สิ่งจูงใจของ 
เครื่องใช้ในบ้านนั้นถ้าเปีนสิ่งจูงใจเพื่อความต้องการระดับ 1 แสดงว่า ใช้เพื่อปรับปรุงสุขภาพไต  ้
ระดับ 2 แสดงโดยการใช้เครื่องใช้ที่บ้านอย่างปลอดภัย ระดับ 3 แสดงความรื่นเริงสนุกสนานโดยใช ้
เคร่ืองใช้ร่วมกับเพื่อน ระดับ 4 แสดงว่า “จงภูมิใจในร่างกาย”

ง. การตอบสนองความต้องการหลายระดับ ทฤษฎีของ Maslow เป็นเครื่อง 
ชี้แนะแนวทางที่ดีของพฤติกรรม พฤติกรรมการบริโภคสามารถตอบสนองความต้องการไต้มากกว่า 
หน่ึงอย่าง ดังนั้นพฤติกรรมการบริโภคอย่างเดียวกัน สามารถตอบสนองความต้องการที่แตกต่างกัน 
ถ้าเวลาต่างกัน เช่น ผู้บริโภคอาจดื่มเบียร์เพื่อตอบสนองความต้องการทางกายและชื่อเสียง หรือเพื่อ 
ชื่อเสียงอย่างเดียว หรือเพื่อความต้องการทางสังคมเป็นต้น ดังน้ัน นักการตลาดจึงมักจูงใจผู้บรโภค 
โดยการตอบสนองความต้องการแบบ Maslow หน่ึงระดับหรือมากกว่าน้ัน
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2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการเลือกท ี่อย ู่อาคัย
Newman 2 ได้กล่าวว่า ปิจจัยทีมีอิทธิพลต่อการแสดงออกถึงความพึงพอใจของมนุษย์ซึ่ง 

เป็นผลท่ีสะท้อนมาจากการประเมินผลและพฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลนั้นประกอบด้วย
1. ความพอใจในสภาพแวดล้อมทางกายภาพและพฤติกรรมการแสดงออกหลัง 

จากการรับเสภาพแวดล้อมนั้น
2. ระดับของการรับเซึ่งจะขึ้นอยู่กับอิทธิพลของสิ่งเรัาที่นำมาประเมิน
3. ลักษณะคุณสมบัติของบุคคลผู้ตอบรับสภาพแวดล้อม ซ่ึงลักษณะบุคคลดัง 

กล่าวนํนครอบคลุมถึงปิจจัยต่าง ๆ ของบุคคลทางด้านประชากรศาสตร์ พ้ืนฐานทางสังคม และสภาพ 
เศรษฐกิจ รวมทั้งรูปแบบวิถีการดำเนินชีวิต

2.2.1 ปัจจัยในการเลือกที่อยู่อาศัย
ปีจจัยในการเลือกที่อยู่อาศัย3 จะมีการอธิบายถึงการย้ายถิ่นที่อยู่ในรูปอิทธิพลของ Push และ 

Pull ซึ่งมีผลต่อการย้ายที่อยู่อาศัยว่าประกอบด้วยปิจจัยอะไรบ้างสำหรับปิจจัยทั้งสองตัวนี้สามารถ 
อธิบายได้ดังนี้

2.2.1.1 ปัจจัยในการผลักดัน (Push Factors)
2.2.1.1.1 การย้ายโดยสมัครใจ (Voluntary Move)
2.2.1.1.2 การย้ายโดยไม่สมัครใจ (Involuntary Move)

2.2.1.2 ปัจจัยในการดึงดูด (Pull Factors)
ป็จจัยสำคัญ ซึ่งเป็นหลักในการเกิดผลที่ให้เลือกที่อยู่ได้แก่

2.2.1.2.1 ทำเลท่ีท้ัง ซ่ึงประกอบด้วย 3 ส่ิงท่ีสำคัญที่สุดคือ 
คุณภาพของบ้านใน บริเวณใกล้เคียง มูลค่าของบ้าน และอยู่ใกล้โรงเรียนหรือไม่ราคา

2.2.1.2.2 ขนาดและจำนวนของห้องต่าง ๆ ตลอดจนการออกแบบ
2.2.1.2.3 คุณภาพการก่อสร้าง
2.2.1.2.4 ลักษณะโดยทั่วไปของตัวอาคารและสภาพแวดล้อม
2.2.1.2.5 การเดินทางและการคมนาคม เช่น รถประจำทางเข้าถึง

ใกล้ทางต่วน เป็นด้น
2.2.1.2.6 แหล่งชุมชนใกล้เคียง เช่น ห้างสรรพสินค้า โรงพยาบาล

ตลาด เป็นต้น

2 Newman,The Resiendential Environment and the Desire to Move. Ann Arbor , Michigan : Institute of Social
Research ,(The Universsity of Michigan , 1974) p12
3 1Rossi,P.H. Why Family Move (New York : The Free Press, 1995)p8
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ปิจจัยรอง ซึ่งได้แก่
1. ส่ิงอำนวยความสะดวกต่าง ๆ ทั้งในอาคารและโครงการเช่น สโมสร

โทรศัพท์ ขาม เป็นด้น
2. ส่ิงบันเทิงสันทนาการเช่น ห้องออกกำลังกาย สโมสร สระว่ายนา เป็นด้น
3. ซ้ือเพ่ือการลงทุน

2 3  พ ฤ ต ิกรรมการแสะเหต ุผ สในการเส ือกสร ้างบ ้านบก ับร ิษ ัฑ ร ับสร ้างบ ้าน

พฤติกรรมผู้บริโภค ( Consumer behavior) หมายถึงพฤติกรรมที่ผู้ผู้บริโภคต้องการด้นหา 
การซือ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการซึ่งคาดว่าจะตอบสนองความ 
ต้องการของเขา (Schiff man and Kanuk.l994:5) หรือหมายถึงการศึกษาพฤติกรรม การตัดสินใจ 
และการกระทำของผู้บริโภคด้วยเหตุผลหลายประการกล่าวคือ

(1) พฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีผลต่อกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทำให้ธุรกิจ ประสบ 
ผลสำเร็จ ถ้ากลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทำให้ธุรกิจประสบความสำเร็จ ถ้ากุล 
ยุทธการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้

(2) เพื่อให้สอดคล้องกับแนวความคิดทางการตลาด ที่ว่าด้วยการทำให้ลูกค้าพึงพอใจด้วยเหตุนี ้
จึงต้องศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค เพื่อจัดสิ่งกระตุ้น หรือกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อ 
ตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้

ตังนั้นการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคที่ต้องการซื้อบริการสร้างบ้าน จึงเป็นการค้นหาและวิจัย 
เกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้ซื้อ เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการ พฤติกรรมการซื้อและการอยู่อาศัย 
ซึ่งคำตอบที่ได้จะช่วยให้ บริษัทรับสร้างบ้านสามารถจัดกลยุทธ์ ที่สามารถเสนอความพึงพอใจของ 
ผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม โดยตังคำถาม เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภค หรือ 6พร 
และ 1H ซึ่งประกอบด้วย ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What) ทำไม 
ผู้บริโภคจึงซื้อ (When). ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where) และผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How) เพื่อค้นหา 
คำตอบ 7 ประการ หรือ 70s ซึ่งประกอบด้วยกลุ่มลักษณะกลุ่มเป้าหมาย ( Occupant) ส่ิงท่ี
ผู้บริโภคต้องการซื้อ ( Occupants ) วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
( Organization) โอกาสในการซื้อ (Occasions) ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets ) และขั้นตอนในการ 
ตัดสินใจซือ ( Operations) ซึ่งรายละเอียดของคำถาม และคำตอบที่ต้องการทราบ ได้แสดงอยู่ใน 
ตารางที่!.1



13

ตารางท่ี 1.1 แสดง 7 คำถาม (6พร และ 1H) เพ่ือหาคำตอบ 7 ประการ (70s) เก่ียวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค

ค ำ ถ า ม ( 6 พ ร  แล ะ 1 H ) ค ำต อ บ ท ี่ต ัอ ง ก าร ท ร าบ  ( 7 0 s ) ก ล ย ุท ธ ์ก าร ต ล าด ท ี่เก ี่ย ว ช ้อ ง
1. ใค ร อ ย ู่ต ล าด เป ้าห ม าย  ( W h o  is 

in th e  ta rge t m a rk e t? )

2 .  ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ซ ื้อ อ ะ ไ ร  ( W hat does 

th e  co n su m er b u y ? )

ล ัก ษ ณ ะ ก ส ุ่ม เป ้าห ม าย  (O ccu p an ts) 
ท างต ัาน  1 )ป ร ะ ช าก ร ศ าส ต ร ์ 2) 

ภ ูม ิศ าส ต ร ์ 3 ) จ ิต ว ิท ย า4 )พ ฤ ต ิก ร รม  
ศ าส ต ร ์

ส ิ่งท ี่ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ต ้อ งก าร ซ ื้อ  

(O cc u p an ts)  ส ิ่งท ี่ผ ู้'บ ร ิโภ ค ต ้อ งก าร  

จ าก ก าร ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ค ือ ต ้อ ง ก าร  

ค ุณ ส ม บ ัต ิห ร ือ อ งค ์ป ร ะ ก อ บ ข อ ง  

ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์แ ล ะ ค ว าม แ ต ก ต ่าง ท ี่ 

เห น ือ ก ว ่าภ ู่แ ข ่ง ข ัน

ก ล ย ุท ธ ์ก าร ต ล าด  (4 P s) 

ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย ก ล ย ุท ธ ์ต ้า น ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ 

ราค า ก าร จ ัด จ ำห น ่าย  แล ะ ก าร  

ส ่ง เส ร ิม ก าร ต ล าด  ท ี่เห ม าะ ส ม  และ 

ส าม าร ถ ส น อ งค ว าม พ ึง พ อ ใจ ข อ ง  

ก ส ุ่ม เป ้าห ม าย ไ ต ้

ก ล ย ุท ธ ์ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย  1 )ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ 

ห ล ัก  2 )2 ป ล ัก ษ ณ ์ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ 3 ) 

ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ค ว บ  4 )ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ท ี่ 

ค าด ห ว ัง  5 )ศ ัก ย ภ า พ ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ 

ค วาม แ ต ก ต ่าง ท างก าร แ ข ่ง ข ัน  

ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย ค ว าม แ ต ก ต ่างต ้าน  

ผ ล ิต ภ าพ ล ัก ษ ณ ์ บ ร ิก าร  พ น ัก งาน  

แ ล ะ ภ าพ ล ัก ษ ณ ์

3 .ท ำไ ม ผ ู้บ ร ิโ ภ ค จ ึงซ ื้อ  ( W hy 

d o e s  the co n su m er b u y ?  )

ว ัต อ ุป ร ะ ส ง ค ์ใ น ก า ร ช ือ  

(O b je c tiv es)  ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ซ ื้อ ส ิน ต ้า เพ ื่อ  

ส น อ ง ค ว าม ต ้อ งก าร ต ้าน ร ่าง ก าย  

แ ล ะ จ ึต ว ิท ย า  ช ึ่งต ้อ งศ ึก ษ าถ ึงป ิจ จ ัข  

ท ี่ม ีอ ิท ธ ิพ ล ต ่อ พ ฤ ต ิก ร ร ม ก าร ซ ื้อ  

ค ือ  1 )ป ิจ จ ัย ท างจ ิต ว ิท ย า 2 )ป ็จจ ัย  

ท าง ส ังค ม แ ล ะ ว ัฒ น ธ ร ร ม  3 )ป ิจจ ัย  

เฉ พ าะ บ ุค ค ล

ก ล ย ุท ธ ์ท ี่ม าก ค ือ  1 )ค ุล ย ุท ธ ์ต ้าน  

ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ 2 )ก ล ย ุท ธ ์ส ่ง เส ร ิม  

ก ารต ล าด  ป ร ะ ก อ บ ต ้ว ย ก ล ย ุท ธ ์ก าร  

โฆ ษ ณ า ก าร ข าย โ ด ย ใ ช ้พ น ัก งาน  

ขาย ก าร ส ่ง เส ร ิม ก าร ข าย  ก าร ให ้ 

ข ่าว แ ล ะ ก าร ป ร ะ ช าส ัม พ ัน ธ ์ 3 )ก ล  

ย ุท ธ ์ต ้าน ร าค า4  )ก ล ย ุท ธ ์ต ้าน ช ่อ ง  

ท าง ก าร จ ัด จ ำห น ่าย

4 . ใค ร ม ีส ่ว น ร ่ว ม ใน ก าร ต ัด ส ิน ใจ  

(W h o  p a rtic ip a te s  in the  

co n su m e r b u y  ?)

บ ท บ าท ข อ งก ส ุ่ม ต ่างๆ  

(O rg an iza tio n s) ม ีอ ิท ธ ิพ ล ใน ก าร  

ต ัด ส ิน ใ จ ซ ื้อ  ป ร ะ ก อ บ ต ้ว ย  1)ผ ู้ 

ร ิเร ิ่ม  2 )  ผ ู้ม ีอ ิท ธ ิพ ล  3) ผ ู้ต ัด ส ิน ใจ  

ซ ื้อ  4 )  ผ ู้ซ ื้อ  5 )  ผ ู้ใช ้

ก ล ย ุท ธ ์ท ี่ใช ้ม าก ค ือ  ก ล ย ุท ธ ์ก าร  

โฆ ษ ณ า แ ล ะ ก ล ย ุท ธ ์ก าร ส ่ง เส ร ิม  

ก ารต ล าด  โ ด ย ใช ้ก ส ุ่ม อ ิท ธ ิพ ล

5. ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ซ ื้อ เม ื่อ ใด  ( W hen 

d o e s  th e  co n su m er b u y ?  )

โ อ ก าส ใน ก าร ซ ื้อ  ( O ccas io n s  ) 

เช ่น  ช ่ว ง เส ือ น ใค ข อ งป ี ห ร ือ ช ่ว งฤ ด ู 

ข อ งป ี ช ่ว ง ว ัน ใ ด ข อ ง เด ือ น  ช ่วง เวล า 

ใด ข อ งว ัน  โ อ ก าส พ ิเศ ษ  ห ร ือ ว ัน  

ส ์าค ัญ ต ่างๆ

ก ล ย ุท ธ ์ท ี่ใช ้ม าก  ค ือ  ก ล ย ุท ธ ์ก าร  

ส ่ง เส ร ิม ก าร ต ล าด  เช ่น  ท ำก าร  

ส ่ง เส ร ิม ก าร ต ล าด เม ื่อ ใด  จ ึงจะ  

ส อ ด ค ต ้อ งก ับ โ อ ก าส ใน ก าร ซ ื้อ
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6. ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ช ื้อ ท ี่ไ ห น  ( W here 

d o es  th e  co n su m er b u y  ? )

ช ่อ งท างห ร ือ ต ำแ ห น ่ง  ( O u tle ts  ) ท ี่ 

ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ไ ป ท ำ ก าร ช ื้อ  เช ่น  ณ ท ี่ต ั้ง  

โค รงการ ห ้า ง ส ร ร พ ส ิน ล ้า เป ็น ต ้น

ก ล ย ุท ธ ์ช ่อ ง ท าง ก าร จ ำห น ่าย  บ ร ิษ ัท  

จ ะ น ำ เส น อ ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ส ู่ต ล าด  

เป ้าห ม าย อ ย ่างไ ร

7. ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ช ื้อ อ ย ่างไ ร  ( H ow  

d o e s  th e  co n su m er b u y ?  )
ข ั้น ต อ น ใน ก าร ต ัด ส ิน ใจ ช ื้อ  

(O p era tio n s  ) ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย  1) การ 

ร ับ เป ิญ ห า  2 ) ก า ร ล ้น ห า ข ้อ y ล 3 ) 

ก าร ป ร ะ เม ิน ผ ล ก าร เส ือ ก 4 )ต ัด ส ิน ใจ 
ช ื้อ  5 ) ค ว า ม ร ู้ส ืก ภ าย ห ล ัง ก าร ช ื้อ

ก ล ย ุท ธ ์ท ี่ใ ช ้ม าก  ค ือ ก ล ย ุท ธ ์ก าร  

ส ่ง เส ร ิม ก าร ต ล าด  ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย  กล 

ย ุท ธ ์ก าร โ ฆ ษ ณ า ก าร ข าย โ ด ย ใช ้ 

ห น ัก ง าน ข า ย  ก าร ส ่ง เส ร ิม ก าร ข าย  

ก าร ให ้ข ่าว แ ล ะ ป ร ะ ช า ส ัม พ ัน ธ ์ 

ก าร ต ล าด ท าง ต ร ง

2.2.2 แนวความคิดแอะฑอุษฎีเกี่ยวกับการเลือกทำเอที่คงของที่อยู่ธไศัย
Brian Goodall (1975) ได้กล่าวถึงแนวความคิดในการเลือกที่ตั้งของที่อยู่อาศัยว่า ท่ีต้ังน้ันต้อง 

มีความสะดวกในการเดินทางเข้าถึงแหล่งบริการต่าง ๆ โดยเฉพาะแหล่งงาน และยิ่งมีการกระจายตัว 
ของแหล่งงานก็จะยิ่งมีการกระจายตัวของที่อยู่อาศัย นอกจากนี้รายได้และสภาพครอบครัวก็มี 
อิทธิพลต่อการเลือกที่ตังของที่อยู่อาศัย โดยเฉพาะครอบครัวที่มีเด็กก็จะยิ่งต้องการที่อยู่อาศัย ซ่ึงมี 
โรงเรียนตังอยู่ไม่ไกลนัก โดยมีหลักเกณฑ์ในการเลือกที่อยู่อาศัย จะพิจารณาคุณสมบัติของท่ีอยู่อาศัย 
3 ประการคือ

1. ลักษณะของบ้าน ได้แก่ ความเก่าใหม่ของบ้าน ขนาดของบ้านที่เหมาะสมกับ ขนาด 
ของครอบครัว และคุณสมบัติของส่วนประกอบภายในบ้าน

2. ลักษณะของชุมชน ผู้อยู่อาศัยมักจะเลือกบริเวณที่อยู่อาศัยท่ีมีสภาพทางเศรษฐกิจ และ 
สังคมเหมือนกับตนเอง

3. ความสัมพันธ์ของที่ตั้งนั้น ๆ กับพื้นที่โดยรอบ ได้แก่ ความสะดวกในการเดินทาง 
ไปยังแหล่งงาน ย่านการค้า อุตสาหกรรม และการติดต่อสัมพันธ์กับกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้อง

2.2.3 แนวความคิดแอะฑอุษฎีเก่ียวกับความพอใจในที่อยู่อาศัย
Becker (1977) แสดงว่า ผู้อยู่อาศัยอาจมีความพอใจในที่อยู่อาศัยในปีจจุบันได้ แม้ว่าท่ีอยู่อาศัย 

ในปิจจุบันจะไม่ตรงกับบ้านในอุดมคติ ผู้อยู่อาศัยจะประเมินท่ีอยู่อาศัยภายใด้ปิจจัย 3 ประการคือ (1) 
ภาพพจน์บ้านในอุดมคติ (2) เงื่อนไขตามสภาพการณ์ (3) กลไกการแก้!]ญหาในตัวบุคคล โดย!]จจัย 
ทั้งสามเกิดขึ้นได้โดยได้รับอิทธิพลจากประวัติการอยู่อาศัยในอดีต ทั้งในส่วนที่ไม่ใช่กายภาพ เช่น 
สภาพสังคมเศรษฐกิจของครอบครัว ราคาของที่อยู่อาศัย และส่วนที่เป็นกายภาพ เช่น กายภาพของ 
หน่วยพักอาศัย ท่ีต้ัง และกายภาพของชุมชนท่ีล้อมรอบ
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2.2.4 แนวคิดเรื่องครอบครัว
ความหมายของครอบครัว “ครอบครัว” อาจให้ความหมายได'เป็นหลาย

อย่างด้วยกัน ตามแต่วัตถุประสงค์ที่ใช้ ในที่นี้เราจะให้ความหมายในเชิงที่จะเป็นประโยชน์ต่อการ 
พิจารณาพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ดังนี้ คือ

ก. ครอบครัววงใน ( nuclear family ) จะหมายถึงกลุ่มของครอบครัว ซ่ึง 
ประกอบด้วยบิดามารดาและบุตร ซ่ึงอาศัยอยู่ร่วมกัน และมีความสัมพันธ์ต่อกันที่ใกด้ชิดมาก

ข. ครอบครัววงนอก ( extended family ) จะหมายถึงครอบครัววงใน และญาติ 
อ่ืน ๆ ซ่ึงประกอบด้วย น์ย่า ตายาย ถุงป้า น์าอา ถุกพ่ีลูกน้อง และพวกที่เป็นเขยและสะใภ้ ต่าง ๆ

ภ้าพิจารณาถึงความสำคัญแล้วก็จะเห็นได้ไม่ยากนักว่า ครอบครัววงในจะมีความสำคัญโดย 
ใกล้ชิดต่อทุกคน ในสมัยที่คนทุกคนยังเป็นเด็ก ทุกคนต่างก็จะเกี่ยวข้องกับครอบครัวในฐานะสมาชิก 
คนหน่ึง เช่นเป็นบุตร และเป็นพี่หรือน้อง ในช่วงเวลาดังกล่าวลักษณะอุปนิสัยและทัศนคติ ส่วนมาก 
ก็จะพัฒนาและสร้างสมโดยสมาชิกในครอบครัวมากที่สุด เพราะด้วยการมีความสัมพันธ์ที่ใกล้ชิด 
และเป็นแหล่งสำคัญที่แต่ละคนจะได้ข้อมูลต่าง ๆมามากที่สุด ต่อมาเมื่อเติบโตขึ้น และแต่งงานม ี
ครอบครัวแล้ว คนดังกล่าวก็จะเป็นหัวหน้าครอบครัว แยกออกมาเป็นครอบครัวใหม่ ผู้เป็นสามีหรือ 
ภรรยา ก็จะเป็นผู้นำของครอบครัววงในนี้ต่อไป และจะมีอิทธิพลต่อบุตรของตนในครอบครัวใน 
ทำนองเดียวกัน 4

ขนาดและขอบเขตความสัมพันธ์ของครอบครัววงใน ในแต่ละสภาพวัฒนธรรมนั้น 
อาจแตกต่างกันออกไป ในบางประเทศครอบครัววงในส่วนใหญ่อาจมีขนาดเล็กเป็นหน่วยย่อย ท่ีแขก 
หน่วยออกไปเร่ือย ๆ โดยวิธีการแยกครอบครัวดังกล่าว สภาพโดยทั่งไปจึงมักจะมีครอบครัวจำนวน 
มากๆ ที่มีกลไกเป็นครอบครัววงในที่เป็นของตนเองเป็นเอกเทศ และไม่สัมพันธ์กันใกล้ชิดกับ 
ครอบครัวเริ่มแรกของตนมากนัก แต่ตรงกันข้ามในบางสังคมโดยเฉพาะในแถบโลกตะวันออก 
ครอบครัววงในส่วนมากมักจะมีขาดใหญ่ ซึ่งการแยกครอบครัวภายหลังการแต่งงานมักจะเป็นไปช้า 
กว่า และยังคงมีความสัมพันธ์กันอยู่อย่างใกล้ชิด สภาพของครอบครัวจึงมักจะมีความสัมพันธ ์
ระหว่างกันภายในที่สลับซับซ้อนมากกว่า สำหรับในบางวัฒนธรรม อาจกล่าวได้ว่าสภาพของ 
ครอบครัววงนอก (ตามคำจำกัดความข้างด้น) อาจมีลักษณะไม่แตกต่างจากครอบครัววงในแต่อย่าง 
ใดเลย กล่าวคือ ในบางกรณี เช่น ในวัฒนธรรมของชาวจีนบางกลุ่มที่ยังเด่นชัดอยู่โดยไม่ถูกกระทบ 
หรือทำให้หย่อนไปก็ยังคงมีอยู่บ้าง แต่น้อยลงเร่ือย ๆ

4 Berelson and Human Behavior ะ An inventory of Scientific Jindings.NY : Harcourt Brace & World. 1964.p 297
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2.3 แนวคิดเรื่องตัวกำหนดต่างๆ ของการเล็งเห็นป๋ญหา (Determinants of Problem Recognition)
การพ ิจารณาถ ึงการเล ็งเห ็นบ ืญ หาเท ่าท ี่ผ ่านมาแล ้ว แสดงให ้เห ็นถ ึงความ  

สลับซับซ้อน ของเรื่องราวและยังแสดงให้เห็นถึงบืจจัยต่างๆ ที่กระทบต่อกระบวนการดังกล่าว 
ประเภทและจำนวนของปิจจัยต่างๆ ที่กระทบต่อกระบวนการเล็งเห็นปิญหานี้แตกต่างกันไปตาม 
สถานการณ์ โดยทั่วไปแล้วจำนวนของปีจจัยที่กระทบต่อกระบวนการเล็งเห็นปิญหามีมากมาย แต่ 
ในสถานการณ์บางอย่างปิจจัยเดียวหรือจำนวนน้อยก็อาจจะมีส่วนช่วยให้เกิดการเล็งเห็นปีญหาก็ไค ้
อย่างไรก็ดีการพิจารณาถึงตัวกำหนดการเล็งเห็นปิญหาทุกตัวย่อมเป็นไปไม่ไค้ เราจึงต้องพิจารณา 
แต่เพียงตัวกำหนดเบืองค้นท่ีจำเป็นและเหมาะสมเท่านัน

ตัวกำหนดการเล็งเห็นปีญหาบางอย่างก็กระทบต่อสภาวะที่ปรารถนาของผู้บริโภค 
แต่บางอย่างก็กระทบกับสภาวะที่เป็นจริง ตัวกำหนดต่างๆ ที่กระทบต่อสภาวะที่ปรารถนาและ 
สภาวะท่ีเป็นจริง ซ่ึงเช่ือกันว่ามีอิทธิพลต่อการเล็งเห็นบืญหาอาจแสดงให้เห็นไค้ตังรูป 5

ภาพท่ี 2.2 แผนภูมิแสดงปจจัยต่าง ๆ ที่กระทบต่อการเล็งเห็นปีญหา

Roger D.Blackwell and Consumer Behavior.Phil.: The Harcourt College Publisher. 2001.p 85
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การเล็งเห็นปิญหาอ่ืน ๆ ( Recognitions of Other Problems) การเล็งเห็นปิญหาซึ่งส่วน 
ใหญ่ต้องผ่านกระบวนการนึกเห็นภาพพจน์ของสภาวะที่ปรารถนา มักจะนำพาให้เกิดการตัดสินใจ 
อย่างอื่นๆ อีกด้วยตัวอย่างเช่น การซื้อบ้านใหม่หรือการตบแต่งบ้านใหม่มักกระทบไปถึงการเห็นภาพ 
ของความปรารถนาในเฟอร์นิเจอร์ใหม่ เครื่องประตับใหม่ๆ แบ้ว่าจะมีของเก่าซึ่งมิไต้ชำรุดเสียหายอยู่ก็ 
ตามในสถานการณ์ตังกล่าวนื้ผู้บริโภคจะกลายเป็นผู้ไม่พอใจกับสภาพใน!เจจุบัน เนื่องจากการเล็งเห็น 
ปิญหาอ่ืน

2.4 การใช้พ้ืนท่ีประโยชน์ใช้สอย
สภาพแวดล้อมซ่ึงผูกพันกับบุคคล ประกอบด้วยหลายลักษณะเช่น สภาพแวดล้อมกายภาพ , 

สังคม , เศรษฐกิจ และอ่ืน ๆ อันเป็นตัวกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมตอบสนอง ซึ่งก็เปีนความจริงสำหรับ 
กลุ่มคนหรือองค์กรเช่นกัน โดยเฉพาะทางกายภาพซึ่งขาดเครื่องมือในการวิเคราะห้อย่างเป็นระบบที่ 
ชัดเจน ล้าหากจำแนกอย่างกว้าง ๆ จะไต้ลักษณะใหญ่ 3 ประการ คือ

•  สภาพแวดล้อมกายภาพ โดยภูมิศาสตร์(Geographic Environment)
•  โดยธรรมชาติชาติของที่ตั้งและสภาพแวดล้อมโดยเทคโนโลยื 

(Technological Environment) ซงมนุษยสร้างขึน
•  ผลสุดท้ายจะปรากฏสภาพแวดล้อมทางต้านสังคม (Social Environment)

Robert Sommer* ได้ให้ความหมายในการกำหนดเนึอที่ภายในอาคารไว้ว่าการจัดห้องนั้น คือ 
การคำนึงถึงการแสดงออกของบรรยากาศห้องบันต่อผู้มาเยือน และจะสะท้อนความรู้สึกส่วนตัวของ 
เจ้าของต่อสภาพสังคมภายนอก การออกแบบเนื้อที่ใช้สอยที่สำคัญนอกจากการกำหนดเนื้อที่ที ่
พอเหมาะ การกำหนดเฟอร์นิเจอร์ที่พอเพียงแล้ว การจัดวางตำแหน่งของเฟอร์นิเจอร์ , หรือแบ้การ 
จัดความสัมพันธ์ต่อเนื่องระหว่างห้องต่าง ๆ บัน จำเป็นต้องคำนึงถึงที่ว่างระหว่างบุคคล (Personal 
Space) ทังนีเพื่อสร้างความเป็นสัดส่วนในความรู้สึกของผู้อยู่อาศัยหรือผู้ใช้อาคารนั้น Clare Cooper 
ได้ให้ความเห็นที่สอดคล้องกับ Sommer ว่าการออกแบบรุปร่างหน้าตาของบ้านต้องขึ้นกับความรู้สึก 
ของเจ้าของบ้านต่อสภาพความต้องการใช้สอย

' ' R o b e r t  S o m m e r ,  “ L o o k i n g  B a c k  a t  P e r s o n a l  S p a c e ”  

H u t c h i s o n  &  R o s s ,  1 9 7 4 ) ,  p p . 2 0 2 - 2 0 7

D o w d e n
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Baum7 ได้กล่าวว่า พื้นที่ของตัวสถาปิตยกรรมและสิ่งแวดด้อม และเป็นตัวกำหนดพฤติกรรม 
และการตอบสนองของมนุษย์ต่อสิ่งนั้น และจะเห็นชัดว่ามัน จะเป็นส่วนหนึ่งท ี่ช ี้ให ้เห ็นถึง 
ประสบการณ์และความประพฤติของคนเราที่มีต่อสถาปิตขกรรมและสิ่งแวดด้อมที่ปรากฎอยู่นั้น คือ 
ส่ิงแวดด้อมอย่างท่ี 3 ท่ีอยู่ระหว่างเรากับสิ่งแวดด้อมธรรมชาติ

Zeisel8 กล่าวว่า พื้นที่ภายในอาคารไม่จำเป็นต้องให้ศักยภาพของการใช้สอยและบรรยากาศ 
ของมันตามความคิดของสถาปนิกเสมอไป แต่เมื่อใดที่สถาปนิกและผู้ใช้สอยมีสภาพการรับรู้ที่ 
ประสานกันแล้ว เราก็สามารถออกแบบสภาพแวดด้อมที่สนองตอบลักษณะกิจกรรมและพฤติกรรม 
ของผู้อยู่อาศัยได้ดีกว่า ในขณะเดียวกันเชื่อว่าการออกแบบเบือที่ ๆ เหมาะกับสัดส่วนและความ 
ต้องการเบือที่ใช้สอยของมนุษย์จะทำให้มนุษย์มีพฤติกรรมและกิจกรรมต่อกันได้อย่างเต็มที่โดย 
(Chermanoff)9 ได้กล่าวเสริมว่าถ้ามีการออกแบบให้เนื้อที่ภายในมีความเงียบสงบแล้วก็จะช่วยทำให ้
เกิดความผ่อนคลาย การมีสมาธิ และการเน้นนำทำให้มีสุขภาพจิตดียิ่งขึ้น

ในเบือหาของเบือที่ใช้สอยนั้นสำหรับผู้อยู่อาศัยแล้ว เขาจะนึกถึงจำนวนและขนาดของห้อง 
มากกว่าจะนึกถึงแต่ขนาดเพียงอย่างเดียว ถ้าหากเราได้ให้ความสำคัญกับสภาพแวดด้อมแล้ว 
สิ่งแวดด้อมนั้นก็จะอำนวยประโยชน์ให้แก่เราในภายหลัง ตังคำกล่าวของ Merton10 ว่า “พ E SHAPE 
OUR BUILDING AND AFTERWARDS OUR BUILDING SHAPE US”

2.4.1 ประโยชน์ใช้สอยของพื้นท่ี (Function Dimensions Space)

Fred I.Steele จำแนกมิติน้ีออกเป็น 6 ลักษณะคือ11

1. การปกป็องคุ้มภัย (Security and Shelter) มี 2 ลักษณะคือการปกป็องทางกายภาพ 
(Physical shelter) เช่นความแข็งแรงของอาคาร ความสะอาด เป็นด้น และความ 
ปลอดภัยทางจิตวิทยา (Psychic security) เช่นความรโหฐาน (Privacy) หรือผนังท่ี 
ป็องกันเสียงและสายตาได้ดีเป็นด้น

’ A n d r e w  B a u m ,  S t u a r t  V a l i n g .  A r c h i t e c t u r e  &  S o c i a l  B e h a v i o r :  P s y c h o l o g i c a l  S t u d i e s  o f  S o c i a l  D e n s i t y . ( H i l l s i d e . N e w  

J e r s e y : L a w l e n c e , E r l b u a m  A s s o c i a t e s  P u b l i s h e r s ,  1 9 9 7 ) ,  p . 2 , 9 , 4

8  J ’ Z e i s e l ,  S o c i o l o g y  a n d  A r c h i t e c t u r a l  D e s i g n . ( N e w  y o r k :  R u s s e l S a g e ,  1 9 7 5 ) ,  p . 3

’  S . I  C h e r m a n o f f  a n d  c. A l e x a n d e r ,  C o m m u n i t y  a n d  P r i v a c v . t G a r d e n  C i t y , N e w  Y o r k :  D o u b l e d a y  &  C o m p a n y j l n c ,  1 9 6 3 ) ,  p . 7 0

1 0  M e r t o n ,  R . . K . C u r r e n t T r e n d s  i n  S o c i a l  P l v c h o l o g v :  T h e  S o c i a l  P h y c h o l o g v  o f  H o u s i n g . P i t t s b u r g h :  U n i v e r s i t y  o f  P i t t s b u r g h  

P r e s s ,  1 9 4 8 ,  p p . 2 0 4

1 1  F r e d  I . S t e e l e ,  P h y s i c a l  S e t t i n g  a n d  O r g a n i z a t i o n  D e v e l o p m e n L f M a s s a c h u a e n e s :  A d d i s o n ,  W e s l e y  P u b l i s h i n g  C o m p a n y ,  1 9 7 3 ) ,

p.21-94
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2. การสื่อสังคม (Social Contact) คือคุณสมบัติในการเอือให้เกิดการติดต่อในสังคม 
เช่น สนามเด็กเล่นของหมู่บ้าน ที่ทำให้บุคคลสามารถมีโอกาสร้จักกันไห้

3. การสื่อความหมายทางสัญลักษณ์ (Symbolic Identification) ค ือข้อมูลข่าวสารซ่ึง 
แสดงออกจากลักษณะของสภาพแวดล้อมกายภาพ ซึ่งสามารถบอกให้ผู้อื่นทราบ 
ไห้ว่าบุคคลหรือองค์กรนั้นมีลักษณะอย่างไร โดยแบ่งลักษณะการสื่อความหมาย 
เป็น 3 ลักษณะคือสื่อความหมายทางระบบ (The individual in the system) ส่ือ 
ความหมายโดยเฉพาะบุคคล (The individual) เช่นรสนิยมทัศนคติของบุคคลนั้น 
และการสื่อความหมายโดยรวมเช่น ความเป็นระเบียบของหมู่บ้าน

4. ความเหมาะสมต่อประสบการณ์ความชำนาญ (Task and instrumentality)
หมายถึงลักษณะของที่ว่างสามารถรับการใช้สอยไห้ดีเพียงใด ทั้งในลักษณะของ 
ประสบการณ์ และอุปกรณ์เครื่องมือเครื่องใช้ที่นำมาใช้ในที่ว่างนั้น โดยแห้ไข 
เพิ่มเติมข้ึนตามประสบการณ์ โดยแบ่งพิจารณาใน 3 ลักษณะ คือกิจกรรมทางวัตถุ 
ทเกดขนนอกตัวบุคคล (Physical activities that take place outside people) 
กิจกรรมระหว่างบุคคลกับวัตถุหรือบุคคลต่อบุคคลที่เกิดขึ้น (International
activities that take place outside people) และกิจกรรมทีเกิดขึ้นในบุคคล (Mental 
activities that occur within people) โดยพิจารณาบีญหาและอุปสรรคอันจะ 
เกิดขึ้นจากการนำเอากิจกรรมเข้าไปสอดแทรกใช้ที่ว่างนั้น และผลกระทบต่อ

กิจกรรมใน 3 ลักษณะดังกล่าว

5. ความพึงพอใจ (Pleasure) หมายถึงความสุขหรือความยินดีที่ผู้ใช้ไห้รับจากการใช ้
ที่ว่างน้ัน ลักษณะที่เป็นปีจจัยต่อความพึงพอใจได้แก่ คุณภาพในการจัดเรียงทาง 
กายภาพ (Qualities of settings) เช่น ความเด่น ความน่าจดจำ ประสบการณ์ใน 
อคตของบุคคล (a person’s history of past experiences) และสภาพอารมณของ 
บุคคล (the person’s internal state) การจัดความพึงพอใจขึ้นอยู่กับระดับของ 
บุคคลในองค์กร 6

6. ความเจริญเติบโต (Groath) คุณสมบัติในการกระตุ้นความคิดของบุคคลให้
แตกฉานเจริญเติบโตเพิ่มยิ่งขึ้น โดยการเรียนเประสบการณ์จากการอยู่ในที่ว่าง
บัน ๆ บีจจัยที่ก่อให้เกิดความเจริญเติบโตประกอบห้วย 2 ส่วน คือ คุณสมบัติทาง
กายภาพ (physical qualities) ได้แก่การกระจายตัวกระตุ้นเร้า ความชัดเจนในการ
มองเห็น ความสามารถในการเปลี่ยนแปลงหรือคุณสมบัติในการตอบสนองความ " ■ ” '  ไ. 0 ประสงค์ และความสัมพันธ์ของสังคม (social interaction) ชงเอืออำนวย เช่น
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ขอบเขตจำนวนการติดต่อ ความสามารถในการมองเห็นรับรู้ขาวสารกว้างขวาง 
สำหรับความเป็นไปไติ'ใหม่ ๆ การเติบโตที่เกิดขึ้นแก่บุคคลแตกต่างกันออกไป 
ตามลักษณะบุคคสท่ีอยู่'ในสภาพ

2.5 กระบวนการเปลี่ยนแปลงท่ีอยู่อาศัย12

การเปลี่ยนแปลงที่อยู่อาศัยไม่ว่าขนาดใหญ่ หรือขนาดเล็กเกิดขึ้นไม่เว้นแต่ละวัน การ 
เปล่ียนแปลงท่ีอยู่อาศัยจากบ้านหน่ึงย่อมมีผลกระทบต่อกิจวัตรประจำวัน การศึกษาทำความเข้าใจต่อ 
การเปลี่ยนแปลงที่อยู่อาศัยจะมีประโยชน์ต่อการประเมินผลการตัดสินใจของบุคคลและของ 
ส่วนรวมไปในตัว การศึกษาการเปลี่ยนแปลงที่อยู่อาศัยทำให้เข้าใจสิ่งเหล่านี้

2.5.1 สาเหตุของการเปล่ียนแปลงท่ีอยู่อาศัย

การตัดสินใจเปลี่ยนแปลงที่อยู่อาศัยอาจขึ้นกับค่านิยมของเราเอง หรือเกี่ยวกับวิถีชีวิต บ้าน 
ที่ต้องการ หรือสภาพแวดต้อมที่ต้องการอาศัย นอกจากนี้อาจเกี่ยวกับตัวบ้านที่ต้องการ จะใหญ่เล็ก 
เพียงใด มีก่ีห้องเป็นอย่างไร เป็นต้น การเปลี่ยนแปลงที่อยู่อาศัยใหม่มีมูลเหตุมาจาก

1. เกิดจากความจำเป็นในการปรับฐานะทางสังคม เช่น แต่งงาน ตาย หรือหย่าร้าง 
เกิดขึ้นในครอบครัว หรือเก ิดเปลี่ยนงานใหม่ หรือรายไต้ของครอบครัว 
เปล่ียนไป

2. ความต้องการในเรื่องที่อยู่อาศัยเปลี่ยนไป อันอาจเนึ่องมาจากสภาพแวดล้อม 
บางอย่างภายในบ้านเปลี่ยนไป เช่น ขนาดของครอบครัวใหญ่ขึ้น

3. เกิดจากย่านท่ีอยู่อาศัย เกิดการใช้ที่ดินเปลี่ยนแปลงไป

สำหรับสาเหตุต่าง ๆ ใน 2 ข้อแรกอาจเรียกว่าเป็นการเปลี่ยนแปลงที่อยู่แบบถูกบังคับ 
(Forced moves) ส่วนสองประการหลังเป็นแบบสมัครใจ (Voluntary moves)

2.5.2 แรงกระตุ้นอันช่วยให้เกิดการเปลี่ยนแปลงที่อยู่อาศัย13
ซึ่งประกอบด้วยแรงกระตุ้นที่ไม่พึงปรารถนาและแรงกระตุ้นอันพึงปรารถนา

แรงกระตุ้นท่ีไม่พึงปรารถนา ประกอบด้วย

1 2  ภ ัต ร ช ัย  ห ง ห ์ป ร ะ ย ูร ,  ภ ุน ิค า ส ต ร เ น ิ0 ง  . ( ก ร ุง เ ท พ ม ห า น ค ! ,  ไ ท ย ว ัฒ น า ห า น ิช ,  ห น า  2 5 2 7 )

’’ชน ิน ท ร ' ' ว ิส ิท ธ ิก ม ท โ ย ธ ิน ,  ท ใ ร พ ่0 เ ต ิม แ ส ะ เ ป พ ี่น น ป ส ง ก า ร ไชัที่o q o in w h ะ เ ท ท ท า ว น ้เ ส ัา ส  ก ร ณ ส ิก ห า  ห (jบ า น ส ิน ช ร  บ า ง ก ะ ป ี.  

ว ิท ย า น ิห น ! ร  ป ร ิญ ญ า ม ห า น ิ{ น ' ท ิต  ภ า ค ว ิช า เ ค ห ก า ร  น ้ณ ท ิต ว ิท ย า ท ย  ร ุพ า ส ง ก ร ณ ม ห า ว ิท ย า ท ท ,  2 5 4 3 ,  ห น ้า  1 1
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1. ขนาดของเคหสถาน ซึ่งอาจเกิดขึ้นได้ทั้งวัยเริ่มต้นครอบครัวและวัยชรา วัย 
เริ่มด้นครอบครัวสมาชิกจะเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ ส่วนวัยชราสมาชิกครอบครัวจะ 
น้อยลงอาจต้องปรับขนาดของบ้านให้พอดีกับความต้องการ แต่ทั้งหมดนี้ก ี
ขึ้นอยู่กับ สัญชาตญาณของเจ้าของบ้านเป็นใหญ่ ว่าเขามองพื้นที่ในบ้าน เช่า 
จำนวนห้องพอเพียงกับสมาชิกครอบครัวเพียงใด

2. ราคาบ้าน คีอตัวบ้านรวมทั้งที่ดินอาจเป็นสาเหตุให้เกิดการเปลี่ยนแปลงที่อยู่ 
อาศัยโดยเฉพาะรายที่เช่าบ้านแพงขึ้นเรื่อย ๆ ก็อาจรุนแรงถึงขั้นมีการย้ายที่อยู่ 
ใหม่ ในราขที่มีฐานะดีขึ้นก็อาจขยับขยายไปอยู่เคหสถานที่มีราคาสูงขึ้นก็ไต้

3. สภาพตัวบ้านและละแวกที่อยู่อาศัยในส่วนที่เกี่ยวกับการดูแลรักษาความสะอาด 
และปราศจากส่ิงรบกวน เป็นองค์ประกอบสำคัญของสภาพแวดด้อมรอบบ้าน ผู้ 
ที่ตกอยู่ในสภาพแวดด้อมที่ไม่พึงปรารถนา ก็อยากที่จะหาที่อยู่ใหม่ถ้าหาก 
เป็นไปไต้

4. ความสะดวกในการเข้าถึง ความสะดวกเรื่องการเดินทางไปทำงาน ทำธุรกิจ 
ตลอดจนรับการบริการต่าง ๆ ในขณะที่ด้าที่อยู่อาศัยอยู่ใกล้ใจกลางเมืองเกินไป 
ก็อาจจะไม่เหมาะสมเช่นกัน เนื่องจากจะไต้รับการรบกวนจากขวดยานพาหนะ 
และกลิ่นเหม็นจากโรงงานอุตสาหกรรม ตังนันปีญญาหาการเข้าถึงจึงเป็นเรื่อง 
ต่างจิตต่างใจ หรือพฤติกรรมของแต่ละคน

5. ลักษณะสภาพแวดด้อมของละแวกที่อยู่อาศัยโดยทั่วไป หมายถึงองค์ประกอบ 
ทางสังคมของย่านที่อย ู่อาศ ัยซ ึ่งเปลี่ยนไปในทางใด เช ่นโครงสร้างของ 
ประชากรในละแวกเปลี่ยนไป อาจมีการย้ายลิ่นเข้ามามาก พวกที่ย้ายเข้ามาม ี
ฐานะลำบากกว่าพวกท่ีอยู่เก่า หรือสาธารณูปโภคในหมู่บ้านอยู่ในสภาพที่แย่ลง

แรงกระตุ้นอันพึงปรารถนา ประกอบด้วย สาเหตุต่าง ๆ กันตั้งแต่วิถีชีวิตตามที่ผู้นั้น 
ต้องการ หรือไม่ก็มีสภาพแวดด้อมตามท่ีผู้นั้นคาดหวัง สาเหตุอ่ืน ๆ อาจมีตังน้ี

1. ความคาดหวังทางสังคม ส่วนมากเกิดจากวิถีชีวิตในอาชีพที่ประกอบและชุมชนที่ 
อาศัยอยู่ โดยทั่วไปในสังคมตะวันตกก็คือ การมีเคหสถานอยู่ชานเมืองเพราะเป็น 
ละแวกของชุมชนขั้นกลางขึ้นไป บ้านช่องมีราคาแพง

ห อ ส บ ุด ก ล าง ส ำน ัก งาน ว ิท ยท ร ัพ ยาก ร 
จ ุฬ าล งก รณ ์น ห าว ิท ยาล ัย
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2. ความคาดหวังเก่ียวกับครอบครัว โดยเฉพาะอย่างยิ่งสภาพแวดกัอมที่เหมาะสมกับ 
การเติบโตของเด็ก ๆ ตัวบ้าน สนามหญ้า และอุปกรณ์อื่นๆ ซึ่งไตัรับการตกแต่ง 
เป็นอย่างดีและเป็นปิจจัยดึงดูดให้ครอบครัวของคนช้ันเดียวกัน เข้าไปอยู่อาศัยใน 
ย่านเดียวกัน

3. ความหวังเก่ียวกับชุมชน เร่ืองน้ีจัดเป็นวิถีชีวิต ซึ่งประสบผลสำเร็จถ้ามีการพบปะ 
ติดต่อกับผู้มีฐานะทางสังคมเหมือนกัน ในสังคมตะวันตกจะเห็นได้ชัดจากกลุ่ม 
ชนที่มีชีวิตคล้ายกันจะอยู่ในละแวกเดียวกัน เช่น กลุ่มผู้สูงอายุ กลุ่มฮิปปี หรือ โบ 
อีเมียน และกลุ่มข้าราชการบำนาญ

แรงต้านการเปอี่ยนแปองที่อยู่อาศัย แบ้ว่าแรงกระตุ้นภายนอกเป็นแรงดึงดูดทำให้เกิดการ 
เปลี่ยนแปลงท่ีอยู่อาศัย ผนวกเข้ากับแรงผลักตันภายในให้คนเราคิดที่จะย้ายที่อยู่อาศัยมีมากก็ตาม ใน 
บางครังคนเราก็มิอาจเปลี่ยนแปลงที่อยู่อาศัยได้ เพราะแรงด้านทานการเปลี่ยนแปลงที่อยู่อาศัยใหม ่
โดยเฉพาะอย่างยิ่งทุนรอนในการเปลี่ยนแปลงสูงเมื่อเทียบกับผลประโยชน์ที่ได้รับจากการย้ายที่อยู่ 
อาศัยใหม่ นอกจากนันยังมีปิจจัยอ่ืนท่ีเก่ียวข้องอีกตังน้ี

1. ลักษณะการถือครอง ไม่ว่าจะพิจารณาในด้านเศรษฐกิจ จิตวิทยา หรือทางกายภาพก็ตาม 
โดยทั่วไปเจ้าของบ้านไม่คิดที่จะเปลี่ยนแปลงบ่อยเหมือนผู้เช่า ถ้าไม,ต้องคำนึงถึงอายุหรือ 
รายได้

2. ระยะเวลาอาศัย การอยู่อาศัยในที่หนึ่งนาน ๆ จะทำให้ความต้องการย้ายที่อยู่อาศัยลดลง 
ทังนีอาจเกิดจากการตุ้นเคยกับท่ีอยู่เก่าไม่อยากจะปรับตัวเข้ากับท่ีอยู่ใหม่

2.6 แนวคิดเรื่องความต้องการของมนุษย์ 14

นักจิตวิทยาหลายคนเชื่อว่า แรงผลักตันเกิดจากความต้องการของคนเรามีมากมาย ได้มีผู้ 
พยายามแจงนับ และ ทำบัญชีความต้องการของมนุษย์ แต่ยังตกลงกันไม่ได้ว่ามีอะไรบ้าง อย่างไรก็ด ี
เพื่อความสะดวกในการทำความเข้าใจ ในที่นี้ขอแยกความต้องการของมนุษย์ ออกเป็น 2 ประเภท คือ

1. ความต้องการทางกาย

2. ความต้องการทางจิต

1 4  ส น , « เ  เ ร ร ิญ ว ร I ก ีข ร ต ิ,  แ ล ท ร ะ ท ฆ w n a n n f m w ’ m f i น  แ ร น ป ร ี่ซ น แ ป ส ง ป ร ะ ไ ซ ช น ' ใ ' ? ส ร ซ า เ ร ง บ า น ธ ์ต ส ร ร  ก ร ผ ี^ ก พ า  ห แ บ ้า น ล - พ  

ท ร ง  จ ัง ห ว ัต น น ท า บ ั.  ว ิท ซ า น ิพ น ธ ์ ป ร ิญ ญ า ฆ ห า บ ัฌ ท ิต  ภ า ค ว า ท เ ค ห ก า ร  บ ัฌ ‘ท ิต ว ิท ซ า ล ้ซ  ช ุา ท ล ง ก ร ณ ํม ห า ว ิท ซ า ล ัซ ,  2 5 3 7 ,  ห น า  1 2
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2.6.1 ความต้องการทางกาย

ความต้องการพื้นฐานของมนุษย์ โดยทั่วไปคือปิจจัย 4 ไต้แก่ อาหาร เครื่องนุ่งห่ม ท่ีอยู่อาศัย 
ยารักษาโรคการตอบสนองความต้องการทางกาย สามารถตอบสนองไต้ 2 ระดับ ระดับท่ี 1 คือ กริยา 
สะท้อน หมายถึงมีสิ่งมารบกวนการมีชีวิตอยู่โดยส่งผลต่อตัวตนเองโดยตรง เช่นเมื่อมีความเสืกว่าที ่
อยู่อาศัยคับแคบลง ก็ต้องมีการขยายพื้นที่อยู่อาศัยให้กว้างขึ้น จึงต้องมีการต่อเติม และเปลี่ยนแปลง 
ประโยชน์ใช้สอยโดยต่อเติมเป็นห้องต่าง ๆ อีกระดับหนึ่ง คือ พฤติกรรมเจตนา หมายถึงยังไม่มีส่ิงมา 
รบกวนการมีชีวิตอยู่ แต่ก็มีความคิดว่าควรจะทำอะไรบางอย่างเพื่อป้องกันเหตุรัายที่เกิดขึ้นที่จะเป็น 
อันตรายต่อการมีชีวิตอยู่ เช่น สร้างร้ัว หรือ กำแพง เพราะร้สึกถึงความไม่ปลอดภัย

กระบวนการตอบสนองความต้องการทางกาย ไม่ว่าจะเป็นกริยาสะท้อน หรือ พฤติกรรม 
เจตนา เพื่อให้ตนเองสามารถดำรงชีวิตอยู่ไต้นั้น เรียกกันทั่วไปว่า “แรงขับ” (Driver) ความต้องการ 
ทางกาย เป็นแรงผลักดันที่อยู่ระดับพื้นฐานที่สุคและมีพลังอำนาจสูงชุด เพราะเป็นแรงผลักดันให้ 
ชีวิตอยู่รอด

2.6.2 ความต้องการทางจิต

ความต้องการทางจิตมีนักจิตวิทยาหลายคนได้ทำการสืกษาเช่นเฮนรี่เมอร์เรย์ ,ซ ิกมันด  ์
ฟรอยด์, บราฮัม มัสโลว์ และ แนวพุทธศาสนา ในที่นี้จะนำมากล่าวเฉพาะของมาสโลว์

อับราฮัม มาสโลว์ ซึ่งเป็นนักจิตวิทยากลุ่มมนุษย์นิยม (Humanism) ไต้เน้นเกี่ยวกับความ 
ต้องการของแต่ละคนในการพัฒนาศักยภาพของคนไว้ว่า มนุษย์เกิดมาพร้อมกับความต้องการ 5 
ประการ จัดเรียงลำดับไต้ดังน้ี

1. ความต้องการทางด้ายกายภาพ (Physiological needs) ได้แก่ความต้องการเพื่อ 
ตอบสนองความหิว ความกระหาย ฯลฯ เป็นความต้องการแรกชุด

2. ความต้องการสวัสติภาพ (Safety needs) ได้แก่ความต้องการความปลอดภัย 
เป็นความต้องการที่เกิดข้ึนเมื่อความต้องการทางสรีระได้รับการตอบสนอง 
แล้ว 3

3. ความต้องการความรัก และความเป็นเจ้าของ (Belonging needs and love 
needs) เป็นความต้องการที่เกิดขึ้นหลังจากที่ความต้องการ 2 ขั้นแรกได้รับ 
การตอบสนองแล้ว ความต้องการในขั้นนี้เป็นความต้องการระหว่างบุคคล 
เป็นความต้องการที่จะสัมพันธ์กับคนอื่นใน2ปแบต่าง ๆ เช่น เพ่ือน เพ่ือน 
น้าน ฯลฯ
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4. ความต้องการสถานะทางสังคม และการสรรเสริญ (Esteem and status needs) 
เป็นขั้นสูงขึ้น ในขั้นนี้ คนเราจะมีความต้องการการยอมรับและภูมิใจใน

' ตนเอง

5. ความต้องการบรรลุความสำเร็จของตน (Self -  actvalization needs) เป็น 
ความต้องการขั้นสูงสุดของมนุษย์ ไม่ต้องเป็นกังวลกับเรื่องปากต้อง เร่ือง 
ความปลอดภัย เร่ืองความรัก เร่ืองศักดิศรี ต่อไป

จากความต้องการทัง 5 ลักษณะที่กล่าวมานัน ความจริงมีอยู่ว่าความต้องการขั้นที่ 1 และ 2 
คือความต้องการทางร่างกาย และความต้องการความปลอดภัยเป็นสิ่งที่สามารถกล่าวไต้ว่ามี 
ความสำคัญเบื้องต้นในแง่ที่ว่าจำเป็นจะต้องไต้รับการตอบสนอง สรัางความพึงพอใจให้ไต้เสียก่อน 
แลัวจึงจะมีความต้องการอ่ืน ๆ เกิดข้ึนตามมา

2.7 วิทยานิพนธ์ที่เกี่ยวข้อง

2.7.1 จากงานวิจัยเรื่อง พัฒนาการของการต่อเติมที่อยู่อาศัยแบบสร้างบางส่วน ะ กรณีศึกษา 
ที่อยู่อาศัยแบบ A ในโครงการเมืองใหม่บางพอ จังหวัดฮนุฑรปราการ โดย วรชาติ แก้วคำฟู ไต ้
ทำการศึกษาเปแบบพัฒนาการของที่อยู่อาศัยดังกล่าวกับการเปลี่ยนแปลงสถานภาพทางสังคมและ 
เศรษฐกิจของครัวเรือน พบว่า มีการต่อเติมบ้านเพียง 3คร้ัง การต่อเติมเป็นแบบขั้นเดียวมากกว่า 2 ข้ัน 
และมักต่อเติมในพื้นที่ว่างต้านหลังก่อน ย้ายห้องน้ีา สัวมรวมทั้งระบบสุขาภิบาลไว้ต้านหลังสุดของ 
แปลงที่ดิน นอกจากนันการวิจัยเรื่องความสัมพันธ์ระหว่างการต่อเติมกับการเปลี่ยนแปลงสถานภาพ 
ทางสังคม พบว่า การเพิ่มขึ้นหรือ ลดลงของจำนวนสมาชิกไม่ไต้เป็นเหตุผลเดียวที่ทำให้เกิดการต่อ 
เติมที่อยู่อาศัย แต่ยังพบปีจจัยเรื่องอายุและเพศของสมาชิกในครัวเรือนเข้ามาเป็นเหตุผลสำคัญต้วย 
กล่าวคือในการต่อเติม ก้าเปีนครอบครัวที่มีบุตรสาวที่เริ่มเข้าสู่ช่วงวัยรุ่น มักจะมีการกั้นห้องให้เป็น 
สัดส่วน ส่วนก้าเป็นบุตรชาย การต่อเติมหากต้องการกั้นพื้นที่ให้เป็นสัคส่วน มักจะใช้ลู้โชว์ หรือ 
ผ้าม่านเป็นเคร่ืองก้ันพ้ืนท่ีเท่าน้ัน

2.7.2 จากการวิจัยเรื่องการใช้พ้ืนท่ี และการต่อเติมที่ดินรายแปสง สำหรับที่พักอาศัย ของผู้มื 
รายได้น้อย-ปานกลาง ะ กรณีศึกษาเขตเทศบาล เมืองนนทบุรี โดย กิตติ เวียงเพ่ิม ไต้ทำการศึกษาว่า
■  1 นั ้  V \  a "  1  j  j  r  " ,  l v ‘  'ที่อยู่อาศัยน์น เมอรการเปรียบเทียบพึนที่เปิดโล่งระหว่าง บ้านเดี่ยว บ้านแฝด และทาวน์เฮาส์ จะ 
พบว่าที่อยู่อาศัยที่มีพื้นที่มากกว่า จะมีร้อยละของพื้นที่เปิดโล่งที่เหลือจากการต่อเติมที่ดินมากกว่า 
จึงพบว่าพื้นที่เปิดโล่งหลังการต่อเติมที่เหลือน้อยที่สุดคือ ทาวน์เย ้าส ์ บ้านแฝด และบ้านเคี่ยว 
ตามลำดับ ส่วนเวลาที่มีการต่อเติมมากที่สุดคือช่วง 2 ปีแรกของการเข้าอยู่อาศัยซึ่งเร็วกว่าที่อยู่อาศัย 
ประเภทบ้านเคี่ยวและบ้านแฝด
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สภาพการต่อเติมของทาวน์เฮาส์นั้นมีการต่อเติมสูงชุด มีขนาดที่ดินเปีดโล่งคิดเปีนร้อยละ 5 
เท่านัน ซ่ึงนับว่าน้อยท่ีสุด เมื่อเทียบกับที่อยู่อาศัยอื่น ประเภททาวน์เด้าส์ที่มีการต่อเติมมากที่สุด คือ 
ขนาด 17-20 ปี โดยต่อเติมแต่แรกเข้าอยู่อาศัยมากที่สุด และทั้งหมดไม่ได้ขออนุญาตจากเทศบาล 
สาเหตุที่มิได้มีการขออนุญาต เนื่องจากเหีนว่าเปีนการต่อเติมเล็กน้อยการใช้ส่วนต่อเติมมากที่สุดคือ 
ครัว โรงรถ และซักด้างตามลำดับ หลังการต่อเติมนั้นส่วนใหญ่ขังคงมีพื้นที่ไม่พอใช้

2.7.3 จากการวิจัยเรื่องการต่อเดิมแอะเปลี่ยนแปองการใช้ที่อยู่อาศัยประเภททาวน์เสิาส์ : 
กรณีศึกษาหมู่บ้านสินธร บางกะปี โดย ชนินทร์ วิสิทธิกมลโยธิน พบว่าการต่อเติมทาวน์เฮาส์น้ันทำ 
ให้เกิดปิญหาต่อตนเองในเรื่องการระบายอากาศ ส่วนผลต่อเพื่อนบ้านคือ ขาดความปลอดภัยทั้งใน 
ส่วนบุคคลและทรัพย์สินโดยการต่อเติมน้ันไม่ได้มีการขออนุญาต เนื่องจากผู้ครอบครองเข้าใจว่าผิด 
กฎหมาย ส่วนการใช้ทาวน์เฮาส์น้ัน เนื่องจากไม่เข้าค่ายการควบคุมจึงสามารถทำการต่อเติมได้

สาเหตุของการใช้ประกอบการเนื่องมาจากทำดลที่ตั้งมีสภาพที่เปลี่ยนไป ที่ตั้งทาวน์เฮาส์ใน 
ผังแม่บท สภาพสังคมและเศรษฐกิจ ของทั้งตนเองและประเทศเปลี่ยนแปลงไปตามระยะเวลาที่ 
เปลี่ยนไป ซ่ึงผลที่เกิดจากการใช้ทาวน์เฮาส์ต่อเพ่ือนบ้านนั้น จะมีผลดีหรือเสียมากน้อยตามประเภท 
การใช้ ว่าแต่ละผิายมีการใช้ที่เอื้ออำนวยประโยชน์แกกันมากน้อยเพียงใด ผู้ที่1ไม่สามารถทนต่อ 
ปีญหาได้ก็ทำการย้ายออกไป

2.7.4 จากการวิจัยเรื่องการต่อเดิมแอะเปลี่ยนแปองพื้นที่อยู่อาศัยของบ้านเดี่ยวสำหรับผู้มี 
รายได้สูง: กรณีศึกษา โครงการนาราสิริวัชรพอโดย ราชวัลลภ สายทองอินทร์ ซ่ึงผลศึกษาการวิจัย 
สรุปได้ว่าเหตุผลและสาเหตุของการไม่ต่อเติมและเปลี่ยนแปลงพื้นที่ เป็นเพราะมูลเหตุทางด้านสังคม 
และครอบครัว เป็นหลัก ส่วนใหญ่พบว่าลักษณะครอบครัวจะมีขนาดเล็ก ไม่มีสมาชิกมากนัก จะ 
อยู่กันแค่ 2 คน คือสามีและภรรยา จึงทำให้ไม่มีความต้องการพื้นที่ใช้สอยเพิ่มเติม หรือมีที่พักอาศัย 
ของครอบครัวเดิมอยู่ใกด้กับที่พักอาศัยใหม่และความต้องการที่อยู่อาศัยใหม่แต่ต้องทำงานในที่ใกล ้
เช่นต่างประเทศจึงไม่มีความจำเปีนต้องต่อเติมกลายเปีนที่พักชั่วคราวเป็นครั้งคราไป เหตุผลและ 
สาเหตุของการต่อเติมและเปลี่ยนแปลงพื้นที่ ซึ่งผลศึกษาการวิจัยสรุปได้ว่าเหตุผลหลักและสาเหตุ 
ของการต่อเติมและการเปลี่ยนแปลงพื้นที่ในโครงการบ้านเดี่ยวนั้นได้ขอสรุปตรงกันกับผลการวิจัยที่ 
ผ่านมาดังนีคือ เพื่อความสะดวกสบายและเพิ่มประโยชน์ในการใช้พื้นที่ แบบบ้านที่ซื้อมีพื้นที่ไม่ตรง 
กับความต้องการ ต้องการใช้พืนที่ที่เปิดโล่งที่เหลือในการต่อเติม

2.7.5 จากการวิจัยเรื่อง การเปลี่ยนแปองบ้านเดี่ยวระดับราคาสูงก ่อนเช้าอยู่อาศัย ะ
กรณีศึกษา หมู่บ้านโกอเด้นด้านนา กรุงเทพมหานคร โดย สิริพงศ์ ศรีสว่างวงศ์ สาเหตุของการ 
เปลี่ยนแปลงต่อเติมพบว่าปิจจัยที่เปีนตัวกระตุ้นให้เกิดการต่อเติมและเปลี่ยนแปลง คือ ความ
ต้องการแบ่งสัดส่วน เนื่องจากบ้านระดับราคาสูง ไม่ได้อยู่กันเฉพาะเพียงครอบครัว แต่จะมีเร่ืองของ
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คนรับใช้ และ เรื่องของแขกเช้ามาเกี่ยวช้อง ซึ่งเปีนไปตามลักษณะของสังคมในกลุ่มชนชั้นสูง
เจ้าของบ้านจึงมักต้องการที่จะจัดสัดส่วน แยกพื้นที่เปีนสัดส่วนตามกลุ่มของคนใช้งาน ความ
ต้องการเฉพาะตัว เปีนลักษณะความต้องการที่เพิ่มมากขึ้นจากบ้านระดับราคาสูงจะมีห้องพิเศษ เพ่ือ 
การใช้สอยในลักษณะใหม่ที่ไม่มีอยู่เดิม เช่น ห้องโฮมเธีขเตอร์, ห้องดนตัรี, ห้องพระ, ห้องออกกำลัง 
กาย เป็นต้น เพื่อตอบสนองรูปแบบการดำเนินชีวิตที่มีเอกลักษณะเฉพาะตัว นอกจากการบ่งบอกด้วย 
การมีห้องพิเศษต่างๆแลัว ยังบ่งบอกต้วยวิธีอื่นที่เป็นการสร้างเอกลักษณ์เฉพาะ เช่น มุขประตุหน้า 
บ้าน และ โรงจอดรถเป็นต้น

ส์าหรับปิจจัยเรื่องการสำรองไว้ในอนาคต ซึ่งเกิดจากการเล็งเห็นปีญหาในอนาคต และทำ 
การฟ้องกันเสียก่อน โดยจะมีการสำรองที่จอดรถสำหรับลูกๆ เมื่อจะโตขึ้น กลุ่มคนที่ชื้อบ้านระดับ 
ราคาสูงจะมีบุตรอยู่ในช่วงมัธยมปลาย ซึ่งอ ีกไม่นานล็จะเช้ามหาวิทยาลัยและจบการสืทษา 
ระดับอุคมสืกษาซ่ึง พ่อแม่ที่มีฐานะมักจะนิยมชื้อรถยนต์ให้ลกซึ่งถือเป็นการแสดงออกของคนในชน 
ชนนี’

2.7.6 จากการวิจัยเร่ืธง การประเมินที่อยู่อาศัยกึ่งสำเร็จรูปในเขตกรูเทพมหานครแสะ
ปริมณฑล โดย สมภพ มาจิสวาลา ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีการดำเนินการมาแล้ว 
มากกว่า 6 ปี โดยท่ีผ่านมา ปิญหาต้านการก่อสร้างที่ประสบมากที่สุค คือปิญหาการควบคุม
ระยะเวลาการก่อสร้าง เหตุผลสำคัญที่นำระบบกึ่งสำเร็จรูปมาใช้ คือเพื่อให้การก่อสร้างเร็วขึ้น และ 
เพื่อให้โครงการไต้รับผลตอบแทนเร็วกว่าการก่อสร้างแบบเดิม ปีจจุบันพบว่าระบบก่อสร้างกึ่ง
สำเร็จรูปที่มีการนามาใช้ เป็นระบบผนังรับนาหนักมากกว่าระบบเสา -  คาน ซึ่งเคยมีมากในอดืด 
หลังจาการนำมาใช้พบว่าระบบก่อสร้างกึ่งสำเร็จรูป สามารถแก้ปีญหาหลักของ การก่อสร้างไต้ใน 2 
ประเด็นหลักคือ ปิญหาการขาดแคลนแรงงาน และ ปิญหาการก่อสร้างล่าช้า ในขณะที่ประเด็นเรื่อง 
ราคาและคุณภาพยังไม่มีผลชัดเจน ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เห็นว่าระบบกึ่งสำเร็จรูปมีโอกาสที่จะมา 
แทนการก่อสร้างแบบ เดิม เน่ืองจากผู้บริโภคมีความรู้ความเช้าใจมากขึ้น

ผลสรูปจากการสอบถามผู้อยู่อาศัย พบว่าส่วนใหญ่ทราบว่าที่อยู่อาศัยปิจอุบันก่อสร้างด้วย 
ระบบก่ึงสำเร็จรูป โดยเห็นจาการก่อสร้างบ้านในพื้นที่โครงการ ผู้อยู่อาศัยส่วนใหญ่มีความม่ันใจ 
ในความม่ันคงแข็งแรงของระบบก่ึงสำเร็จรูป ผู้อยู่อาศัยบ้านก่ึงสำเร็จรูป ระบบผนังรับนาหนัก กว่า 
ครึ่งมีการต่อเติมบ้านโดยส่วนใหญ่ต่อเติมหลังก่อสร้างเสร็จแต่ก่อนเช้าอยู่อาศัยในขณะที่ผู้อาศัยบ้าน 
ก่ึงสำเร็จรูประบบเสา-คาน ส่วนใหญ่มีการต่อเดิม โดยทำการต่อเติมหลังเช้าอยู่อาศัยแล้ว จากการ 
สำรวจพบว่าท้ัง 2 กลุ่ม มีการต่อเดิมต้านหลังบ้านมากท่ีสุด เนื่องจากต้องการแยกพ้ืนที่ส่วนครัวและ 
บริการออกจากตัวบ้าน การต่อเติมส่วนใหญ่ยังคงใช้ผนังเป็นอิฐก่อ เม่ือถามความเห็นเก่ียวกับ
ปิญหาในการต่อเติมพบว่า บ้านระบบก่ึงสำเร็จรูปมีปิญหาในการปรับปรูงต่อเดิม ทำไต้ยาก ติดท้ัง 
อุปกรณ์ลำบาก ผู้อยู่อาศัยบ้านกึ่งสำเร็จรูประบบผนังรับทั้าหนัก มีปิญหาในการปรับปรุงต่อเติมบ้าน



และมีความกังวลด้านความม่ันคงแข็งแรงหลังการต่อเติมมากกว่า ผู้อยู่อาศัยบ้าน่กึ่งสำเร็จรูประบบ
เสา -  คาน อย่างเห็นได้ชัด โดยสรุปเมื่อถามความเห็นเกี่ยวกับความพึงพอใจในบ้านระบบกึ่ง
สำเร็จรูปโดยรวมผู้อยู่อาศัยบ้านทัง 2 ประเภท ค่อนข้างพอใจในที่อยู่อาศัยกึ่งสำเร็จรูป
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