
บทที่ 2

แนวความค ิด ทฤษฎี และงานวิจ ัยท ี่เก ี่ยวข ้อง

งานวิจัยเรืองนี ได้ทำการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกับงานวิจัย แบ่งออก หัวข้อ
ดังนี้

1. แนวความคิดท่ีเก่ียวข้องกับความต้องการ
2. แนวความคิดกับบุคคลิกภาพการเรียนรู้และปีจจัยที่เก่ียว'ข้องและพฤติกรรมผู้'บริโภค
3. แนวความคิดเกี่ยวกับจิตวิทยาการชีวิตทุกช่วงวัย
4. แนวความคิดเก่ียวกับการเลือกทำเลท่ีต้ังท่ีอยู่อาศัย

นอกจากนี ยังศึกษาถึงงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องมาใช้เพ่ือเป็นฐานข้อมูลในการเปรียบเทียบ
กับงานวิจัย ฉบับนี้

แนวความคิดเกี่ยวกับความต้องการ

ความต้องการ หมายถึง สิ่งจำเป็นสำหรับมนุษย์เพื่อให้มนุษย์ไต้มีการปฏิบัติการไต้
อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ดังน้ันการศึกษาถึงพฤติกรรมมนุษย์เพ่ือท่ีจะเข้าใจว่า พฤติ 
กรรมมนุษย์มีอะไรอยู่เบืองหลัง เม่ือศึกษาแต้วจะทำให้ทราบว่าความต้องการน้ันจะอยู่เบืองหลัง
การกระทำของมนุษย์ทั้งหมด

ประเภทของความต้องการ ะ ความต้องการของมนุษย์หรือความสามารถท่ีจะก่อให้เกิด 
การกระทำและความมีประสิทธิภาพของมนุษย์ กิจกรรมทางการตลาดท่ีมุ่งกลุ่มเป็าหมายจำเป็น
ต้องศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็าหมาย รวมถึงต้องเข้าใจประเภทของความต้องการแบ่งไต้ 
เป็น 6 อย่าง คือ

1. ความจำเป็นและความฟุมพืเอย (Nécessites and Luxuries) การบริโภคในระดับ
ท ี่

สูงกว่าการยังชีพปกติ แต่ความต้องการน้ันไม่สามารถบอกไต้ว่าเป็นความจำเป็นหรือความ
ฟุมเรืเอย

2. ความต้องการต้านบวกและต้านลบ (Positive Needs and Negative Needs)
ความต้องการเป็นท้ังบวกและลบ ความต้องการบวกเป็นความต้องการให้เกิดความพอใจหรือ
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ความรู้สึกที่ดี ส่วนความต้องการด้านลบเปีนความต้องการในการหลีกเล่ียงจากความไม่สะดวก
สบายความเจ็บปวด ความตึงเครียด

3. ความต้องการและแรงจูงใจ (Needs and Motives) ความต้องการและแรงจูงใจจะ 
ไม่เหมือนกัน เพราะความต้องการเปีนสิ่งท่ีผู้'บริโภคอยากไต้เพ่ือ,ให้เกิดการปฏิบัติการที่ดีแต่แรงจูง 
ใจบันไม่ไต้เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคอยากไต้แต่เป็นแรงขับเพื่อให้ลดความเครียด

4. ความต้องการขนพ้ืนฐาน และความต้องการท่ีอยากจะสนองความสุขส่วนตัว (Basic
Needs and Discretionary Needs) ความต้องข้ันพ้ืนฐานเป็นความต้องการท่ีเรียกว่าปีจจัย 4 คือ 
อาหาร เครื่องนุ่งห่ม ยารักษาโรค และท่ีอยู่อาศัย เพราะฉน้ันมนุษย์จะตอบสนองความต้องการ 
ตรงนีให้เต็มเสียก่อนแล้วจึงจะตอบสนองความต้องการในต้านความสุขส่วนตัว ความสนใจใน
ต้านการตลาดของผู้บริโภคมีตังนี้

- รายไต้ที่ไว้ใช้จ่ายในสิ่งจำเป็น (Disposable Income)
- รายไต้ท่ีเหลือจากค่าใช้จ่ายท่ีจำเป็น (Discretionary Income)

5. ความต้องการทางสรีระและความต้องการทางจิตใจ คือ ความต้องการขั้นพื้นฐาน 
ทางร่างกายน้ีนเอง ส่วนความต้องการทาง จิตใจเช่น อยากมีความรัก อยากมีความสบายใจ 
อยากภูมิใจในตัวเอง

6. ความต้องการทางชีววิทยา และความต้องการทางสังคม (Biological Needs and 
Psychological Needs) ความต้องการทางชีววิทยา คือ ความต้องการให้ร่างกายอยู่อย่างปกติสุข 
เช่น ความต้องการอาหาร การขับเหงือ

ในเรื่องความต้องการนี้ โฮเวิร์ด และเชท ไต้ให้ความเห็นว่า ความต้องการ (Wands) 
แรงจูงใจ (Motives) ความปรารถนาในอนาคต (Desire) อาจใช้แทนกันไต้

ทฤษฎีเกี่ยวกับความต้องการ

ทฤษฎีการจัดลำดับความต้องการของผู้บริโภคซึ๋งเปีนที่ยอมรับและนิยมอ้างถึงโดยทั่ว 
ไป ได้แก่ ทฤษฎีการจัดลำตับความต้องการของ มาสโลว์ (Maslow’s Hierarchy) แบ่งเป็น 5 
ขั้นตอน คือ

1. ความต้องการทางร่างกาย (Physiogical Needs) เป็นความต้องการทางต้านสรีระ 
เพ่ือความอยู่รอด ซึ๋งถือเป็นความต้องการขั้นพื้นฐานที่สุด หมายความว่าต้องการอาหาร นำ การ 
พักผ่อน ทางเพศ การขับก่าย
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2. ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความต้องการต้านความปลอดภัย 
ความม่ันคงในหน้าที่การงานและครอบครัว

3. ความต้องการต้านความรัก (Belonging and Love Needs) เป็นความต้องการท่ี 
จะเป็นที่ยอมรับของคนอื่น หรือคนอื่นยอมให้เราอยู่ในสังกัดของเขา

4. ความต้องการเกียรติยศช่ือเสียง (Self Esteem Needs) เป็นความต้องการที่จะไต้ 
รับการยกย่องจากสังคม เพราะจะส่งผลให้เกิดความเชื่อมั่นในตนเอง

5. ความต้องการสมหวัง (Self Actualization) เป็นความต้องการท่ีจะให้ตนเอง 
ประสบความสำเร็จและสมหวังในชีวิต ตามความปรารถนาทะเยอทะยานของมนุษย์

ความขัดแย้งของความต้องการ

เน่ืองจากผู้บริโภคมีความต้องการหลาย  ๆ อย่างในขณะเดียวกัน จึงเป็นธรรมดาท่ีความ 
ต้องการเหล่าน้ันจะขัดแย้งกัน ความต้องการของผู้บริโภคอาจมีการขัดแย้งกันอันเนื่องจาก

1. มีป้ญหาในการจัดเรียงลำดับความสำคัญของความต้องการ (Priority of Needs) ทัง 
นี้เพราะผู้บริโภคมีความต้องการทุก  ๆ ทางเลือก ผู้บริโภคบางคนอาจแก้ไขโดยการเลือกเอาความ 
ต้องการที่ตนเองพึ่งพอใจมากที่สุดก่อน แต่บางคนเลือกตอบสนองความต้องการทุก  ๆ อย่างเพียง 
บางส่วน เช่น การซื้อรถยนต์สักคัน ผู้บริโภคบางคนเลือกเพราะรูปสวย ในขณะที่ผู้,บริโภค บาง 
คนเลือกที่จะตอบสนองในคุณสมบัติต่างๆของรถยนต์

2. ความขัดแย้งของความต้องการอาจเกิดจากลักษณะของความต้องการ ชึงเลวิน 
(Lewin) ไต้แบ่งความต้องการที่ขัดแย้งคัน 3 ชนิด

2.1 ความขัดแย้งท่ีเกิดข้ึนระหว่างทางเลือกท่ีเป็นบวกทั้งคุ' จะเลือกทางเลือกท่ีให้
ผลในแง,บวก

2.2 ความขัดแย้งท่ีเกิดขึ้นที่เกิดขึ้นในระหว่างทางเลือกที่เป็นลบทังคู' จะเลือกท่ี
เป็นลบน้อยกว่า

2.3 ความขัดแย้งที่เกิดข้ึนทั้งเป็นบวกและเป็นลบ เช่นการซื้อรถเพื่อตอบสนอง 
ความสะดวกในการเดินทาง แต่ต้องเสียเงินมาก จะเลือกแนวทางใดแนวทางหนึ่งเลย

ธงชัย สันติวงษ์ (2535 ะ 55 - 57) ไต้อธิบายเพิ่มเติมในส่วนของทฤษฎีของ Maslow 
ไว้ว่าคนทุกคนมีความต้องการต้านความสำเร็จตามความนึกคิด หรือความต้องการต้านการเติบโต 
ซึ่งเป็นความต้องการที่ดูจะไม่มีทางท่ีจะตอบสนองไต้อย่างเพียงพอ เมื่อใครก็ตามไต้รับความพอ
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ใจด้านความสำเร็จตามความนึกคิดแล้ว จะย่ิงมีกวามด้องการด้านน้ีมากข้ึน ซึ่งประเด็นนี้แสดง 
ออกได้อย่างชัดเจนในเรื่องของรูปแบบ ตลอดจนทำเลท่ีต้ัง ของที่อยู่ของมนุษย์ที่เปลี่ยนแปลงไป 
ตามส่ิงเร้า ภายในและภายนอกท่ีกระทบต่อบุคคล ด้วยเหตุน้ีเอง ความต้องการด้านความ
สำเร็จตามความนึกคิดจึงไม่เหมือนกับความต้องการชนิดอ่ืน  ๆ โดยจะมีความสำคัญอย่างต่อเน่ือง 
โดยไม่ขาดตอนและไม,สิ้นสุด ซึ่งชี้ให้เห็นถึง ปีญหาท่ีอยู่อาศัยของมนุษย์ นับวันจะทวีความรุน 
แรงยิ่งข้ึนตามสภาพแวดล้อม ซ่ึงเป็นให้ความต้องการด้านที่อยู่อาศัยของมนุษย์สูงขึนอย่าง
ต่อเน่ืองเช่นกัน

แนวความคิดเกี่ยวกับบุคลิกภาพ การเรียนรู้ และนัจจัยที่เกี่ยวข้อง

บุคลิกภาพ (Personally) หมายถึง ลักษณะทุกอย่างที่ทำให้ปิจเจกชนคนใดคนหนื่ง 
แตกต่างจากคนอ่ืน  ๆ ซ่ึงหมายถึงคน  ๆ นั้นจะมีปฎิกริยาต่อปรากฎการณ์ท่ีเคิดขึน ท่ีสามารถคาด 
การณ์ได้

การให้ความสำคัญต่อพฤติกรรมผู้บริโภค โดยมุ่งเน้นศึกษาถึงบุคลิกภาพของผู้บริโภค 
คือ ต้องการที่จะสนองความต้องการของบุคคลตามทฤษฎีต่าง ๆ ดังนึ

ทฤษฎีบุคลิกภาพของฟรอยด์ (Freud)

เป็นทฤษฎีที่วางรากฐานทางจิตวิทยาที่เกี่ยวข้องคับคิจกรรมทางเพศ ซึ่งเรียกทฤษฎี
บุคลิกภาพของฟรอยด์ว่า ทฤษฎีความขัดแล้ง (Conflic Theory) เป็นความขัดแล้ง 3 แบบ และ 
ถูกควบคุมโดยความคิดหรือจิตใจ (Psyche or Mind) มีอยู่ 3 ระดับ คือ

1. อิด (Id) หมายถึง สัญชาตญาณ การกระทำใด ๆ แบบฉับพลัน ไม่มีกฎเกณฑ์
2. อ ีโก ้ (Ego) หมายถึง ตัวฉัน หรือ ตัวตนที่ได้รับการพัฒนาจากสภาพแวดล้อม
3. ช ุปเปอร์อ ีโก ้ (Super Ego) หมายถึง ศีลธรรม หรือสิ่งที่ควบคุม id , ego
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ÏVQM̂ llj£iafl.fny<ทว่าดวยค่านิยมพ,นฐา%4 (Personality Types Based on Basic Value)

ทฤษฎีนี้แบ่งคนออกเป็น 6 ประเภทตามค่านิยมพ้ืนฐาน ดังนี้
1. นักทฤษฎีนิยม (Theoretical Man) คือ หาผลดีผลเสีย ใฝ่หาข้อเท็จจริง
2. นักเศรษฐนิยม (Economic Man) คือ ราคาประหยัดจะมีความสำคัญต่อคนกลุ่มน้ี 

สูงกว่าคุณภาพ
3. นักสุนทรีนิยม (Aesthetic Man) คือ การดัดสินใจซื้อขึ้นอยู่กับรูปแบบมากกว่า 

คำนึงถึงคุณภาพ ชอบสิ่งของทันสมัย
4. นักนิยมสังคม (Social Man) คือ บุคคลที่ชื่นชมกับการออกสังคม จะถูกกระตุ้น 

โดย บรรทัดฐานของกลุ่ม (Group Norm) คำนึงถึงคนอ่ืนมากกว่าตนเอง
5. นักผู้นำนิยม (Political Man) คือ บุคคลท่ีคำนึงถึงความเด่น ความเป็นผู้นำความ 

เป็นแนวหน้าและเป็นแบบอย่างการดำเนินชีวิต (Life Style) ค่อนคนอ่ืน
6. นักศาสนนิยม (Religious Man) คือ บุคคลใช้สินค้าเท่าท่ีจำเป็น

ทฤษฎีบุคลิกภาพแน่งตามค่านิยมทางสังคม (Personality Types Based on Social Value)

ทฤษฎีน้ีแบ่งเป็น 3 กลุ่ม คือ
1. กลุ่มธรรมเนียมนิยม (Treditional Directed) ไม่ค่อยเปล่ียนแปลงพฤติกรรม
2. กลุ่มเป็นตัวของตัวเอง (Inner Directed) พฤติกรรมการบริโภคเกิดจาก ความต้อง 

การภายใน ความคิดที่เป็นส่วนตัว
3. กลุ่มอ่ืน  ๆ (Other Directed) สนใจสังคม มีจำนวนมาก สนใจสายตาคนอ่ืน 

อิทธิพลที่มีต่อกระบวนการตัดสิน'ใจ

เองเกิล โคเลท และ แบรคเวล (Engel 1 Kollat & Blackwell , 1968 ;) ไต้อธิบายถึง 
อิทธิพลที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจว่า โครงสร้างบทบาทของครอบครัวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
ซ้ือมี 4 แบบ คือ

1. สามีและภรรยามีการตัดสินใจเท่า  ๆ กัน
2. สามีเป็นผู้มีอำนาจตัดสินใจแต่เพียงฝ่ายเดียว
3. ภรรยามีอำนาจการตัดสินใจแต่เพียงฝ่ายเดียว
4. สามีและภรรยามีการตัดสินใจร่วมกัน
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รศ.ศิรีวรรณ เสรีรัตน : กลยุทธการตลาด การบริหารการตลาด และกรฌึตัวอย่าง 
(2537 ,3 8  - 43)

ปิจจัยสำคัญที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค

1. ปีจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเป็นเครื่องผูกพันบุคคลในกลุ่ม
ไว้ด้วยคัน บุคคลจะเรียนรู้วัฒนธรรมของเขาภายใต้กระบวนทางสังคม วัฒนธรรมเป็นสิ่งที่

กำหนดความต้องการและพฤติกรรมของบุคคล

2. ปิจจัยทางสังคม (Social Factior) เป็นปิจจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจำวัน และ
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบด้วยกลุ่มด้างอิง ครอบครัว บทบาท

สถานะของผู้ซื้อ
3. ปิจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผู้ซื้อ ได้รับอิทธิพลต่อ

ลักษณะส่วนบุคคลของคนในด้านต่าง  ๆ ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ
โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดำรงชีวิตบุคคลักภาพและแนวคิดส่วนบุคคล

4. ป็จจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) ถือว่าเป็นปีจจัยภายในตัวบุคคลหรือ

ความรู้สึกนึกคิดของความต้องการภายในตัวบุคคล มีอิทธิพลต่อการบริโภคปีจจัยภายในได้แก่

การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ การเชื่อถือและทัศนคติ บุคคลักภาพ แนวความคิดเกี่ยวคับตัวเอง 
Z ille r , 1975 ะ Stoner , 1961 ะ Wallach étal , 1962

ประเภทของการตัดสินใจ

การตัดสินใจในกลุ่ม กด้าเสี่ยงมากว่าการตัดสินใจส่วนบุคคล เหตุผลหลักก็คือ การ 
ตัดสินใจกลุ่มกระจายความรับผิดชอบ

การตัดสินใจระยะสั้น เป็นการตัดสินใจแบบต้องทำเป็นประจำ ซึ่งเกี่ยวข้องเกี่ยวกับ 
การเสี่ยงและความไม่แน่นอนด้วย

การตัดสินใจระยะยาว เป็นการตัดสินใจที่ต้องมีการวางแผน และการวางแผนทีเกียว 
ข้องคับอนาคตเสมอ เมื่อไรก็ตามที่มีการวางแผนสำหรับอนาคตจะต้องมีการเสี่ยง และมีความไม ่
แน่นอนซึ่งการต่างกับการตัดสินใจระยะสั้นที่เห็นผลได้เร็ว
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ผศ.จิระภรณ์ ตันติชัยรัตนกุล , พฤติกรรมผู้บริโภค (หน้า 86)

ป้จจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของตลาดองค์กร

1. ปิจจัยตัานสภาวะแวดลอม (Environmental Factor) คอปิจจัยภายนอกองคการ 
ได้แก่ การเปลี่ยนแปลงอุปสงค์ ภาวะเศรษฐกิจ ค่าของเงิน การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยี

2. ป้จจัยด้านองค์การ (Organizational Factors) ได้แก่ วัตถุประสงค์ นโยบาย 
โครงสร้างขององค์กร

3. ปีจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (Intorpersonal Factor) ความสัมพันธ์ 
ระหว่างบุคคลภายใน

4. ปิจจัยด้านปิจเจกบุคคล (Individual Factor) ตามพื้นฐานของแต่ละคน

รศ.ดร.บุรพงษ์ โสธนะเสถียร , พฤติกรรมผู้บริโภค

กระบวนการตัดสนใจของผูบริโภค (Consumer Decision Marking)
การรับรู (perception)

- การรับรูดวยการตัดสินใจ (Decision Marking)

- การรับรู้ด้วยอุปนิสัย การยอมรับ (Acceptance)

ลักษณะของผู้บริโภค (Consumer Charateristics) เป็นเงื่อนไขเฉพาะตัวของผู้บริโภค 
ซึ่ง บอยค์ เวสฟอล และสตาส (Boyd , Westfall and Stagch)

- ภูมิหลังทางประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได้ การศึกษา

- ภูมิหลังทางจิตวิทยา เป็นพฤติกรรมการแสดงออกของผู้บริโภคอันเนื่องมาจาก 
พฤติกรรมการแสดงออกของผู้บริโภค ประกอบด้วย กิจกรรม , ความสนใจ 1 ความคดเห็น , คุณ 
ลักษณะพื้นฐาน

แบบการดำรงชีวิตและบุคคลกภาพของผู้บริโภค

การขยายตัวของประชากร การเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ สังคม และการเมืองส่งผล 
ต่อการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการดำรงชีวิต (Life Style) ซึ่งมีผลกระทบโดยตรงต่อการตลาดและ 
พฤติกรรมผู้บริโภค การท่ีเราเข้าใจ การดำรงชีวิตและบุคคลิกภาพของผู้บริโภคนั้นจะทำให้เรา
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สามารถแบ่งกลุ่มเป้าหมายไท้ชัดเจนขึ้นนอกเหนือจากการแบ,งกลุ่มลูกท้าท้วย สภาพทางภูมิศาสตร์ 
ท้องที่ดินฟ้าอากาศ ระยะทางการเดินทาง ท้านประชากร เช่น เพศ อาภู รายไท้ การศึกษา อาชีพ 
ขนาดครอบครัว และการมองและทำความเข้าใจลูกท้าเข้าไปถึงรุปแบบการดำรงชีวิตไท้ นั้นหมาย 
ถึงการที่เรามองเห็นและเข้าใจลูกท้าไท้ถึงความท้องการทางจิตใจลูกท้าเลยทีเดียว

ผู้บริโภคแต่ละคนย่อมจะมีแบบการดำรงชีวิตของตนเองและมีบุคลิกภาพของตนเอง 
เช่นกัน ทั้งนั้เพราะผู้บริโภคแต่ละคนไท้รับอิทธิพลจากสภาพแวดท้อมอย่างเดียวกัน แต่ทว่าการ 
รับรู้การเรียนรู้และทัศนคติและค่านิยมต่างกันจึงส่งผลให้พฤดิกรรมและแบบแผนการดำรงชีวิตที่ 
แตกต่างกันไป

จากการศึกษาจากตำราพฤติกรรมผู้บริโภค (ธงชัย สันติวงศ์ , 2535)

(คิริวรรณ เสรีรัตน์ , 2534) )สมจิตร ท้วนจำเริญ , 2529) (Kotler 1991) ( Schiffman , 1991) 
(Engel , 1982) ไท้ข้อสรุปเกี่ยวกับการดำรงชีวิตและบุคคลิกภาพของผู้บริโภค ดังนี้

ความหมายของแบบการดำรงชีวิต (Life Style)
แบบการดำรงชีวิต หมายถึง การใช้ชีวิตอันไท้แก' การอยู่กิน การพักผ่อน การใช้ 

จ่ายเงินและเวลา
ป้จจัยที่กำหนดแบบการดำรงชีวิต แบ่งออกไท้เปีน 2 ส่วน ดังนี้

ป้จจัยภายใน
ซึ่งแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ที่สำคัญดังนี้

1. บุคลิกภาพของผู้บริโภค (personality)
บุคลิกภาพเป็นสิ่งที่ถูกเชื่อมโยง ระหว่างการตอบสนองที่คงที่ต่อตัวกระตุ้นทาง 

สภาพแวดท้อม ซึ่งแนวความคิดนี้ไท้มาจากทฤษฎีทางจิตวิเคราะห์ของ ซิกม่อน ฟรอยด์ 
(Sigmuno Freud) Freud ไท้ชี้ให้เห็นว่าบุคลิกภาพจะถูกกำหนดด้วยจิตใจ (Pshche o f M ind) ซึ่ง 
จะมีอยู่ท้วยกัน 3 ระดับ คือ id , ego และ superego โดยที่ id ถือว่าเป็นส่วนของจิตใต้สำนึก 
(บทconcious) และพยายามที่จะมองหาความพอใจตามความท้องการ ทางชีววิทยาและทาง
สัญชาติญาณ ซึ่งความท้องการของ id นี้จะไม,มีที่สิ้นสุด เด็กที่เกิดใหม่จะมีลักษณะของ id อย่าง 
เต็มที่สำหรับ ego จะมาจาก id ที่ไท้สัมผัสกับความเป็นจริง เป็นจิตสำนึกทางจิตใจและถูกควบคุม
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ด้วยความมีเหตุมีผล และจะนำไปสู่ความต้องการที่สิ้นสุดและยังปรับความด้องการของ id ให้เข้า 
กับสภาพความเป็นจริงในชีวิตและเก็บรักษาได้เป็นลักษณะของตัวเอง ส่วน Superego เป็นการ 
พัฒนาให้เข้ากับกฎเกณฑ์ ระเบียบวินัยของสังคม โดยที่บุคคลที่มี Superego จะปฏิบัติตามกฎ 
ของสังคม เรากล่าวได้ว่า ego จะอยู่ระหว่าง id กับ Superego

จากทฤษฎีจิตวิเคราะห์นี้เป็นพื้นฐานของแนวความคิดที่จะวิจัยสิ่งจูงใจในแบบการดำรง 
ชีวิต โดยเชื่อว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นผลมาจากแรงจูงใจที่ผู้บริโภคไม,รู้ตัว ซึ่งระดับจิตใจ 
ท้ัง id , ego และ Superego นี้รวมแล้วจะสะท้อนออกมาเป็นลักษณะส่วนบุคคล หรือ บุคคลหรือ 
บุคลิกภาพของผู้บริโภค

2. การรับรู้ (Perception)
การรับรู้ของผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการที่บุคคลใดบุคคลหนี้งรับตัวกระตุ้น 

ต่าง  ๆ เข้ามาทำการตีความและแสดงอาการปฏิบัติตอบ

ซึ่งเรื่องของความเข้าใจ จากการรับรู้นี้ จูดเริ่มด้นของกระบวนการจะอยู่ที่การรับ 
เอาตัวกระตุ้นต่าง  ๆ เข้ามาด้วยประสาทสัมผัสทั้ง 5 อัน ได้แก่ รูป รส กลิ่น เสียง และสัมผัส 
เรื่องราวของการรับเข้ามาทางประสาทสัมผัส (Sensation) ของแต่ละบุคคลและผ่านกระบวนการ 
แปลงความหมายสิ่งที่รับเข้ามาและกระบวนการเปรียบเทียบ ทำความเข้าใจกับความรู้ หรือเรื่อง 
รววเติมที่บุคคลตังกล่าวมีอยู่กระบวนทางความเข้าใจกับเรื่องใหม่จะเกิดขึ้น และสิ้นสุดลงเป็น

ความเข้าใจอย่างใดอย่างหนี้งและแล้วบุคคลตังกล่าวจะเก็บเป็นข้อมูลเพิ่มเติมเป็นเรื่องที่ทีงได้เรียน 
รู้ใหม่เก็บเพิ่มเติมเข้าไปในระเบียบข้อมูลของความเข้าใจเรื่องราวต่าง  ๆ สะสมเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ

3. การเรียนรู้ (Learning)
การเรียนรู้ หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่เป็นการเปลี่ยนโดยถาวรอันสืบ 

เน่ืองมาจาก ผลของการได้เคยทดลองกระทำ และมีประสบการณ์ อีกความหมายหนี้งหมายถึง 
ลักษณะกลไกทางร่างกายมนุษย์ในการก่อตัวเป็นพฤติกรรม การก่อตัวตังกล่าวมีทังการก่อตัวใน
เร่ืองการกระทำ ความรู้ และอารมณ์ สิ่งใดที่เขาได้กระทำไปแล้ว จะมิใช่กลายเป็นเรื่องในอดีต 
เท่าน้ัน และจะไม่สุญหายไปโดยสิ้นเชิงอีกด้วย สิ่งเหล่านั้นอาจจะกลายเป็นหรือไม่กลายเป็นสิ่งที่ 
มีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมในปิจจูบันภายใต้สถานการณ์อย่างใดอย่างหนี้ง และในทางใดทางหนี้ง
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ประสบการณ์ในอดีต อาจกระทบต่อพฤติกรรมที่เกิดขึ้นในหนหลัง  ๆ ได้เสมอ สิ่งเหล่านี้เองที่ 
เป็นชญหาสำคัญยิ่งทางจิตวิทยา

กระบวนการเรียนรู้ การเรียนรู้จะเกิดขึ้นได้เมื่อตัวกระตุ้นใด  ๆ ที่เข้ามามีสัมพันธ์ 
คันคับการปฏิบัติตอบที่เกี่ยวข้อง เป็นเวลานานพอ จนกระทั่งทำให้เวลาต่อมาเมื่อทุกครั้งที่บุคคล 
นั้น ได้ประสบตัวกระตุ้นตังกล่าวอีก เขากีจะปฏิบัติตอบในเชิงเดียวคันเป็นประจำ กระบวนการ 
เรียนรู้จะเกิดขึ้นในสมอง โดยเรียงลำดับไปทีละส่วนตังนี้ แรงผลักตันในการเรียนรู้ตัวกระตุ้นที ่
เป็นสิ่งบอกเหตุ การปฏิบัติตอบต่าง  ๆ อิทธิพลของการเสริมหรือการสนับสนุน

นักการตลาดที่ดีควรให้ผู้บริโภคได้เรียนรู้ตัวสินค้า

4. ทัศนคติและค่านิยม

ทัศนคติ (Attitudes) เป็นลักษณะแนวโน้มตามปกติ ของตัวบุคคลในการชอบ 
หรือเกลียดสิ่งของหรือบุคคล และปรากฎการณ์ต่าง  ๆ กล่าวคือ ทัศนคติจะเป็นลักษณะของ 
ระบบซึ่งมีแนวโน้มในการประเมินสิ่งใดสิ่งหนึ่งเสมอ และสำหรับแต่ละคนทัศนคติของแต่ละคน 
ก็คือโลกแห่งความเป็นจริงของเขานั้นเอง

ทัศนคติเป็นสิ่งที่มีอยู่ภายใน และไม,ใช้สิ่งที่มีมาแต่กำเนิด ทัศนคติจะมีลักษณะมั่น 
คงถาวร และมีการเปลี่ยนแปลงได้ยาก ทัศนคติจะมีความหมายอิงถึงตัวบุคคลและสิ่งของเสมอ 
ทัศนคติจะมีความหมายอิงถึงตัวบุคคลและสิ่งของเสมอ ทัศนคติเป็นสิ่งที่ก่อตัวจากการเรียนรู้มา

จากสิ่งที่ตนสามารถค้างถึงได้ เช่น พ่อแม่ ดารา สถาบัน ยี่ห้อ สิ่งของ ทัศนคติจะประกอบ 
ด้วย ความเข้าใจหรือส่วนของความเชื่อ ความชอบพอหรือส่วนของความรู้สึก พฤติกรรมหรือ 
แนวโน้มโครงการแสดงออก

\

ค่านิยม (Values)
ค่านิยม เป็นตัวกำหนดแบบการดำรงชีวิตได้กค้างกว่าทัศนคติค่านิยม เป็นพืนฐาน 

เป็นกรอบงานของทัศนคติ ค่านิยมไม,ได้เกิดขึ้นมาพร้อมคับตัวเรา ค่านิยมจะเกิดขึ้นได้จากการ 
เรียนรู้หรือการรับถ่ายทอดจากคนรุ่นก่อนหรือรับมาจากสมาชิกในกลุ่มของวัฒนธรรมย่อย ค่า
นิยมอาจจะเป็นสิ่งถาวรสำหรับ บางคนและค่านิยม อาจจะเป็นสิ่งที่เปลี่ยนแปลงได้เสมอ สำหรับ
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บางคน ค่านิยมที่เปลี่ยนแปลงได้เป็นสิ่งที่น่าสนใจต่อกลยุทธทางการตลาด และยังเป็นกุญแจ

สำคัญสำหรับกลยุทธทางการตลาด ที่จะเข้าใจและคาดคะเนในโอกาสในอนาคต

ค่านิยมจะมีอยู่ 2 ลักษณะด้วยคัน คือ
1. ค่านิยมที่มาจากสถาบันต่าง ๆเช่น ครอบครัว สถาบัน ศาสนา โรงเรียน เป็นด้น
2. ค่านิยมที่มาจากประสบการณ์ในช่วงแรกชีวิต และค่านิยมที่มาจากประสบการณ์

ต่าง  ๆ ในวัยเจริญเติบโตก็สร้างแบบค่านิยมขึ้นมาประสบการณ์เหล่านี้ได้แก่ สงครามการเคลื่อน 
ไหวอิทธิพลทางการเมือง ปีจจัยทางเศรษฐกิจรัฐบาล และสื่อโฆษณาที่จะเปลี่ยนแปลงค่านิยม
เหล่านี้

ป๋จจัยภายนอก

ซี่งแบ่งออกเป็น 4 ส่วนที่สำคัญ ดังนี้

1. ครอบครัว (Fam ily)

เนื่องจากมนุษย์ทุกคนต่างก็เกี่ยวข้องและสัมพันธ์คันอย่างใกล้ชิดที่สุดคับครอบครัว 
ของคนดังนี้ อิทธิพลของครอบครัว จึงมักจะมีผลอย่างสำคัญต่อการซื้อของผู้บริโภคเสมอ

ครอบครัวนั้นแบ่งออกเป็น

ก. ครอบครัววงใน (Nuclear Family) หมายถึง กลุ่มของครอบครัวซึ่งประกอบ 
ด้วย บิดามารดาและบุตร ซึ่งอาศัยอยู่ร่วมกันและมีความสัมพันธ์ต่อคันที่ใกล้ชิดมาก

ข. ครอบครัวขยาย (Extended Family) หมายถึง ครอบครัววงในและญาติอื่น  ๆ
ซึ่งประกอบด้วย ป่ย่า ตายาย ลุงป้า น้าอา ลูกพี่ลูกน้อง และพวกที่เป็นเขยสะใล้ต่าง ๆ

ครอบครัวเป็นกลุ่มเบื้องด้นที่สุด (Primary G roupéการติดต่อและสัมพันธ์คันภาย 
ในครอบครัวจะเป็นไปในลักษณะที่ม ีความสนิทสนมใกล้ชิดคันดังกล่าวนี้เองทำใน้ครอบครัวมี 
อิทธิพลที่สำคัญยิ่งยวดต่อลักษณะท่าทางทัศนคติและสิ่งจูงใจของตัวบุคคลที่เป็นสมาชิกในครอบ 
ครัว
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อิทธิพลของครอบครัวที่มีต่อตัวบุคคอ
อิทธิพลของครอบครัวจะมีลักษณะท่ีมีตามสำคัญ 2 ประการ
1. มีผลกระทบต่อลักษณะนิสัยท่าทาง ทัศนคติและค่านิยมของตัวบุคคล
2. มีผลกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจในการซื้อสินคัาและบ?การ

2. ชนสังคม (Social Class)
ในสังคมที่เป็นอยู่ทุกวันนี้สามารถจะแบ่งสังคมเป็นชั้น ๆ ใตัโดยการแบ่งไปตาม 

บุคคลหรือครอบครัวที่มีค่านิยม การดำรงชีวิต ความสนใจและพฤติกรรมที่เหมือนคันชั้นสังคม 
จะมีลักษณะที่สำคัญอยู่ 4 ลักษณะ คือ มีพฤติกรรมที่เหมือนคันในชั้น มีตำแหน่งจากสูงไปต่ํามี 
ลักษณะหลาย ๆ ทัศนะและมีการเปลี่ยนแปลงได้

ชั้นสังคมจะมีตัวกำหนดที่สำคัญอยู่ 6 ตัว กำหนดด้วยคัน คือ อาชีพที่เหมือนคัน 
การปฏิบัติตนส่วนตัว ความเกี่ยวข้องคัน การครอบครองทรัพย์สินการกำหนดให้เข้าคับค่านิยม 
และรายได้

ช้ันสังคมมีความสำคัญต่อการตลาดโดยท่ีนักการตลาดจะต้องศึกษาความแตกต่างใน 
การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคแต่ละช้ันมีความแตกต่างในส่ิงจูงใจ การหย่ัง!'บุคลิกภาพ การเรียน!' 
และความฉลาด กระสวนทางวัฒนธรรม กระบวนการตัดสินใจแหล่งสารสนเทศ และกระบวน 
การซ้ืออย่างไร เพ่ือประโยชน์ในการวางแผนทางการตลาด นอกจากน้ีช้ันสังคมยังมีประโยชน์ต่อ 
การแบ่งส่วนตลาดได้อีกด้วย โดยพิจารณาถึงพฤติกรรมการซ้ือท่ีเหมือนคัน จำนวนคนมากเพียง 
พอและอยู่ในเขตภูมิศาสตร์ท่ีเหมาะสม

3. วัฒนธรรม (Cultural)
วัฒนธรรม หมายถึง รุปการณ์ของพฤติกรรมท่ีได้เรียน!'และผลของพฤติกรรมท่ี 

ซึ่งส่วนประกอบต่าง  ๆ ได้ประกอบข้ึนมาจาก สมาชิกของสังคมน้ัน  ๆ และก็ถ่ายทอดต่อเน่ืองคัน 
ไปด้วยสังคมเดียวคันเท่าน้ันเอง

เน่ืองจากวัฒนธรรมเป็นสภาพแวดลัอมท่ีมีอยู่สำหรับมนุษย์ทุกคน ดังน้ัน ในแง' 
ของการตลาด การท่ีจะทราบถึง รสนิยม ความชอบพอต่อสินด้าและลักษณะการปฏิบัติของการ 
ตัดสินใจซ้ือจึงจำต้องทำการสำรวจจากวัฒนธรรม
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วัฒนธรรม คือ ทิศทางทางความคิด มีความแตกต่างกันในแต่ละวัฒนธรรมและ 
ส่ิงท่ีทำให้วัฒนธรรมแต่ละชนิดแตกต่างกัน คือ ค่านิยม ความเช่ือ ทัศนคติ และพฤติกรรม

วัฒนธรรมหลักของแต่ละ เช้ือชาติ ศาสนา ยังแบ่งออกไปเปีนวัฒนธรรมย่อย 
เฉพาะท้องถ่ินหรือระดับช้ันทางสังคม เช่น วัฒนธรรมในมหาวิทยาลัย เป็นต้น และหากจะแบ่ง 
ให้ละเอียดลงไปกีจะเป็นวัฒนธรรมส่วนบุคคลซ่ึงแต่ละคนจะเรียนรู้มาแตกต่างกันจากสภาพแวด 
ลัอมท่ีต่าง กัน

4. การโฆษณา (Advertising)
การโฆษณา ส่งผลโดยตรงต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค มบุษยัในสังคมเมือง 

โดยท่ัวไปจะรับข่าวสารจากส่ือโฆษณาถึงวันละ 2000 ช้ืน แต่มบุษย์มีความสามารถท่ีจะจดจำและ 
รับรู้ข่าวสารจากส่ือโฆษณาต่าง  ๆ ไต้น้อยมาก

การโฆษณาถือว่าเป็นบทบาทท่ีสำคัญในการเสนอสารสนเทศต่าง  ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับ 
ตัวสินค้าและเป็นการชักจูงให้ผู้บริโภคซ้ือสินท้าหรือบริการ นอกจากน้ียังมีบทบาทเก่ียวกับการ
ตัดสินใจอีกด้วย

บทบาททางสารสนเทศ เมื่อผู้บริโภคไต้ตระหนักถึงปิญหามักจะนึกถึงโฆษณาท่ี
เคยให้ข้อมูล และคุณลักษณะของสินค้า เพ่ือเปรียบเทียบกับสินค้า ตราสินค้าอ่ืน ๆ

บทบาททางการตัดสินใจ เข่น การตัดสินใจเม่ือมีการโฆษณาลดราคาสินค้าหรือ 
การชักนำอ่ืน  ๆ ให้ผู้ซ้ือเกิดความอยากความต้องการในสินค้าน้ันทันที

สื่อโฆษณา ในการโฆษณานักการตลาดสามารถเลือกส่ือโฆษณาไต้หลายส่ือหรือ
มากกว่าหน่ึงส่ือ ท้ังน้ีเพ่ือท่ีจะเข้าตรงถึงผู้บริโภค หรือพฤติกรรมในการรับรู้ของผู้บริโภค

จากการศึกษาและวิเคราะห์ในเร่ืองน้ี จึงสามารถสรุปประเด็นท่ีเก่ียวข้องไต้ตังนี

ท้ังปิจจัยภายใน 5 ประการ อันไต้แก, บุคลิกภาพของผู้บริโภค การรับรู้ การเรียน 
รู้ ทัศนคติและค่านิยม และปิจจัยภายนอก 4 ประการ ไต้แก' ครอบครัวระดับชันทางสังคม
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วัฒนธรรม และส่ือโฆษณาส่ิงเหล่าน้ีเม่ือรวมกันแต้วจะหล่อหลอม ให้คนแต่ละคนมีวิถีการ
ดำเนินชีวิตท่ีแตกต่างกันไป ซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อพฤต่กรรมการบริโภคและความต้องการในตัวสิน 
ต้า ท่ีอยู่อาศัยกีเปีนสินต้าชนิดหน่ึงท่ีตอบสนองความต้องการมนุษย์ท้ังทางร่างกายและจดใจ การ 
ท่ีเราทราบถึงรูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุ่มประชากรกีจะเปีนหนทางหน่ึงท่ีเราสามารถทราบไต้ 
ว่าในอนาคตกลุ่มประชากร เป้าหมายของเราต้องการท่ีอยู่อาศัย แบบใดในทศวรรษหน้า เพราะ 
ความต้องการน้ันจะนำมาเพ่ือตอบสนองความจำเปีนท่ีสอคดต้องกับการดำรงชีวิตของเขาเองในทศ 
วรรษหน้าน้ันเอง

เราสามารถวัดรูปแบบการดำรงชีวิตของกลุ่มประชากรไต้ต้วยการดูว่าเขาทำกิจ 
กรรมอะไรในแต่ละวัน เดือน ปี ในชีวิตของเขา เขามีความคิดเห็นอย่างไรต่อเร่ืองส่วนตัวและ 
เร่ืองราวในสังคม และเขามีความสนใจอย่างไรในการดำเนินชีวิตไม่ว่าจะเปีนต้านครอบครัว
อาชีพ การพักผ่อน และอะไรคือความสำเร็จในชีวิตของเขา ซ่ึงคำถามต่าง  ๆ เหล่าน้ีสามารถวัด 
รูปแบบการดำรงชีวิตของกลุ่มประชากรเป้าหมายไต้ เพ่ือตรวจดูว่าแนวโน้มของความต้องการใน 
การดำรงชีวิตของกลุ่มประชากรเปีนเช่นไรและเราสามารถปรับตัวสินต้าคือท่ีอยู่อาศัยให้สอดคล้อง 
กับการดำรงชีวิตท่ีเขาต้องการไต้อย่างไร กีคือกลยุทธหน่ึงท่ีจะไขกุญแจเข้าไปถึงความต้องการท่ี
แท้จริงท่ีช้อนอยู่ในใจของกลุ่มประชากรเหล่าน้ีนไต้

จากแนวความคิดและทฤษฎีต่าง  ๆ ท่ีกล่าวมาข้างต้นพอสรุปในเร่ืองแบบการดำรงชีวิต 
และบุคคลิกภาพของผู้บริโภคไต้ตังนี้

1. แบบการดำรงชีวิตของผู้บริโภคท่ีต่างกัน จะส่งผลต่อความต้องการ สินท้าและ 
บริการท่ีต่างกัน

2. ปีจจัยท่ีทำให้แบบการดำรงชีวิตของผู้บริโภคต่างกัน แบ่งออกไต้เปีน
2.1 ปีจจัยภายใน ไต้แก, บุคคลิกภาพของผู้บริโภค การรับ!' การเรียน!'

ทัศนคติ และค่านิยมของผู้บริโภค
2.2 ปีจจัยภายนอก ไต้แก' ครอบครัว ช้ันสังคม วัฒนธรรม การโฆษณา

3. เราสามารถศึกษาแบบการดำรงชีวิตของผู้บริโภค ต้วยการศึกษาจากองค์ประกอบ
ตังนี้

3.1 กิจกรรมในการใช้ชีวิต การกินอยู่พักผ่อน
3.2 การใช้จ่ายเงิน
3.3 การใช้เวลา
3.4 ทัศนคติ และค่านิยมท่ีมีต่อการดำเนินชีวิต
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ทสุษฎีและแนวคิด เก่ียวกับจิฅวิทยาการชีวิตทุกช่วงวัย

ในการวิจัย ครั้งนี้ เป็นการศึกษาท้ังกลุ่มอาชีพ พนักงานต้อนรับบนเครื่องบิน ใน 
กรอบของช่วงอายุการประกอบอาชีพ คือต้ังแต่ 20 - 60 ปี ซ่ึงทฤษฎีจิตวิทยาการชีวิตทุกช่วงวัย 
จัดอยู่ในช่วง วัยผู้ใหญ่ ซ่ึงแบ่งแยกย่อยเป็น

1. วัยผู้ใหญ่ตอนต้น ใต้แก'อายุ 20 - 40 ปี ซ่ึงพัฒนาการทางร่างกายเจรัญเตีมท่ี เป็น 
ระยะทดลองเพ่ือหาแนวทางชีวิตท่ีตนต้องการและพอใจ สืบเพ่ืองมาจากวัยรุ่น เช่น อาชีพ เพ่ือน 
คู่ครอง และอ่ืน  ๆ ระยะน้ีจึงมักเรียกว่า ระยะสำรวจ (Exploratory Peviod)

2. วัยกลางคน ได้แก่ อายุราว  ๆ 40 - 65 ปี (พิจารณาในกรอบการประกอบอาชีพท่ี 
60 ปี) เม่ือเร่ิมระยะวัยน้ีแบบแผนของชีวิต เร่ิมเข้ารูปเข้ารอยแต้ว บุคคลท่ีมีพัฒนาการสมวัยท่ี 
ผ่านมาจะประสบความสำเร็จต้านอาชีพ และในแนวทางตามประสบการณ์ท่ีตน ไต้สะสมต้ังแต่ 
ระยะวัยทารกสืบมาจึงไต้รับสมญาว่า ยุคสุดยอดของชีวิต หรือความสำเร็จสุดยอด

วัยผู้ใหญ่ตอนต้น

การปรับตัวของบุคคลวัยผู้ใหญ่ท้ัวไป

พัฒนาการในวัยผู้ใหญ่เป็นไปในแบบปรับตัวและเปล่ียนแปลง เพ่ือเผชิญสภาพการผัน 
แปรและรับภาระประจำชีวิต กับเป็นไปในแง'แต้ไขซ่อมแซมพัฒนาการซ่ึงยังไม’สมบุรณ์ เพราะ 
น้อยคนมี “ พฤติกรรมท่ีต้องพัฒนาการตามวัย”  สมบุรณ์เต็มท่ี การปรับตัวและเปล่ียนแปลงท่ีถูก 
ต้อง นำไปสู่ผล คือ พัฒนาการสมตามวัย ความสุข ความสำเร็จ ในชีวิตวัยผู้ใหญ่ ความม่ันคง 
ทางอารมณ์ ความม่ันใจและภาคภูมิใจในตนเอง

การปรับตัวที่ไม่ดีในวัยผู้ใหญ่มีสาเหตุหลายประการด้วยกัน เช่น มีพัฒนาการไม'สมวัย 
ที่ผ่านมาถูกอบรมเลี้ยงดูอย่างปล่อยปละละเลย หรือทะนุถนอมมากเกินไป พ่อแม่ตั้งความหวังกับ 
เด็กมากเกินไป การปรับตัวดีในวัยผู้ใหญ่ เกิดจากการที่บุคคลมีพัฒนาสมตามวัยที่ผ่านมา มีร่าง 
กายที่สมบุรณ์แข็งแรง มีความสามารถทางสติปีญญา มีอาชีพเหมาะสมกับบุคลิกภาพ คนย่ิงอายุ 
มากยิ่งปรับตัวและเปลี่ยนแปลงข้ากว่าคนอายุน้อย คนที่มีบุคลิกภาพมั่นใจตนเองมักปรับตัวต่อ
เหตุการณ์ต่าง  ๆ ตามวัยของชีวิตไต้ดี
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ได้มีผู้'ทำการศึกษาด้นคว้า เสนอแนะสาเหตุที่นำไปสู่การปรับตัวและอยู่ร่วมกับผู้อื่น
อย่างมีความสุขในวัยผู้ใหญ่ไว้หลายประการ ได้แก่ มีความเข้าใจตนเองในแง'ความเขมแข็งและ 
อ่อนแอดีพอสมควร มีความพอใจในสรรพสิ่งท่ีแวดด้อมอยู่ มีความสามารถและความพรัอม
ปรับปรุงตัวเอง ให้ทันเหตุการณ์อันอุกละทุกและไม,คาดฝืนในชีวิตประจำวัยได้ มีความสามารถ 
ร่วมกิจกรรมของสังคมและหมู่คณะ มีความสนใจใจกิจกรรมท่ีคด้ายคลึงกับคู,ครอง สามารถร่วม 
กิจกรรมนั้นกับลู่ครองของตนได้ และมีความสัมพันธ์อันดีกับบุตรธิดา ฯลฯ (Gormly &
Brodzinsky , 1989)

การปรับตัวไม่ว่าปรากฎออกมาในรูปส่งผลต่อสภาพอารมณ์ สภาพสังคม และ
กระสวนบุคลิกภาพของบุคคล บุคลิกภาพท่ีได้พัฒนาแด้วต้ังแต่วัยเด็ก จะมีผลต่อการปรับตัวใน 
วัยผู้ใหญ่เช่นเดียวกัน มีข้อท่ีน่าระลึกว่าบุคลิกภาพของคนวัยผู้ใหญ่เปล่ียนแปลงยาก และด้า
เปล่ียนก็ข้ากว่าการเปล่ียนในช่วงวัยเด็ก ส่วนในด้านอารมณ์ไม่ว่าประเภทใด สำหรับคนวัยผู้ใหญ่ 
ตอนด้นยังมีความเข้มสูง เม่ือผ่านเข้าสู่วัยกลางคนบทบาทและประสบการณ์ในชีวิต ช่วยลดความ 
เข้มและความรุนแรงของอารมณ์ลงได้บ้าง

ความกังวลของบุคคลวัยผู้ใหญ่

นักจิตวิทยาพัฒนาหลายท่านแสดงทัศนะว่า ด้าวิเคราะห์ถึงลักษณะความกังวลของ
บุคคลในวัยผู้ใหญ่แด้ว อาจกล่าวได้โดยสังเขปว่า ในด้นช่วงอายุ 20 ปีเศษ ความกังวลมู่งสู่รูป 
ร่างหน้าตา ศีลธรรม จรรยาบรรณทางเพศ การเลือกค'ครอง พยายามให้ผู้อ่ืนมองตนในแง'ดี 
ปลายช่วงอายุ 20 ปีเศษ มักกังวลเก่ียวกับเงินและชีวิตครอบครัว อายุ 30 - 40 ปี มีความกังวล 
เร่ืองสุขภาพ ความสำเร็จในชีวิตการงาน วัยกลางคนมีเร่ืองเก่ียวกับการปรับตัวชีวิตทางเพศอีก 
คร้ังหน่ึง เร่ืองป้ญหาครอบครัวและลูกหลาน ในวัยสูงอายุกังวลเร่ืองสุขภาพ ฐานะและบทบาทท่ี 
เปล่ียนแปลง ปีญหาการเงิน ชีวิตหลังความตาย ความกังวลมากน้อยและลึกซ้ึง เข้มข้นในแง่ 
ไหน ข้ึนอยู่กับความแตกต่างระหว่างบุคคล กระสวนพัฒนาการและประสบการณ์ของชีวิตในวัย 
ท่ีผ่านมา ตลอดจนความสามารถในการปรับปรุงตนเอง และแด้ไขปีญหาชีวิต (Papalia & Olds ,
1995)



23

ลักษณะท่ัวไปขอคนวัยผู้ใหญ่ตอนต้น

วัยผู้ไหญ'ตอนต้นประมาณอายุต้ังแต่ 20 - 25 ถึง 40 ปี กระสวนพัฒนาการท่ีน่าสนใจ 
ในระยะวัยผู้ไหญ่ตอนต้น ซ่ึงพึงบรรยายไต้แก' การประกอบอาชีพ การเลือกคู’ครอง การปรับตัว 
ในชีวิตสมรสการปรับตัวเพ่ือทำหน้าท่ีบิดามารดา การปรับตัวในชีวิตโสด พัฒนาการทางสติ
ปีญญา และพัฒนาการทางกาย

วัยผู้ไหญ'ตอนต้นเป็นระยะท่ีความเจริญเตับโตทางกายพัฒนาเต็มที่และสมบูรณ์ อวัยวะ 
ทุกส่วนทำงานอย่างมีประสิทธิภาพ โดยทั่วไปบุคคลมักมีร่างกายแข็งแรง ในต้านอารมณ์นั้น . ผู้, 
เข้าถึงภาวะอารมณ์แบบผู้ไหญ'มีความคับข้องใจน้อย ควบคุมอารมณ์ไต้ดีขึ้น มีความแน่ใจ และมี 
ความมั่นคงทางจิตใจดีกว่าในระยะวัยรุ่นส่วนต้านความสัมพันธ์คับผู้อื่นหรือลักษณะพัฒนาการ 
ทางสังคมนั้น ระยะนี้การให้ความสำคัญคับกลุ่มเพื่อนร่วมวัย เร่ิมลดน้อยลง เปล่ียนแปลงมาส่ 
ส้มพันธภาพคับกลุ่มเพ่ือร่วมวัยในวัยรุ่น คุดศูนย์กลางของส้มพันธภาพคือครอบครัว ส่วนผู้ใหญ ่
ท่ียังไม'มีคู'ครองและครอบครัว ยังคงให้ความสำคัญต่อกลุ่มเพื่อนร่วมวัยอีกสืบไป แต่ความเข้ม 
ของความผู้รักและภักดีเริ่มลดน้อยลง จำนวนสมาชีกของกลุ่มมักจะน้อยลงต้วข

การประกอบอาชีพ

การประกอบอาชีพเป็นพฤติกรรมท่ีจำเป็นและสำคัญประจำวัยน้ี เพราะเป็นเคร่ืองช้ี
ความเป็นผู้ใหญ่นอกจากทำให้มีความ!'สึกว่ามีฐานะทางการเงินแต้ว ยังทำให้เกิดความ!,สึกมี
อิสระเสรี มีความมีหน้ามีตา มีความม่ันคงทางจิตใจ การต้ังตัวไต้เป็นหลักฐาน ไต้รับการ
ยอมรับในสังคม เป็นการสร้างฐานะทางครอบครัว สังคม มีเกียรติ และมีความสำเรีจในชีวิตต้าน 
ต่าง ๆ

ใครเลือกอาชีพอะไร และมีความต้าวหน้าในต้านอาชีพมากน้อยเพียงไรน้ัน ข้ึนอยู่คับ 
ปีจจัยแวดต้อมหลายประการ อาทิ เพศ การเตรียมตัว การศึกษาอบรม'ฝึกฝนในวิชาชีพน้ัน  ๆ
ความต้องการของสังคมสภาพเศรษฐกิจการเมือง สถานภาพทางครอบครัว โอกาส เพ่ือนร่วม 
อาชีพ ปริมาณคนผู้เสนอตัวทำอาชีพน้ัน  ๆ กับความต้องการปริมาณคนทำงานในอาชีพน้ัน  ๆ เป็น 
องค์ประกอบของความยากง่ายในการหางานและความต้าวหน้าในอาชีพ
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ทฤษฎีของโรเจอร์ โกลค์

Gormly & Brodzinsky (1989 , หน,า 375 - 376) ไต้ย้างถึงทฤษฎีของโกลด์ (1978) ซ่ึง 
ไดศกษาชีวิตชายหญิงหลายรอยคน จากการสังเกตทางคลีนิก และจากแบบสอบถาม เขาไต้
เสนอขันตอนพัฒนาการ 7 ข้ันตอน วัยของคนท่ีเขาอธิบายเร่ิมต้ังแต่ 16 ถึง 60 ปี 4 ข้ันตอนแรก 
อยู่ระหว่างอายุประมาณ 16 ถึง 34 ปี 3 ข้ันตอนหลังอยู่ระหว่างอายุประมาณ 35 ถึง 60 ปี ซ่ึงล่วง 
เข้าในวัยกลางคน ฉะนั้นพฤติกรรมใน 4 ข้ันตอนแรกจะกล่าวรวม  ๆ ไป พฤติกรรมใน 3 ข้ันตอน 
หลัง จะจำแนกให้กระจ่าง ดังต่อไปนี้

ส่ีข้ันตอนแรกเร่ิมแต่อายุ 16 - 34 ปี มีพฤติกรรมท่ีกล่าวรวม  ๆ ไดัดังนี้ ข้ันต้นดัวย 
อยากออกไปให้พ้นการปกครองของพ่อแม่ เข้ากลุ่มเพ่ือนร่วมรุ่นร่วมคิด พัฒนาความเป็นตัวเอง 
เข้าสู่งานอาชีพและมีเหย้าเรือน มองหาเป้าหมายของชีวิต ประเมินผลการมีเหย้าเรือนและการ
ประกอบอาชีพ ต้ังแต่ วัยรุ่นถึงเร่ิมเข้าวัยกลางคน

ขันท่ี 5 อายุราว 35 ถึง 43 ปี เริ่มร้อนใจถึงชีวิตท่ีเริ่มสั้นเข้ามาทุกที สำรวจตรวจสอบ 
เป้าหมายของชีวิตอีกครั้งหน่ึง

ข้ันท่ี 6 อายุราว 43 ถึง 53 ปี ตั้งหลักปีกฐาน ยอมรับสภาพของชีวิตตามความเป็นจริง

ข้ันท่ี 7 อายุราว 53 ถึง 60 ปี ยอมรับอดีตของชีวิตท้ังหมด มีขันติธรรมมากขั้น 
ประสบการณ์ชีวิตทำให้เฉลียวฉลาด และมีเมตตากรุณาเพ่ิมมากข้ัน

พัฒนาการทางบุคลิกภาพ

1. ลักษณะการเปลี่ยนแปลงบุคลิกภาพ

ดังไต้กล่าวมาแลัวถึงความเป็นไปของพัฒนาการวัยก่อนคลอดและวัยทารกว่า นักจิต
วิทยาเช่ือว่า พัฒนาการต้านอารมณ์และบุคลิกภาพบางอย่างนั้น สามารถถ่อยทอดจากมารดามาสู่ 
ชีวิตใหม่ไต้เมื่อทารกคลอดแลัว สังเกตเห็นไต้ว่ามีรากฐานทางบุคลิกภาพ ที่จะมีปฎิกิริยาตอบต่อ 
สิ่งแวดลัอม และจะพัฒนาบุคลิกภาพให้เป็นไปในแบบต่าง ๆ ตามประสบการณ์ที่ผ่านเข้ามาบน
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ฐานบุคลิกภาพที่มีมาแต่แรกเกิด แต่เดิมมักมีความเชื่อว่าบุคลิกภาพของบุคคลปรับจนลงตัวมาตั้ง 
แต่วัยก่อน  ๆ แล้ว ในวัยกลางคนมีแต่ความต่อเนื่องสืบมา ปิจจูบันนี้มีผลการศึกษาที่โต้แย้งความ 
เช่ือมเดิม  ๆ โดยไตัพบว่าการต่อเนื่องมัไตัมีแบบเดียวตลอดเวลา แต่มี 2 แบบที่ต่างกัน เพ่ือให้เข้า 
ใจง่ายขอยกตัวอย่างตังนี้ สมบุติว่าคนผู้หนึ่งในวัยผู้ใหญ่ตอนต้นมีบุคลิกภาพก้าวร้าว ท่าทางตึงตัว 
พูดจาโผงผาง ชอบเผชิญหน้าฝ่ายตรงข้ามตรง  ๆ ชอบโต้เถียงอยู่เสมอ กระทั่งชอบต่อสั ต่อมาถึง 
วัยกลางคนบุคลิกก้าวร้าวต่อเนื่องมารุนแรงระดับเดิม แต่พฤติกรรมแสดงออกเปลี่ยนวิธีไป ได้แก่ 
แสดงความเป็นปฏิปิกห์ทางอ้อม เช่น แกล้งให้ฝ่ายตรงข้ามเสียหาย โดยแก้ตัวว่าลืม ฯลฯ การ 
ต่อเนื่องบุคลิกภาพแบบนี้เรียกว่าแบบ “ phenotype”

ดังนี้ เห็นไต้ว่าแม้บุคลิกภาพต่อเนื่องมา แต่พฤติกรรมแสดงออกคนละวัยมันไม,
เหมือนกัน

Haan (1981) ไต้ทำการศึกษาบุคลิกภาพบางลักษณะโดยวิธี Longitudinal Study คือ 
ศึกษาบุคคลเดียวกันซึ้า  ๆ หลายครั้ง แต่ละครั้งเวันระยะเวลาห่างกันตามต้องการ ไต้สรุปผลการ 
ศึกษาว่าจากวัยแรกรุ่นถึงวัยกลางคนบุคคลเปลี่ยนไปข้า ๆ  รักษาการต่อเนื่องไวัมิใช่น้อย โดย

เฉพาะไม่มีการเปลี่ยนแปลงที่สำคัญในต้านศรัทธา เจตคติ และค่านิยม งานวิจัยอื่นแสดงว่า
บุคคลเติบโตทางบุคลิกภาพระหว่างวัยรุ่นถึงวัยกลางคนในต้านความคิดอ่าน เปิดเผยตัวเอง ชอบ 
บำรุงรักษา และความมั่นใจในตัวเอง (อ้างจาก Gormly &  Brodzinsky ,1989 หน้า 448 - 451)

2. การสำรวจบุคคอิกภาพต้านใน

จงกล่าวว่า ช่วงวัยกลางคน เป็นช่วงเวลาที่บุคคลสำรวจตรวจตราบุคลิกภาพต้านใน 
ของตนในแง่ต่าง  ๆ เช่น เปิาหมายของชีวิต แรงจงใจภายใน ค่านิยม ฯลฯ ซึ้งบุคลิกภาพต้านใน 
เหล่านี้ คนทั่ว  ๆ ไป มักไม,มีโอกาสแสดงออก หรือไม,ไต้สำรวจตรวจตราโดยพินิจพิเคราะห์แท ้
จริง เนื่องจากต้องปฏิบัติภารกิจต่าง  ๆตามความคาดหวังของพ่อแม่ เพ่ือน และสังคมวัฒนธรรม 
การสำรวจบุคลิกภาพในเรื่องเมื่ออายุ 40 ปีขึ้นไป แรงจูงใจที่ทำให้เขาต้องมองตนต้านในอย่าง

พิเคราะห์ลึกซึ้งยิ่งขึ้น เกิดจากความรุสึกว่าวัยหนุ่มสาวกำลังเริ่มจากไป ตังนั้น เขาจึงมักเปลี่ยน 
แนวทางดำเนินชีวิตมในต้านต่าง  ๆเช่น ชีวิตทางเพศ อาชีพ การคบเพื่อน การเปลี่ยนแปลงนี้ย่อม 
ทำให้เกิดความเครียด แต่เป็นความเครียดที่เขาต้องเผชิญเพื่อการปรับตัวที่สร้างสรรค์ (Papalia &  
Olds , 1995 , หน้า 502)
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ผู้ทำการศึกษาได้ตั้งข้อสังเกตว่า บุคคลที่มีอายุสูงขึ้น และสติปิญญาด้าน Crystallizes 
ไม่พัฒนาสูงขึ้นตามอายุนั้น เกิดจากสาเหตุที่บั่นทอนหลายประการ เช่น การเป็นนักดื่ม

ความเครียดจัดความเจ็บไข้ได้ป่วยที่รุนแรง การขาดการออกกำลังกายที่พอเหมาะ และการที่

สมองขาดออกซิเจนไปเลี้ยงอย่างเพียงพอ อน่ึง แบบแผนของสติปิญญาที่เปลี่ยนแปลงไปเป็น

แบบ Crystallized สูงขึ้น และ Fluid ตํ่าลงนี้ มีผลกระทบกิงการรับ! การเรียน! การ 
ประมวลข้อมลข่าวสาร การจดจำ รูปแบบการเรียน!สิ่งใหม่  ๆ และวิธีแด้ป้ญหาของคนวัยกลาง 
คนและวัยสูงอายุอีกด้วย (Lefrancois , 1993 , หน้า 538)

2. ลักษณะความคิดไนวัยกลางคน

ในระยะ 2 - 3 ทศวรรษที่ผ่านมานี้ ได้มีแนวคิดใหม่  ๆ รายงานจากการด้นควัาเกี่ยว 
กับการพัฒนาทางความคิดของคนในวัยกลางคนเป็นอันมาก ทำให้นักจิตวิทยาพัฒนาการได้ข้อ
สรุปว่า คนในวัยผู้ใหญ่ทุกช่วงวัยยังคงมีศักยภาพในการเรียน! ทั้งการเรียน! ท่ีมี แบบแผนและ 
ไม่มีแบบแผน (Rossing , 1991) ซึ่งสมรรถภาพในการเรียน!ไม่ว่าแบบใดกีตาม สะท้อนถึงวิธ ี
คิดของบุคคลผู้นั้น

นักวิจัยด้านสิตบีญญาความคิดหลายท่าน เช่น Labouie - V ie f และ Basseches เช่ือว่า 
ประสบการณ์ชีวิตและปิญหาประจำวัยของแต่ละบุคคล ผนวกกับสิ่งแวดด้อมทางชีวภาพและสังคม 
วัฒนธรรม ด้วนเป็นตัวแปรที่สำคัญต่อวิธีคิดในวัยผู้ใหญ่ วิธีคิดแบบใช้เหตุผลขึ้น Formal

Operation ตามแนวคิดของเพียเจท์นั้น เป็นไปได้จริงกับวิธีคิดในการเรียน!วิชาการในสถาบัน 
การศึกษา หรือเหมาะกับเด็กวัยรุ่นซึ่งยังไม่มีประสบการณ์ชีวิต ในช่วงวัยผู้ใหญ่ต้องพัฒนาความ 
คิดในการใช้เหตุผลสูงขึ้นอีกลำดับขึ้นหนึ่ง บั่นคือต้องมีความสามารถใช้เหตุผลในเชิงปฏิบัติได้
จริง เหตุผลในขึ้นนี้ได้มาจากประสบการณ์ชีวิต และทักษะในการปฏิบัติงานโดยตรงในชีวิตจริง

แนวคิดหนึ่งอธิบายว่า ตั้งแต่ระยะวัยผู้ใหญ่ตอนด้นจนถึงวัยกลางคน บุคคลจะ!จัก

คิดแบบประสานข้อขัดแย้งและความแตกต่าง (Dialectical Thinking) กล่าวคือ ผู้ใหญ่วัยตอน 
ด้นและกลางคนจะสามารถรับ!สิ่งที่เป็นข้อขัดแย้งนั้น  ๆ ตังนั้นผู้ใหญ่วัยนี้จะมีความเข้าใจเรื่องการ 
เมือง ! จักเล่นการเมือง ! จักจัดการกับระบบระเบียบของสังคม และ!จักจัดการกับเรื่องความ 
สัมพันธ์ระหว่างบุคคล ซึ่งเด็กไม่สามารถพัฒนาความสามารถตัวงกล่าวอย่างมีวุฒิภาวะ

(Basseches , 1984)
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3. การสำรวจความสำเร็จแห่งตน

พร้อมกับการสำรวจบุคลิกภาพต้านใน บุคคลวัยนี้จะประเมินผลสำเร็จในชีวิตของเขา

ในแง,มุมต่าง  ๆ ท ั้งน ี้ เพราะคนวัยนี้ไต้ผ่านงานของชีวิตในรูปแบบต่าง  ๆ มานาน จนเกิดความ 
ต้องการสำรวจผลสำเร็จของงานเหล่านี้น

การศึกษาของ Levinson และคณะ (1978) พบว่า ในเวลาราวอายุ 40 ปี บุคคลมักจะตั้ง 
คำถามกับตนหรืออย่างน้อยก็ใส่เข้าในแนวคิดนึกถึงชีวิตของตน ที่ไต้ฝ่าปีนผ่านเหตุการณ์ต่าง  ๆ
มาว่า “ ท่ีผ่าน  ๆ มาเขาไต้พบความสำเร็จของชีวิตเปีนชิ้นเป็นอันหรือยัง?”  ต้าเขาพบว่าเขาไต้ร้บ 
ความสำเร็จเข้าถึงจุดหมายไต้ก็มักจะถามขึ้นทันใดว่า “ ความสำเร็จมันคุ้มเหนื่อยยากแต้วหรือ?”
ต้าเขายังไม่ไต้รับความสำเร็จในการไปถึงจุดหมายของชีวิตเขา เขาจะตระหนักอย่างหนักใจว่าเขา 
ไม่มีโอกาสอีกมากพอที่เปลี่ยนแปลงผลที่เขายังไม่สมใจ ผู้ที่กิดว่าตนไม่ประสบความสำเร็จ มัก 
จะประสบข้อขัดแย้งทางจิตใจ จึงต้องปรับตัว ต้าปรับตัวไม่ไต้ ก็อาจนำไปสุ่โรคจิตกายยาพาธ 
โรคประสาท โรคจิต โรคเศร้าผิดปกติ และการฆ่าตัวตาย เพื่อลดภาวะสับสนนี้ คนวัยกลางคน 
กลุ่มหนึ่งจึงหาทางออกโดยสนใจศาสนาปรัชญา หรือความเชื่อถือสิ่งศักดิสทธิยงขึ้น เพ่ือเป็น
หลักยึดเหนี่ยวทางต้านจิตใจ เพื่อหาสัจธรรมชีวิตให้ถ่องแทัยงขึ้น และเพื่อทำใจปล่อยวางความ 
ยึดถือในความปรารถนาเหล่านั้น ซึ่งเป็นมุลของความรู้สึกผิดหวังไม่สมหวังอย่างถาวร ที่ทำตัวเอง 
ให้หมดความสุข (อ้างจาก Lefrancois , 1993 , หน้า 559 ; Papalia &  Oids 5 1995 , หน้า 502)

ในทางตรงกันข้าม ผู้ที่ประสบความสำเร็จที่มีบุคลิกภาพแบบไม,เดินสายกลางอาจจะม ี
สภาพทางจิตใจ “ หิวความสำเร็จ”  คือมีความสำเร็จมากเท่าไหร่ก็ยังไม่!,จักพอ พยายามแสวงหา 
ต่อไปอย่างไม่หยุดยั้ง เพราะระยะนี้ความสำเร็จในชีวิตต่าง  ๆ มักถึงขีดสุงสุด ผ้มีสมรรถภาพแท ้
จริงและโชคช่วยมักจะพบความสำเร็จต้นเหลือจนอาจใช้โวหารว่า “ สำลักความสำเร็จ”  บุคคล

ประเภทนี้อาจประสบข้อขัดแย้งและความตึงเครียดไต้มาก

ตำราไต้แบ่งความสำเร็จในชีวิตในวัยกลางคนออกเป็น 4 หัวข้อใหญ่ คือ

- ความสำเร็จในการงานอาชีพ

- ความสำเร็จในชีวิตครอบครัว

- ความสำเร็จในส้มพันธภาพกับผู้อื่น

- ความมีสุขภาพดี
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แนวความคิดเกี่ยวกับการเลือกทำเลที่ตั้งของที่อยู'อาศัย

Werner Z.Hirsch , Urban Economic Analysis (New York ะ Me Graw - H ill , 1975) 7p.53-54

Park Burgess และ Me Kenzie (1975) กล่าวว่า การเลือกทำเลที่ตั้งของที่อยู่อาศัยใน 
เมืองมีความสัมพันธ์กับรายได้ โดยผ้ที่มีรายได้ตํ่าจะเลือกที่อยู่อาศัยใกด้ใจกลางเมือง และผู้ที่มี 
รายได้สูงจะเลือกอยู่อาศัยบริเวณชานเมือง เนื่องจากต้องการบ้านที่มีบริเวณมากมีพื้นที่ขนาดใหญ่ 
เป็นบ้านใหม่ ซึ่งราคาที่ดินบริเวณชานเมืองถูกกว่าและอากาศดีกว่า

Hirch , op cit 7 p.5656-7

Hirch ได้กล่าวถึงหลักเกณฑ์ในการเลือกที่อยู่อาศัยว่ามีป้จจัยที่สำคัญ 3 ประการ คือ

1. ความสะดวกในการเข้าถึง (Accesibility)
2. คุณภาพของสิ่งแวดด้อม เช่น ลักษณะทางสังคมของชุมชน สภาพแวดด้อมธรรม 

ชาติ บริการสาธารณะสำหรับชุมชน และความพึงพอใจที่ได้รับจากที่ตั้งนั้น เป็นด้น
3. ลักษณะที่ดินที่ใข้ในการปลูกบ้านและทำเลที่ตั้ง

K J  Buttoon ■ Ueban Economics (London ะ Macmillan Press 7 1976) 7 p.46-47

K J  Button (1976) ได้เสนอแนวความคิด ในการเลือกบริเวณที่อยู่อาศัยที่สำคัญได้ 2 
ประการ คือ

1. รายได้ของครอบครัวเป็นส่วนสำคัญในการตัดสินใจ คนที่มีรายได้สูงจะมีโอกาส
เลือกที่อยู่อาศัยได้มากกว่า โดยจะพยายามเลือกบริเวณที่มีค่าเช่าที่ดินตํ่า ใกด้เสันทางคมนาคม
ขนส่งและการเข้าถึงได้โดยสะดวก

2. สภาพแวดด้อมที่ดี และความรู'สึกสนิทสนมคับเพื่อนบ้าน ซึ่งด้องมีรายได้และ 
รสนิยมอยู่ในระดับเดียวคัน
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William H,Clarire , Handbook on Urban Planning. (Canada ะ Van Nortrand Reinhoid , 1973) 
, p.59-62.

W illiam  H. Claire5 (1973) กล่าวถึงการเลือกที่ตั้งของที่อยู่อาศัยว่าควรมีสิ่งแวดด้อมที่ด ี
ปลอดภัยจากภัยธรรมชาติ และมีความสะดวกในการเดินทางเข้าถึงระหว่างบ้านแหล่งงานและ
แหล่งธุรกิจ

B,M Moriarty (1975) ได้กล่าวถึงปิจจัยในการเลือกบริเวณที่พักอาศัยไว้ 2 ประการ
ดังนี้

1. ป้จจัยด้านเศรษฐกิจ ความสามารถในการใช้จ่ายเงน (Affordability) เป็นปิจจัยพื้น 
ฐานอันดับแรกในการเลือกที่อยู่อาศัย ส่วนระยะทางไปยังแหล่งงาน และราคาที่ดินเป็นปีจจัยที่จะ 
ตามมาภายหลัง

2. ปีจจัยด้านสังคม ที่แสดงถึงความแตกต่างด้านคุณค่าความต้องการและความพอใจ 
เป็นส่วนตัว

Brain J.L Berry and Frank E.Horton6 (1970) ได้กล่าวถึงป็จจัยพื้นฐานการเลือกที่อยู่ 
อาศัยไว้ 3 ประการ ดังน ี้

1. ราคาหรือค่าเช่าที่พักอาศัย
2. ชนิด รูปแบบของที่พักอาศัย 
_ " ไ 4 ‘
3. ทีดังของทีพักอาศัย สภาพแวดด้อมของชุมชน และทีดังของแหล่งงานด้วย

โดยป้จจัยทั้ง 3 ประการนั้น มีความสัมพันธ์ควบคู่ไปกับเหตุผลส่วนตัวของแต่ละบุคคล 
ในการเลือกที่พักอาศัย เช่น ราคาที่พักอาศัยที่บุคคลพอใจจะจ่ายขึ้นอยู่กับระดับรายได้ รูปแบบ 
ของที่พักอาศัยขึ้นอยู่สถานภาพ และขนาดของครอบครัว เป็นด้น

Willekens (1982 ะ 74 - 79) มองการย้ายถิ่นเป็นผลของกระบวนการตัดสินใจของ 
บุคคลหรือครัวเรือน กระบวนการตัดสินใจประกอบด้วยขั้นตอนต่าง  ๆ 4 ขั้นตอน ได้แก่

H a rro ld  C a r te r  , T h e  S tu d y  o f  U rd a n  G eo g rap ly  , 2d  e d . (L o n d o n  ะ B d w ard  A rn o ld  , 1975) , p .285  

M u rp h y  , T h e  A m e ric a n  C ity  ะ A n  U rb a n  G e o g ra p h y  , 2 d  ed .p .4 3
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1. การพิจารณาโอกาสที่จะย้าย เนื่องจากความไม่พอใจในที่อยู่ปิจจุบัน ขณะที่ท้อง 
ถิ่นอื่นมีโอกาสทางด้านเศรษฐกิจและสังคมดีกว่า ซึ่งเป็นแรงจงใจให้มีการพิจารณาอยากจะย้ายที่

อยู่
2. การกำหนดเวลาท่ีจะย้ายเป็นการแสดงความด้งใจที่จะย้ายท่ีอยู่
3. การกำหนดรูปแบบของการย้าย เช่น การย้ายออกเป็นรายบุคคล หรือทั้งครอบครัว

เป็นด้น

4. การตัดสินใจเลือกท้องถิ่นปลายทาง คือ ตัดสินใจว่าจะย้ายไปอยู่อย่างไร ประกอบ 
อาชีพอะไร อยู่นานเท่าใด เป็นด้น

Van Arsdol , Sabagh and Butter (1968 ะ 249 - 267) แบ่งกระบวนการย้ายถิ่นออก 
เป็น 3 ขั้นตอน คือ

1. การเลือกที่จะย้ายถิ่น (Choice to move) เป็นผลจากความไม่พอใจสภาพความเป็น 
อยู่ในท้องถิ่นป้จจุบัน ซึ่งบางคนมีความคิดต้องการจะย้ายถิ่น ไปอยู่ในท้องที่ใหม่ ที่มีโอกาสใน 
ทางเศรษฐกิจและสังคมที่ดีกว่าเดิม

2. การวางแผนที่จะย้ายถิ่น (Plan to move) เป็นขั้นตอนที่พิจารณาถึงเงื่อนไขต่าง ๆ 
เกี่ยวกับการย้ายถิ่น เช่น ท้องถิ่นปลายทางที่จะย้ายไป รูปแบบของการย้าย ค่าใช้จ่ายในการขน 
ย้าย เป็นด้น

3. พฤติกรรมที่เกิดตามมา (Subsequent Behavior) คือการตัดสินใจย้ายไปอยู่ในท้อง 
ที่ใหม่หรือยังอยู่ที่เดิม

Speare , Goldstein and Frey (175 - 1183) เห็นว่าการย้ายถิ่น เป็นผลจากกระบวน 
การตัดสินใจที่พิจารณากันอย่างต่อเนื่อง (Ongoing decision - making process) โดยแบ่ง 
กระบวนการนี้ออกเป็น 3 ขั้นตอน ได้แก่

1. ความต้องการที่จะย้ายถิ่นที่อยู่ (Desire to consider moving) เป็นผลมาจากความไม, 
พอใจต่อสถานการณ์ต่าง ๆ ในที่อยู่เดิม เช่นลักษณะท่ีอยู่อาศัย งานท่ีทำ เพื่อนบ้าน ตลอดจน 
สภาพแวดล้อมอื่น ๆ และความไม่พอใจต่อสิ่งต่าง ๆ เหล่านี้เกินขีดระดับที่แต่ละคนจะทนได ้
(Tolerance Level หรือ Threshold) จึงมีความต้องการพิจารณาที่จะย้ายถิ่น

2. การเลือกทำเลท่ีอยู่ใหม่ (Selection o f and alternative location) เม่ือเกิดความไม, 
พอใจในที่อยู่มักจะพิจารณาถึงที่อยู่ใหม่ บางคนอาจจะเลือกพิจารณาถึงที่อยู่ใหม่มากกว่าหนึ๋งแห่ง 
โดยประเมินถึงผลประโยชน์ต่าง ๆ ในท้องที่ที่ให้ผลประโยชน์มากที่สุด ซึ่งเป็นการประเมินแบบ
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อัตวิสัย (Subjective) ที่อาจแตกต่างกันไปตามประสบการณ์ ความf  และการรับเขาวสาร ใน 
ท้องที่ใหม่ของแต่ละบุคคล

3. การตัดสินใจย้ายท่ีอยู่เดิม (Decision to move or to stay) ผู้ย้ายถิ่นจะประเมินผล 
ประโยชน์ทั้งที่เป็นตัวเงิน และไม่เป็นตัวเงินเปรียบเทียบระหว่างท้องที่ใหม่ และท้องที่เดิม
ตลอดท้ังพิจารณาระยะทางค่าใช้จ่าย และความสามารถ ในการเคลื่อนย้าย ซึ่งการตัดสินใจย้ายที่ 
อยู่มักจะเกิดขึ้น ในผลประโยชน์ในด้านต่าง  ๆ ที่จะได้รับในท้องที่ใหม่ และสามารถเสียค่าใช้จ่าย 
ในการเคลื่อนย้ายได้กรณีไม่สามารถเสียค่าใช้จ่ายในการเคลื่อนย้ายได้ บุคคลนั้นมักตัดสินใจอยู่ใน 
ท้องถิ่นเดิมต่อไป หรือพิจารณาเลือกทำเลที่อยู่ใหม่

จากแนวความคิดเกี่ยวกับการเลือกทำเลที่ทั้งของที่อยู่ของนักคิดและนักทฤษฎีทั้งหลาย 
นั้น สามารถสรุปแนวความคิดเกี่ยวกับทำเลที่ทั้งของที่อยู่อาศัยสำหรับผู้มีรายได้น้อย ว่าควรมี 
ปิจจัยต่าง  ๆ ที่ควรพิจารณาถึง ตังนี้คือ

1. ปิจจัยทางด้านที่ท้ัง

2. ป็จจัยจากตัวบุคคลผู้อยู่อาศัย

1. ปิจจัยทางด้านที่ทั้ง หรือลักษณะทางกายภาพ สรุปได้ต ังนี้
ก. ความสะดวกในการเช้าถึง (Accessibility) ที่พักอาศัยจะมีความสัมพันธ์กับ 

แหล่งงาน โดยต้องอยู่ใกลักับสถานที่ทำงาน มีความสะดวกในการเช้าถึงแหล่งงาน มีระบบการ 
คมนาคมขนส่งที่สะดวก อยู่ใกค้ถนนสายหลักที่จะเชื่อมไปส่แหล่งงาน หรือสถานพักผ่อน และ 
ย่านธุรกิจการค้าได้โดยตรง

ข. ตัวอาคารและสภาวะแวดค้อม ความพิงพอใจที่ได้รับจากทำเลที่ทั้ง ตัวอาคาร 
คุณภาพของสิ่งแวดค้อม

ค. ราคาที่ดิน เป็นค่าใช้จ่ายหลักของการเลือกที่ทั้งของที่อยู่อาศัย ผู้มีรายได้น้อย 
จะเลือกอาศัยอยู่ในพื้นที่ที่มีราคาที่ดินและราคาค่าเช่าถูก

ง. แหล่งงาน ย่านธุรกิจการค้า ผู้มีรายได้น้อยจะเลือกพักอาศัยไม,ห่างไกลจาก 
แหล่งงานและย่านธุรกิจการค้ามากนัก เนื่องจากจะสามารถลดค่าใช้จ่ายในการเดินทางได้

2. ปิจจัยจากตัวบุคคลผู้อยู่อาศัย
ก. ฐานะทางเศรษฐกิจของครอบครัว ผู้อยู่อาศัยที่มีรายได้แตกต่างกัน จะมีความ
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ต้องการที่อยู่อาศัยที่เหมาะสมกับรายไต้ของตนเอง สำหรับผู้มีรายไต้น้อยจะถูกจำกัดต้วยความ
สามารถในการจ่าย (Affordability) ทำให้ไม่สามารถเลือกที่อยู่อาศัยที่มีทำเลที่ตั้งที่ดีในราคาสูง
ซึ๋งมีบริการทุกต้านครบกัวนไต้ แต่จะต้องการท่ีอยู่อาศัยราคาถูก (หรือค่าเช่าถูก) เพ่ือลดค่าใช่จ่าย 
ในการเดินทางโดยจะพยายามอยู่ใกต้กับแหล่งงาน

ข. ความพอใจ และสถานะทางสังคม ผู้มีรายไต้น้อยจะเลือกที่อยู่อาศัยในสถานที่ 
มีภาวะแวดต้อมทางสังคมในทิศทางที่สอดคต้องและใกต้เคียงกับวิถีทางดำเนินชีวิตของตน

ค. สภาพของครอบครัว บุคคลในครอบครัวส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มคนอายุเท่าใดมี

สถานภาพอย่างไร ซึ่งความต้องการที่อยู่อาศัยย่อมแตกต่างกันในแต่ละช่วงของชีวิต กล่าวคือ
วัยหนุ่มสาว วัยแรงงาน ซึ่งเป็นวัยศึกษาเล่าเรียนหรือเริ่มทำงาน ซึ่งจะมี

อิสระในการเลือกที่อยู่อาศัยให้เหมาะสมกับความต้องการทางต้านการศึกษาและที่ทำงาน
วัยแต่งงานมีครอบครัว ต้องการที่ตั้งของที่อยู่อาศัย และเปแบบที่สัมพันธ์กับ 

สภาพของครอบครัว และเหมาะสมกับรายไต้
วัยสูงอายุ อาจต้องการที่อยู่อาศัยท่ีสงบเงียบ กวัางขวางในเขตชานเมือง 

ง. ป้จจัยอื่น  ๆ นอกจากที่กล่าวมาแต้ว ที่เป็นตัวกำหนดขอบเขตที่อยู่อาศัยไต้แน ่
นอนว่าผู้อยู่อาศัยจะอยู่ในบริเวณพักอาศัยใดโดยเฉพาะ เช่น การแบ่งแยกผิว ชนชัน ศาสนา

เป็นต้น

คุณปราโมทย์ สรรเพชรศิริ (2536) ไต้ทำการวิจัยในเรื่อง การศึกษาความต้องการรป 
แบบของที่อยู่อาศัยของกลุ่มผู้ทำงานในย่านสีลม

งานวิจัยฉบับนี้เป็นงานวิจัยในเชิงสำรวจ โดยใช่แบบสอบถามออกทำการสัมภาษณ์ผู้ที ่
ทำงานอยู่ในย่านสีลม ตามอาคารของกลุ่มผู้ทำงานในย่านสีลม

โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความต้องการที่อยู่อาศัยของผู้ทำงานในย่านสีลมและศึกษา 
ความสัมพันธ์ ระหว่างที่อยู่อาศัยและแหล่งงานของผู้ที่ทำงาน ในย่านสีลมว่ามีความสัมพันธ์กัน 
อย่างไร

ตัวแปรที่สำคัญที่ใช่ในการวิจัยครั้งนี้แบ่งออกเป็น
1. ตัวแปรต้านประชากร ไต้แก' เพศ อายุ ระดับการศึกษา ภูมิลำเนา

2. ตัวแปรต้านการดำรงชีวิต ไต้แก, พฤติกรรมการใช่จ่าย การใช่สิ่งอำนวยความ
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สะดวกงานอดิเรกและกิจกรรมที่น่าสนใจ และลักษณะของกลุ่มสังคม

3. ตัวแปรด้านการงาน ได้แก่ ตำแหน่งหน้าที่ รายได้ การเดินทาง ปิญหาการเดิน 
ทาง

4. ตัวแปรด้านที่อยู่อาศัย ได้แก่ ตำแหน่งที่อยู่อาศัย , ลักษณะที่อยู่อาศัย การเป็นเจ้า 
ของที่อยู่อาศัย ป้ญหาของวการอยู่อาศัย สาเหตุท่ีจ้ายออกจากท่ีอยู่อาศัยเดิม ปิจจัขในการเลือกที่ 
อยู่อาศัย และระตับราคาที่เลือกที่อยู่อาศัย

ข้อค้นพบที่สำคัญในงานวิจัยฉบับนี้พบว่า

1. ส่วนใหญ่ กลุ่มตัวอย่างยังคงมีความต้องการบ้านเดี่ยว ในเขตเมืองชั้นนอก 
ของกรุงเทพฯ

2. ปิจจัยในการเลือกซื้อที่อยู่อาศัยจะพิจารณา ทำเลที่ตั้งมาเป็นอันดับแรกจากนันจะ 
พิจารณา ระดับราคา และสิ่งอำนวยความสะดวกเป็นอันดับรองลงไป

3. ขนาดครอบครัวจะมีความสัมพันธ์กับการเลือกรุปแบบของที่อยู่อาศัย คือ คนที่มี
ครอบครัวใหญ่ จะเลือกบ้านเด่ียว คนที่มีขนาดครอบครัวที่เลีกลงมาจะเลือกบ้านแฝดและ

ทาวน์เฮ้าส์และคนที่มีขนาดครอบครัวที่เล็กที่สุดจะเลือกทีอยู่อาศัยประเภทคอนโดมิเนียมสูง
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