
 
 

บทที ่2 

แนวคดิทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

2.1 ทฤษฎีทีเ่กี่ยวข้อง 

      2.1.1 ทฤษฎีอุปสงค์ (Demand Theory)  

ฟังก์ชั่นอุปสงค์เป็นการแสดงความสัมพนัธ์ท่ีมีอยู่ระหว่างปริมาณซ้ือของสินคา้ชนิดใด
ชนิดหน่ึง กบัปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงค์ของสินคา้ชนิดนั้น (วีนสั ฤๅชยั, 2548) เขียนดว้ย
สัญลกัษณ์ทางพีชคณิตดงัน้ี  

xQ = f(Px, Ax, Dx   Ic, Tc, Ec Py, Ay, Dy, Oy G,  N, W………..) 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงคข์องสินคา้ X หรือปัจจยัก าหนดอุปสงค ์แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
      1.) ตวัแปรท่ีควบคุมได ้(Controllable Variables) คือตวัแปรท่ีผูข้ายสามารถควบคุมได ้ซ่ึงมี
ผลโดยตรงต่ออุปสงคต่์อราคาสินคา้ X และผูข้ายสามารถใชเ้ป็นกลยทุธ์ทางการตลาดได ้ไดแ้ก่ 4P  

1.1) ราคาสินคา้ X (Price of Product X = Px) โดยทัว่ไป ถา้ราคาสินคา้สูงข้ึน ผูซ้ื้อจะซ้ือ
สินคา้ X ในปริมาณท่ีลดลง และในทางตรงกนัขา้ม ถา้ราคาสินคา้ลดลง ปริมาณเสนอซ้ือจะนอ้ยลง 
ดงันั้น ผูข้ายสามารถก าหนดราคาไดว้า่ควรขายเท่าใด 

1.2) การส่งเสริมการขายสินคา้ X (Promotion strategy = xA ) ซ่ึงไดแ้ก่ปัจจยัท่ีสามารถ
ส่งเสริมการขาย (Advertising and Promotions Effort) xQ  ไดม้ากข้ึน เช่น การโฆษณา การลด แลก 
แจก แถม เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีช่วยกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ X มากข้ึน ดงันั้นผูข้ายสามารถ
ก าหนดไดว้า่ควรจะมีค่าใชจ่้ายในการโฆษณาเท่าใด และมีการแจกหรือแถมอะไรบา้ง 

1.3) ตวัสินคา้ X เอง (Product quality & design X = xD ) ซ่ึงไดแ้ก่การออกแบบผลิตภณัฑ ์
รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ คุณภาพของสินคา้ X เอง ผูซ้ื้อสินคา้บางคนซ้ือสินคา้เพราะชอบรูปลกัษณ์
แปลกใหม่ของสินคา้ ดงันั้นผูข้ายสามารถเปล่ียนแปลงรูปลกัษณ์ของสินคา้ท่ีเขา้ถึงลูกคา้บางกลุ่ม
ได ้
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1.4) การวางขายสินคา้ X (Place of sale) ซ่ึงไดแ้ก่ ท่ีตั้งคลงัสินคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้ X ถา้หาก
สินคา้ X วางขายอยูท่ ัว่ไป ลูกคา้จะสามารถหาซ้ือไดง่้าย ดงันั้น ผูข้ายสามารถให้บริการต่างๆตามมา 
เช่น ใหค้  าแนะน าการใช ้ซ่อม ประกนั ซ่ึงช่วยเพิ่มยอดขาย เช่นเดียวกบัท่ีตั้งของร้านขายสินคา้ ร้าน
ขายปลีกท่ีตั้งอยูบ่นยา่นการคา้อาจมียอดขายเป็นสามเท่าของร้านคา้ปลีกบนถนนท่ีมีการสัญจรนอ้ย 

2.) ตวัแปรท่ีควบคุมไม่ได้ (Uncontrollable Variables) คือ ตวัแปรท่ีผูข้ายไม่สามารถ
ควบคุมได ้แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม  

2.1) ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค (Consumer variables) 
 2.1.1) รายไดข้องผูซ้ื้อ/ผูบ้ริโภค ( cI ) ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดข้องผูบ้ริโภค

และปริมาณการซ้ือสินคา้ X สามารถคาดไดว้า่จะเป็นบวกหรือลบไดข้ึ้นอยูก่บัลกัษณะของสินคา้ 
 - สินคา้ปกติ (Normal or Superior goods) เม่ือผูซ้ื้อรายไดเ้พิ่มมากข้ึน ปริมาณ

สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการเสนอซ้ือจะเพิ่มมากข้ึนไปดว้ยในทิศทางท่ีมีความสัมพนัธ์เป็นบวก 
 - สินคา้ดอ้ย (Inferior Goods) ผูซ้ื้อจะตอ้งการสินคา้ในปริมาณท่ีสูงเม่ือผูซ้ื้อรายได้

ต ่ามากกว่าเม่ือเขามีรายไดสู้งข้ึน ตวัอยา่งเช่น เราจะสังเกตเห็นไดว้า่คนจนมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภค
ขา้วมากกวา่คนท่ีมีรายไดสู้ง เม่ือราคาสินคา้ดอ้ยสูงข้ึน เม่ือราคาสินคา้ดอ้ยสูงข้ึน ผูซ้ื้อมีความรู้สึก
วา่รายไดล้ดลงเพราะซ้ือสินคา้ไดป้ริมาณลดลงจึงจ าเป็นตอ้งงดการซ้ือสินคา้บางอยา่งท่ีจ  าเป็นนอ้ย
กวา่เพื่อน าเงินมาซ้ือสินคา้ดอ้ยเพิ่มข้ึน ในทางกลบักนั เม่ือราคาสินคา้ดอ้ยลดลง ผูซ้ื้อก็ยอ่มรู้สึกว่า
ตนมีรายไดเ้พิ่มมากข้ึนเพราะสามารถซ้ือสินคา้เหล่าน้ีไดใ้นปริมาณท่ีเพิ่มข้ึน ผูซ้ื้อจึงมกัซ้ือสินคา้ท่ี
มีคุณภาพดีกวา่มาบริโภคแทนสินคา้ดอ้ยคุณภาพ 

 2.1.2) การคดคะเนของผูซ้ื้อ (Expectation – cE ) การคาดคะเนของผูซ้ื้อเก่ียวกบั
ส่ิงต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัสถานะทางเศรษฐกิจของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจจะเป็นการคาดคะเนเก่ียวกบัราคา
สินคา้ในอนาคต หรือการคาดคะเนเก่ียวกบัรายไดข้องผูซ้ื้อในอนาคต หรือการคาดคะเนเก่ียวกบั
รายไดข้องผูซ้ื้อในอนาคต  

2.2) ตวัแปรซ่ึงเก่ียวกบัผูข้ายรายอ่ืน (Consumption Variables) ซ่ึงอาจจะเป็นคู่แข่งซ่ึงขาย
สินคา้ X ได ้หรืออาจเป็นผูข้าย ซ่ึงขายสินคา้ Z ซ่ึงสามารถใชร่้วมกบัสินคา้ X ได ้ซ่ึงประกอบไป
ดว้ย 

     2.2.1) ราคาสินคา้ท่ีเก่ียวกบั (Prices of related products) ถา้ราคาของสินคา้ท่ีใช้
ทดแทนกนั ( yP ) เพิ่มข้ึน เราคาดไดว้า่ผูซ้ื้อจะหนัไปซ้ือสินคา้ X เพิ่มข้ึน ในทางตรงกนัขา้ม ถา้ yP

ลดลง ปริมาณการซ้ือสินคา้ X จะลดลงดว้ย ในกรณีท่ีเป็นราคาสินคา้ท่ีใชร่้วมกบั xP เพิ่มสูงข้ึน เรา
คาดเดาไดว้า่ผูซ้ื้อจะลดการซ้ือสินคา้ X ลง ในทางตรงกนัขา้ม ถา้มีการลดลงของ xP  จะเห็นไดว้า่
ปริมาณการซ้ือสินคา้ X จะเพิ่มข้ึน 
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  2.2.2) การส่งเสริมการขายท่ีเก่ียวขอ้ง ( yA ) การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย
ของผูข้ายสินคา้ Y จะมีผลท าให้ปริมาณการซ้ือสินคา้ X ลดลง ในทางตรงกนัขา้ม การส่งเสริมการ
ขายของผูข้ายสินคา้ Z จะมีผลท าใหป้ริมาณการซ้ือสินคา้ X เพิ่มข้ึน 

2.3) ตวัแปรอ่ืนๆท่ีไม่สามารถควบคุมได ้(Other Uncontrollable Variables) ซ่ึงแบ่งออกได้
เป็น 3 ส่วนหลกัๆ ดงัต่อไปน้ี 

 2.3.1) นโยบายของรัฐ (G) ซ่ึงอาจจะส่งเสริมหรือลดปริมาณสินคา้ X  
 2.3.2) จ  านวนผูซ้ื้อหรือขนาดประชากร (N) ซ่ึงจะมีผลในทางบวกกลัป์อุปสงคข์อง

สินคา้ 
 2.3.3) สภาพดินฟ้าอากาศ (W) อาจจะสนบัสนุนและลดการซ้ือสินคา้ X ได ้เช่น 

ปริมาณน ้าฝนในพื้นท่ีอาจส่งผลใหป้ริมาณซ้ือร่มเพิ่มข้ึน เป็นตน้ 
 

      2.1.2 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model)  
 (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior 
Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ แบบจ าลองพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคหรือ S-R Theory มีจุดเร่ิมตน้ท่ีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการแลว้ท าให้เกิด
การตอบสนองกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ  

1) ส่ิงกระตุน้ ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนจากภายในร่างกาย และส่ิงกระตุน้ภายนอก ซ่ึงเป็นเหตุ
จูงใจท่ีท าใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจดา้นเหตุผล คือ ผูบ้ริโภคตอ้งการความพอใจสูงสุด
ในการบริโภคสินคา้และบริการภายใตร้ายไดท่ี้จ ากดั หรือใชเ้หตุจูงใจดา้นจิตวทิยา 

 1.1) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทาง
การตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย (1) ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (2) ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (3) ส่ิงกระตุน้ดา้น
สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (4) ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการขาย 

 1.2) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอยู่ภายนอกและ
ไม่สามารถควบคุมได้เช่น ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี ส่ิงกระตุ้นทาง
กฎหมาย การเมือง ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เป็นตน้ 

2.) กล่องด า หรือ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 2.1) ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และ ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
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2.2) กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer decision process) โดยจะท าการเปรียบเทียบ
ระหวา่งส่ิงกระตุน้ทางการตลาดวา่ส่ิงท่ีผูป้ระกอบธุรกิจสร้างข้ึนมาตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคหรือไม่ ในการตอบสนองการซ้ือนั้นประกอบดว้ยขั้นตอนดงัน้ี 

การรับรู้ -----> การคน้ควา้ขอ้มูล -----> การประเมินทางเลือก ----> การตดัสินใจ  
3.) การตอบนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะมีการ

ตดัสินใจในประเด็นต่างๆดงัน้ี  
 3.1) การเลือกผลิตภณัฑ์ 
 3.2) การเลือกผูข้าย 
 3.3) การเลือกเวลาการซ้ือ 
 3.4) การเลือกปริมาณของสินคา้ท่ีซ้ือ 

      2.1.3 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาดส าหรับตลาดบริการ (Marketing Mix)  
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดส าหรับตลาดบริการ หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมไดเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยมีส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัส่ือสาร
ขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพเพื่อชกัจูงทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือส่วนผสม
การตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) ประกอบดว้ย 

1.) ผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product and service) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองต่อความ
พึงพอใจของลูกคา้ ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตน หรือไม่มีตวัตนก็ได ้ ผลิตภณัฑจึ์ง
ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ 
มีคุณค่าในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ การก าหนดกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

1.1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างทางการแข่งขนั 
1.2) พจิารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์เช่น ประโยชน์ รูปร่าง 

ลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
1.3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑเ์ป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อ

แสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าทางจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
1.4) การพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และปรับปรุงใหดี้ข้ึนซ่ึง

ตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน    
1.5) กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนผสมผลิตภณัฑ ์และสายผลิตภณัฑ ์
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 2.) ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน และราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคาของผลิตภณัฑ์ ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา 
ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาท่ีตอ้งค านึงถึง คือ  
  2.1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ใน
คุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาของผลิตภณัฑน์ั้น 
  2.2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
  2.3) สภาพการแข่งขนัในตลาด 
  2.4) กลยทุธ์การตลาดอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งกนั เช่น ภาพลกัษณ์ของสินคา้ การส่งเสริม
การขาย 

3.) การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ย สถาบนัหรือกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบนัตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวั
สินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่าย จึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

 3.1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงั
ตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม 

 3.2)  การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค 

4.) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้าย
กบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการขายและ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น เคร่ืองมือตืดต่อส่ือสารมีหลายประเภทซ่ึงอาจเลือกใชไ้ดห้น่ึงหรือหลาย
เคร่ืองมือ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมาย
ร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีส าคญัมีดงัน้ี 

 4.1) การโฆษณา เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์รและผลิตภณัฑ์ 
บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

 4.2) การขายโดยใชพ้นกังาน เป็นกิจกรรมแจง้ข่าวสาร และจูงใจตลาดโดยใช้
บุคคล 
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 4.3) การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการ
โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ
ทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืน 

 4.4) การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบั
สินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน กระบวนการ ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมี
การวางแผนโดยองคก์รหน่ึง เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์รใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าว
เป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

 4.5) การตลาดทางตรง และการตลาดเช่ือมตรง เป็นการติดต่อส่ือสารกบั
กลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวธีิการต่างๆท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที 

5.) บุคลากร (People) หรือพนกังาน (Employee) เป็นส่วนประสมการตลาดซ่ึงตอ้งอาศยั
การคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได ้ และสร้าง
ความแตกต่างเหนือคู่แข่ง พนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองลูกคา้ได้
รวมทั้งมีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั 
โดยจะครอบคลุม 2 ประเด็นดงัน้ี 

 5.1) บทบาทของบุคลากร ส าหรับธุรกิจบริการ ผูใ้หบ้ริการนอกจากจะท าหนา้ท่ี
ผลิต บริการ แลว้ยงัตอ้งท าหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑแ์ละบริการไปพร้อมๆกนัดว้ย การสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มีส่วนจ าเป็นอยา่งมากส าหรับการบริการ 

 5.2)  ความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพการบริการของลูกคา้รายหน่ึง
อาจมีผลมาก ลูกคา้อ่ืนแนะน ามา ตวัอยา่งเช่น กลุ่มลูกทวัร์หรือลูกคา้จากร้านอาหารท่ีบอกต่อกนัไป 
แต่ปัญหาหน่ึงท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะพบคือ การควบคุมระดบัคุณภาพการบริการใหอ้ยูร่ะดบัคงท่ี 

6.) กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมี
ความสัมพนัธ์เช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมว้า่ผูใ้หบ้ริการจะมีความสนใจดูแลอยา่งดีก็ไม่
สามารถแกปั้ญหาใหก้บัลูกคา้ไดท้ั้งหมด เช่น การเขา้แถวรอรับบริการ ระบบการส่งมอบบริการจะ
ครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการท่ีน ามาใช ้ ระดบัการใชเ้คร่ืองจกัรกลในการใหบ้ริการ 
อ านาจการตดัสินใจของพนกังาน การท่ีมีส่วนร่วมของลูกคา้ขณะใหบ้ริการ อยา่งไรก็ตาม 
ความส าคญัของประเด็นปัญหาดงักล่าวไม่เพียงแต่จะส าคญัต่อฝ่ายปฏิบติัการเท่านั้น แต่ยงัมี
ความส าคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ย เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความพอใจท่ีลูกคา้จะไดรั้บ จะเห็นไดว้า่การ 

จดัการตลาดตอ้งใหค้วามสนใจในเร่ืองของกระบวนการและการน าส่ง ดงันั้น ส่วนประสม
ทางการตลาดก็ควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการน้ีดว้ย 
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 7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การพฒันาทางดานกายภาพซ่ึง
ลูกคา้มองเห็นไดแ้ละรูปแบบการใหบ้ริการ โดยการสร้างภาพรวม เพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกคา้ได้
ทราบถึงภาพลกัษณ์ของการบริการอยา่งชดัเจน 
      2.1.4 ทฤษฎีการประเมินค่าแบบจ าลองถดถอยทีม่ีตัวแปรตามเป็นตัวแปรหุ่น 
         (Estimation of Regression Models with Dummy Dependent Variables) 
 ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปรโดยใชส้มการถดถอยนั้น ในบางลกัษณะจะพบวา่
ตวัแปรตาม (Dependent Variable) จะมีลกัษณะเป็นตวัแปรเชิงคุณภาพ (Qualitative) ซ่ึง
ประกอบดว้ย 2 ทางเลือก หรือมากกวา่ เช่น การเลือกตั้ง การยอมรับเทคโนโลยขีองการเกษตร การ
เลือกวธีิการเดินทางวา่เป็นทางรถยนตห์รือรถเมล ์ รถไฟ รถยนต ์ หรือรถจกัรยาน เป็นตน้ 
แบบจ าลองท่ีมีตวัแปรตามเป็นลกัษณะเช่นน้ี สามารถจะใชว้ธีิการประมาณค่าได ้ 3 วธีิ คือ (1) 
แบบจ าลองความน่าจะเป็นเชิงเส้น (Linear Probability Model) (2) แบบจ าลองโพรบิต (Probit 
Model) (3) แบบจ าลองโลจิท (Logit Model) (ทรงศกัด์ิ ศรีบุญจิตต,์ 2548) ซ่ึงในกรณีน้ีจะขออา้งถึง
แบบจ าลอง โพรบิต (Probit Model) และ แบบจ าลองโลจิท (Logit Model)  

1.) แบบจ าลองโพรบิต (Probit Model)  
จากแบบจ าลองอยา่งง่าย เราสามารถเขียนใหอ้ยูใ่นรูปทัว่ไปไดด้งัน้ี 
   iii uxy  '         (1) 

โดยท่ี   iy  ตวัแปรตามหุ่น (Dummy dependent variable) ของค่าสังเกต i 
  ix  k*1 เวคเตอร์ของคุณลกัษณะค่าสังเกต i 
   k*1 เวคเตอร์ของพารามิเตอร์ 
  iu ค่าความคลาดเคล่ือนของค่าสังเกต i 
 แบบจ าลอง (1) น้ีเป็นแบบจ าลองท่ีเราสังเกตค่า iy  ได ้ ซ่ึงแบบจ าลอง (1) น้ีไดพ้ฒันามา
จากการท่ีเราสมมติวา่ *y มีความสัมพนัธ์แบบถดถอย (Regression Relationship) ดงัน้ี 
    ii uxy  '*         (2) 
 ซ่ึงในทางปฏิบติัแลว้ค่า *y จะเป็นตวัแปรท่ีเราไม่สามารถท่ีจะสังเกตได ้ (Unobservable) 
(Maddala, 1983, P22; Johnston and Dinardo, 1997, p419) ซ่ึง Johnston and Dinardo (1997, P419) 
เรียก *y  วา่”ตวัแปรแฝง (Latent Variable)” ส่ิงท่ีเราสังเกตเห็นก็คือค่า y ซ่ึงจะมีค่า 0 หรือ 1 ตามค า
นิยาม (Maddala, 1983, p22) หรือกฎ (Rule) (Johnston and Dinardo, 1997, p419) ดงัต่อไปน้ี 
    iy 1 ถา้ 0* y        (3) 
โดยท่ี iu  N(0, 2 ) 
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และเน่ืองจากแบบจ าลองท่ีเราก าลงัพิจารณาในบทน้ี เป็นแบบจ าลองความน่าจะเป็น (Probability 
Model) เพราะฉะนั้นแนวคิดของเราก็คือ การแปลง 'ix ไปสู่ความน่าจะเป็น เพราะฉะนั้นส่ิงท่ีเรา
ตอ้งการก็คือ ฟังกช์ัน่ F ท่ีจะท าให ้
    Prob(Y=1) = F( 'ix ) 
ฟังกช์ัน่ F ท่ีจะแปลง 'ix  ใหอ้ยูใ่นรูประหวา่ง 0 และ 1 ไดอ้ยา่งดีก็คือฟังกช์ัน่แจกแจง 
(Distribution Function) หรือความหนาแน่นสะสม (Cumulative density) (Johnston and Dinardo, 
1997, p418) ซ่ึงฟังกช์ัน่การแจกแจงน้ีบางทีก็เรียกวา่การแจกแจงสะสม (Cumulative distribution 
function) (Mendenhall and Scheaffer, 1973, P115) ตามสมการ (2) และ (3) 'ix  จะไม่ใช่ 
 ii xyE |  เหมือนอยา่งท่ีแบบจ าลองความน่าจะเป็นเชิงเส้น (Linear Probability Model) แต่ 'ix  

ในกรณีน้ีจะเท่ากบั  ii xyE |
*  (Maddala, 1983,p22) 

จากสมการ (2) *y  (ภายใตเ้ง่ือนไขของ X) จะมีการแจกแจงแบบปกติ (Normal distribution) แมว้า่ 

iy  (ซ่ึงค่าท่ีปรากฏของ *

iy  ตามค านิยามหรือกฎ (3)) จะไม่เป็นการแจกแจงแบบปดติก็ตามและ
จากค านิยามหรือกฎ (3) เราสามารถท่ีจะเขียนไดว้า่ 
   Prob  )1( iy Prob )0( * iy  
            Prob )0( '  ii ux   
            =Prob )( 'ii xu   

            =Prob )(






ii xu
       (4) 

 โดยท่ี 2 คือความแปรปรวนของ iu  ดงัไดก้ล่าวไวข้า้งตน้ การหาท่ีเกิดข้ึนในสมการ (4) 
จะใหพ้จน์ iu  กลายเป็น /iu น้ีมีการแจกแจงเป็นการแจกแจงปกติมาตรฐาน (Standard normal 
distributuin) (Johnston and Dinardo, 1997, p419) และจากสมการท่ี (4) เราจะไดว้า่ 

  Prob  )1( iy Prob )(






ii xu
  

            =Prob )(






ii xu
  

            = )(
'




 ix (Johnston and Dinardo, 1997, p420)    (5) 

โดยท่ี (.)  คือสมการแจกแจงปกติแบบมาตรฐาน (Standard normal distribution) (Green, 1997, 
p874) ซ่ึงสามารถเขียนสมการ (5) โดยเตม็รูปแบบไดด้งัน้ี 

  Prob  )1( iy dz
zxx

a

a

ii












2

exp
2

1
)(

2''








      (6) 
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ซ่ึงคือแบบจ าลองโพรบิต (Probit model) การแปลงแบบการแจกแจงปกติมาตรฐาน (.)  เป็นการ
บงัคบัใหค้วามน่าจะเป็นอยูท่ี่ช่วง 0 และ 1 นั้นคือ 
   1)(lim 



z
az

  

และ 
   0)(lim 



z
az

   (Johnston and Dinardo, 1997, p418)    (7) 

จากสมการ (5)  

   Prob  )1( iy )(
'




 ix  

ส่ิงท่ีตามมาก็คือ 
   Prob  )0( iy )1( iy  

              1 )(
'




 ix  

   (Johnston and Dinardo, 1997, p419; Maddala, 1983, p22)    (8) 
และถา้ตวัอยา่งท่ีเราเลือกมีการแจกแจงท่ีเหมือนกนัและเป็นอิสระต่อกนั (Independently Idential 
distribution, iid) และในกรณีน้ีค่า y ท่ีไดม้าหรือสังเกตได ้(Observe Values ของ y) ก็คือค่าท่ีเกิดข้ึน
จริงของกรรมวธีิทวนิาม (Binomial Process) ดว้ยความน่าจะเป็นตามสมการ (5) เราจะไดค้วาม
น่าจะเป็นร่วม (Joint Probability) หรือฟังกช์ัน่ความน่าจะเป็น (Likelihood Function) ดงัน้ี 
  L Prob ).0( iy Prob ).......0( 2 y Prob )0( my  
         Prob ).....1( 1 my Prob( 1ny )       (9) 

      

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










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
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
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


m
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ii
m

i

xx

1

''

1

1








      (10) 

     
ii

y

i

y
m

i

i xx


 








































1
'

1

'

1








      (11) 

เราสามารถเขียนสมการ (11) ใหอ้ยูใ่นรูปของลอการิท่ึม (Logarithm) หรือความควรจะเป็นลอการิ
ท่ึม (Log-Likelihood) ไดด้งัน้ี 
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












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yL    (12) 

         







































 

 









'

1

'

0

ln1 i

y

i

y

xx

ii

     (13) 

(Johnston and Dinardo, 1997, p420;Green, 1997, p882:maddala, 1983, p22) โปรดสังเกตวา่ค่าควร
จะเป็นลอการิท่ึม (Log-likelihood) จะมีค่าสูงสุดไม่เกิน 1 เพราะวา่ 1(.)0  มีนยัวา่ 
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  0(.)1ln  และ   0(.)ln  (Johnston and Dinardo, 1997, p420) ลกัษณะท่ีส าคญัอีก
ประการหน่ึงของฟังกช์ัน่ความควรจะเป็น (Likelihood Function) ก็คือพารามิเตอร์  และ  จะ
ปรากฎดว้ยกนัเสมอ เพราะฉะนั้นจะไม่สามารถหาค่าแยกออกมาต่างหากจากกนัได ้ ซ่ึงส่ิงท่ีไดก้็คือ
อตัราส่วน  /  เท่านั้น เพราะฉะนั้นจะเป็นการสะดวกท่ีจะท าใหเ้ป็นบรรทดัฐาน โดยท าให ้  มี
ค่าเท่ากบั 1 เพื่อท่ีเราจะสามารถกล่าวถึง   เพียงอยา่งเดียวได ้
เง่ือนไขอนัดบัแรกส าหรับการใหส้มการ (12) มีค่าสูงสุด (Maximization) ก็คือ 

   0
1

1
(.)

(.)ln

1



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    0
1




ii

n

i

x    (Greene, 1997, p882)   (14) 

โดยท่ี     '' / iiiiii xqxqq  
 12  ii yq  
   ฟังกช์ัน่ความหนาแน่นของการแจกแจงปกติมาตรฐาน 
สมการ (14) เป็นสมการท่ีไม่ใช่เชิงเส้น (Nonlinear) เพราะฉะนั้นการหาค าตอบก็จะตอ้งใชว้ธีิการ
ท าซ ้ าๆกนั ส าหรับอนุพนัธ์ท่ี 2 นั้นหามาไดโ้ดยวธีิการใช ้

 
)(zz

dz

zd



  

ซ่ึงจะได ้

                  ''

1
'

2 ln
iiiii

n

i

xxx
L

H 






 



    (15) 

ซ่ึงมีค่าเป็นลบแน่นอน (Negative definite) ส าหรับทุกค่าของ   
 ส าหรับเมตริกซ์ความแปรปรวนร่วมเก่ียวเชิงเส้นก ากบั (Asyntotic covariance matrix) 
ส าหรับตวัประมาณค่า (Estimator) แบบความควรจะเป็นสูงสุด (Maximum likelihood) นั้นหาได้
จากการใชต้วัผกผนัของ Hessian ท่ีค  านวณ ณ ค่าประมาณแบบความควรจะเป็นสูงสุด นอกจากน้ียงั
มีตวัประมาณค่าอ่ืนๆอีก 2 ตวั ส าหรับตวัประมาณตวัแรกคือ ตวัประมาณค่า Bemdt, Hall, Hall และ 
Hausman (1974) สามารถเขียนไดด้งัน้ี 
   '2

iii

i

xxB   
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ส าหรับตวัประมาณค่าอีกตวัหน่ึง ซ่ึงอาศยัค่าคาดหมายของ Hessian ซ่ึง Greene (1997, p884) กล่าว
วา่จาก Ameniya (1981) ส าหรับแบบจ าลองโพรบิตจะได ้

   '

10

Pr

2 ln
iiii

n

qiobit

xx
L

E 
















     (16) 

Greene (1977, p884) กล่าววา่ในส่วนท่ีเป็นสเกลลาร์ของสมการน้ีจะมีค่าเป็นลบเสมอ ดงันั้น
ค่าประมาณของเมตริกซ์ความแปรปรวนร่วมเก่ียวเชิงเส้นก ากบั ส าหรับค่าประมาณความควรจะ
เป็นสูงสุด จึงคือการผกผนัท่ีเป็นลบของเมตริกซ์ใดก็ตามท่ีใชใ้นการประมาณค่า Hessian ท่ี
คาดหมาย และเน่ืองจาก Hessian ท่ีแทจ้ริง โดยทัว่ไปจะถูกใชส้ าหรับการท าซ ้ าๆกนั สมการน้ีจึง
เป็นทางเลือกท่ีใชก้นัเป็นปกติ แต่ส าหรับการทดสอบสมมติฐานตวัประมาณค่า Bemdt, Hall, Hall 
และ Heausman จะเป็นทางเลือกท่ีสะดวกกวา่ (Greene 1997, p884) 

 ค่าท านายความน่าจะเป็น (Predicted Probabilities) 


 FxF )'(  และ ค่าประมาณ

ผลกระทบส่วนเพิ่ม (Estimate Marginal effect) 










 fxxf '  มีลกัษณะเป็นฟังกช์ัน่ท่ีไม่

เป็นเชิงเส้น (Nonlinear function) ของค่าประมาณพารามิเตอร์ส าหรับค่าท านายความน่าจะเป็น 
(Predicted Probabilities) Greene (1997, pp884-885) กล่าววา่ 
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 'xz  ดงันั้นจะไดเ้วกเตอร์อนุพนัธ์ดงัน้ี 
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 ส าหรับผลกระทบส่วนเพิ่ม (Marginal effects) ให ้
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ส าหรับแบบจ าลองโพรบิต (Probit model) zdzdf /  เพราะฉะนั้น 

       '2
^

''''var. xxIVxxIAsy  




    (17) 

        (Greene, 1997, p885) 
1.) แบบจ าลองโลจิท (Logit Model)  
แบบจ าลองโลจิทน้ีเป็นอีกแบบจ าลองหน่ึงซ่ึงมีคุณสมบติัคลา้ยๆกบัแบบจ าลองโพรบิต 

ต่างกนัเพียงขอ้สมมติเก่ียวกบัลกัษณะของการแจกแจงของตวัคลาดเคล่ือน iu  เท่านั้น 
 จากการแจกแจงแบบโลจิสทิก (Logistic distribution) 

   Prob
x

x

e

e
Y

'

'

1
)1(






  

             x'         (1) 
 โดยท่ี (.)  คือฟังก์ชัน่การแจกแจงสะสมแบบโลจิสทิก (Logistic cumulative distribution 
function) จากแบบจ าลองความน่าจะเป็น (Probability model) 
          xFxFxyE '1'10|         (2) 
 เราจะไดว้า่ 

             
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      x'          (3) 
 โดยท่ี (.)f  คือฟังก์ชัน่ความหนาแน่น (Density function) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัฟังก์ชัน่การ
แจกแจงสะสม (Cumulative distribution) (.)F  ส าหรับการแจกแจงแบบปกติ (Normal 
distribution) เราจะไดว้า่ 
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xyE |
  x'         (4) 

 โดยท่ี )(t  คือฟังก์ชัน่ความหนาแน่นปกติมาตรฐาน (Standard normal density function) 
ส าหรับการแจกแจงแบบโลจิสทิก (Logistic distribution)  
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                       xx '1'         (5) 
 เพราะฉะนั้นในแบบจ าลองโลจิสทิก จะไดว้า่ 
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    
     xx
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xyE
'1'

|




       (6) 

        (Greene, 1997:874-876) 
 ส าหรับตวัประมาณค่า Berndt, Hall and Huaseman (1974) นั้นในกรณีแบบจ าลองโลจิท 
(ซ่ึงแตกต่างจากกรณีแบจ าลองโพรบิต) 
     '2

iii

i

xxyB         (7) 

 ซ่ึงเป็นการค านวณเมตริกซ์ความแปรปรวนร่วมเก่ียวเชิงเส้นก ากบั (Asymptotic covariance 
matrix) วธีิหน่ึง 
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 เม่ือจดัพจน์ (Terms) ต่างๆเขา้ดว้ยกนัจะได ้

         '21'211var.
2

^

 xIVxIAsy 




      (9) 

2.2 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
ศรัญญา เรือนศรี (2553 บทคัดย่อ) ไดศึ้กษาการเปรียบเทียบพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบล็คเบอร่ีกบัโทรศพัท์เคล่ือนท่ีชนิดอ่ืนของนักศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบล็
คเบอร่ีกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีชนิดอ่ืนของนกัศึกษามหาวทิยาลยัเชียงใหม่ และ เพื่อเปรียบเทียบปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบล็คเบอร่ีกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีชนิดอ่ืนของนกัศึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่  ข้อมูลท่ีใช้ศึกษาเป็นข้อมูลปฐมภูมิทีได้จากการสัมภาษณ์โดยใช้
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน  400 ราย โดยแยกเป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มนกัศึกษาสังคมศาสตร์
และมนุษยศ์าสตร์จ านวน 152 คน  กลุ่มนกัศึกษาวิทยาศาสตร์สุขภาพจ านวน 88 คน และกลุ่ม
นกัศึกษาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี จ  านวน 160 คน และใช้วิธีการสุ่มแบบบงัเอิญในการเลือก
กลุ่มตวัอยา่ง การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบล็คเบอร่ีกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีชนิดอ่ืนของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 
โดยทดสอบด้วยวิธีไควส์แคว ์(Chi-square Test) ก าหนดนยัยะส าคญัท่ี 0.05 พบว่า ยี่ห้อของ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ระดบัราคา 
ว ัตถุประสงค์ในการตัดสินใจซ้ือความสามารถในการท างาน และความเป็นท่ีนิยมของ
โทรศัพท์เคล่ือนท่ี รุ่นนั้ นๆในปัจจุบัน ผลการศึกษาปัจจัย ท่ี มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ



20 

 

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบล็คเบอร่ีกบัโทรศพัท์เคล่ือนท่ีชนิดอ่ืน พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูซ้ื้อตดัสินใจ
โดยรวมแล้วให้ความส าคญักับปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ในเร่ืองของความสามารถในการท างานท่ี
หลากหลายมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นราคานั้นให้ความส าคญัในเร่ืองราคาเหมาะสมกบัความสามารถใน
การท างานของโทรศพัท์มากท่ีสุด ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้นให้ความส าคญักบัในเร่ือง
ของการท่ีสามารถเลือกผลิตภณัฑ์ไดห้ลากหลายช่องทางมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย
นั้นให้ความส าคญัในเร่ืองของการแถมอตัราค่าโทรฟรี หรือแถมอตัราค่าใชบ้ริการอินเตอร์เน็ทบน
มือถือมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นบุคลากรนั้นให้ความส าคญัในเร่ืองพนกังานท่ีมีความรู้ความเขา้ใจในการ
ให้ค  าแนะน า และสามารถตอบปัญหาไดม้ากท่ีสุด และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์นั้นให้ความส าคญัใน
เร่ืองของความน่าเช่ือถือของผูบ้ริโภคโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมากท่ีสุด 
 มธุรส ชูฤกษ์ (2551) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้
บริการ และศึกษาปัจจยัท่ีมีผลในการเลือกใชบ้ริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง
ล าปาง จังหวัดล าปาง และเพื่อศึกษาปัญหาและข้อเสนอแนะของผู ้ใช้จากการใช้บริการ
โทรศัพท์เคล่ือนท่ี ข้อมูลท่ีใช้ในการศึกษาเป็นข้อมูลปฐมภูมิท่ีได้จากการสัมภาษณ์โดยใช้
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 200 ราย โดยแยกเป็น 4 กลุ่มอาชีพ ดงัน้ี กลุ่มนกัศึกษา
มหาวิทยาลัยโยนก กลุ่มข้าราชการศาลากลาง จงัหวดัล าปาง กลุ่มพนักงานธนาคาร และกลุ่ม
ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั SME โดยเลือกมาอาชีพละ 50 ราย โดยใช้วิธีสุ่มแบบบงัเอิญ การ
วิ เคราะห์ข้อมูลใช้สถิ ติเชิงพรรณนา และแบ่งปัจจัย ท่ีคาดว่า มีผลต่อการเลือกใช้บริการ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีออกเป็น 5 ปัจจยัคือ ดา้นผลิตภณัฑ์, ปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย, ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัภายนอกอ่ืนๆ จากผลศึกษาพฤติกรรมการใช้
บริการโทรศัพท์เคล่ือนท่ีในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัล าปาง พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
วตัถุประสงคข์องการของการใชง้านบริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในการสนทนา โดยมีความถ่ีในการใช้
บริการทุกวนั วนัละไม่เกิน 2 ชัว่โมง ในช่วงเวลา 06.01 – 12.00 น. มีจ  านวนซิมการ์ดท่ีใชง้านยูใ่น
ปัจจุบนัจ านวน 1 ซิมการ์ด บริษทัท่ีบริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใชง้านปัจจุบนัคือ AIS .โดยใชซิ้ม
การ์ดแบบบตัรเติมเงิน ซ้ือซิมการ์ดในราคา 50-200 บาท นิยมซ้ือซิมการ์ดจากร้านคา้บริการ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีทัว่ไป เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือบริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีคือเพื่อใช้
ในการติดต่อส่ือสาร รู้จกับริการโทรศัพท์เคล่ือนท่ีจากส่ือโฆษณา ลักษณะของการซ้ือบริการ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เลือกซ้ือโดยตนเอง และไม่คิดท่ีจะเปล่ียนบริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใชง้านอยูใ่น
ปัจจุบนั 
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กฤษฎา ทวีประศาสน์ (2537 :  บทคัดย่อ) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือโทรศพัท ์
มือถือระบบ 900 ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่โดยทาการศึกษาปัจจยัทางการตลาดและปัจจยั
อ่ืนๆ ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการซ้ือมากกวา่ปัจจยัอ่ืนๆ ไดแ้ก ้ปัจจยัดา้น
สินคา้ดา้นรูปร่างขนาดเทคโนโลยบีริการหลงการขายการรับประกนัคุณภาพ และตราสินคาจะมีผล
ต่อการซ้ือตามล าดับโดยรูปร่างขนาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือ มีขนาดเล็กและเบา ในด้านเทคโนโลย ี
จะตอ้งใช้ง่าย มีความยุ่งยากใน การใช้งานน้อย ส่วนบริการหลงการขาย ได้แก่ การให้บริการท่ี
สะดวกรวดเร็ว การรับประกนัคุณภาพ ตอ้งการรับประกนัคุณภาพท่ีนานกวาเดิม ราคาเคร่ืองมีผลต่อ
การซ้ือจะอยูใ่นช่วง 25,001-35,000  บาท และเง่ือนไขการชาระเงินขา้ราชการจะช าระเป็นเงินสด 
ส่วนอาชีพอ่ืนๆ มีความสนใจช าระเป็นเงินผอ่น เม่ือแบ่งกลุ่มตามรายไดพ้บว่าผูท่ี้มีรายไดมากกว่า 
40,000 บาท จะช าระเป็นเงินสดโดยซ้ือจากตวัแทนจ าหน่าย ส่ือโฆษณาทางหนงัสือพิมพจ์ะมีผลต่อ
การซ้ือมากกวาส่ืออ่ืนๆ รองลงมาได้แก่โทรทศัน์ส่วนกิจกรรมการส่งเสริมการจ าหน่าย การลด
ค่าบริการ หรือโทรฟรีจะมีผลต่อการซ้ือมากกวา่กิจกรรมอ่ืนๆ ส าหรับปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อการซ้ือ
โทรศพัท์ มือถือระบบ 900 พบว่าปัจจยัทางดา้นลกัษณะจิตวิทยาไดแ้ก่ความสะดวกในการติดต่อ 
เห็นจากกลุ่มอา้งอิงใชมี้ความจ าเป็นตอ้งติดต่อส่ือสารตลอดเวลาและซ้ือเพราะหนา้ท่ีการงาน ส่วน
ปัจจยัทางดา้นสังคมไดแ้ก่คนรู้จกัแนะน าให้ใชแ้ละซ้ือเพราะสังคมรอบขา้งส าหรับส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
คือไม่ได้อยู่ในพื้นท่ีให้บริการขององค์การโทรศพัท์ แห่งประเทศไทยกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัท์มือถือระบบ 900 โดยท าการทดลองใช้มาก่อนจะตดัสินใจ ผลการตรวจสอบสมมติฐาน
พบว่าปัจจยัทางการตลาดโดยรวมมีผลต่อการซ้ือโทรศพัท์มือถือระบบ 900 ไม่แตกต่างกนัตาม
ปัจจยัส่วนบุคคลโดยปัจจยัตวัอ่ืนๆในทุกกลุ่มอาชีพและท ากลุ่มรายได้แต่เม่ือท าการทดสอบใน
ปัจจยัย่อยๆแต่ละตวัของส่วนประสมทางการตลาดพบว่ามีบางส่วนมีความแตกต่างกนัตามกลุ่ม
อาชีพและกลุ่มรายไดซ่ึ้งไดแ้ก่ตวัสินคา้ เทคโนโลยีการบริการหลงัการขาย ราคาต่อเคร่ือง จ านวน
เงินดาวน์เง่ือนไขการช าระราคา ส่ือโฆษณา 

อ าพล ตัณฑิ กุล  (2546:  บทคัด ย่อ)  ได้ศึกษา  การตัดสินใจ ซ้ือกล้อง ดิ จิตอลใน
ห้างสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ผลตอบแทนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อายระหวา่ง 25 – 34 ปี มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 6,500 – 11,799 บาท ระดบัการศึกษาปริญญาตรีมี
สถานภาพโสด มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน และประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทั 
ผูบ้ริโภคมีความเห็นเก่ียวกบัด้านผลิตภณัฑ์และสถานท่ีจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกล้อง
ดิจิตอลในหา้งสรรพสินคา้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 และ 3.73 ตามล าดบั ความคิดเห็น
เก่ียวกบัขั้นตอนการตดัสินใจ ในขั้นตอนการแสวงหาภายใน และการประเมินทางเลือก มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลในห้างสรรพสินคา้อยู่ในระดบัมากมกัมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 และ 3.82 
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ตามล าดับด้านลักษณะประชากรศาสตร์ พบว่าเพศอายุรายได้เฉล่ียต่อเดือน ระดับการศึกษา 
สถานภาพสมรส และอาชีพ แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลต่างกนัอยา่งไม่มีนยัส าคญั
ทางสถิติและดา้นส่วนประสมทางการตลาดพบวา่ผลิตภณัฑแ์ละสถานท่ีจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ระดบัต ่าและมีความสัมพนัธ์ 
ไปในทิศทางเดียวกนั ส่วนราคาและการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ 

ลอออร  ธนเศรษฐกรและคณะ (2542)  ไดท้  าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลผลการศึกษา
พบว่ากลุ่มตวัอย่างโดยรวมให้ ความส าคญักบัการบริการหลงัการขาย ราคาสินคา้ การรับประกนั
สินคา้ และประสิทธิภาพสินคา้ตามล าดบั เม่ือพิจารณาเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นคนงานท่ีซ้ือเคร่ือง 
พบวา่ ใหค้วามส าคญักบัราคาสินคา้ การบริการหลงัการขาย ประสิทธิภาพสินคา้และการรับประกนั
ตามล าดบัในขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนกัศึกษา พบว่า ให้ความส าคญักบัการบริการหลงัการขาย 
การรับประกบัสินคา้ ราคาสินคา้และประสิทธิภาพสินคา้ตามล าดบั 

เอกสิทธิ สุนทรนนท์ (2545 : บทคัดย่อ) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีความเก่ียวของกับ
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทซุปเปอร์เซ็นเตอร์ของประชาชน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุเฉล่ีย
เท่ากบั 30 ปีจบการศึกษาระดบัปริญญาตรีประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได ้10,000 – 
20,000 บาทต่อเดือน ทศันคติต่อซุปเปอร์เซ็นเตอร์ในภาพรวมอยูใ่นระดบัดีมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83  
เม่ือพิจารณาเป็นรายด้ายแล้วพบว่า ทัศนคติของต่อซุปเปอร์เซ็นเตอร์อยู่ในระดับดีมากด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา และดา้นสังคมและวฒันธรรมและดา้นส่งเสริมการตลาด 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05, 4.04, 3.91, 3.84 และ 3.74 ตามล าดบั ส่วนดา้นการใหบ้ริการมีทศันคติอยู่
ในระดบัดีปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.62 กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ในซุปเปอร์เซ็น
เตอร์เดือนละ 2 คร้ัง สินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือมากท่ีสุดคือ อาหาร เคร่ืองด่ืม ส่วนใหญ่ใชบ้ริการท่ีเทสโก้
โลตสั ด้วยเหตุผลท่ีใกล้บ้าน เดินทางโดยรถยนต์ส่วนบุคคลและไปกับครอบครัว ในวนัหยุด 
ระหวา่ง 18.01 – 24.00 น. และโดยมากซ้ือสินคา้ต่อคร้ังไม่เกิน 500 บาท ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในซุปเปอร์เซ็นเตอร์ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ สมรส และรายไดโ้ดยเพศชายมี
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนมากกว่าเพศหญิง ผูท่ี้มีสถานภาพสมรสแลว้จะมีจ านวนในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ังแตกต่างจากผูท่ี้มีสถานภาพโสด ผูท่ี้มีรายได้สูงใช้เงินซ้ือสินค้าแต่ละคร้ังจ านวน
มากกว่าผูท่ี้มีรายไดต้  ่าอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ส าหรับจ านวนสมาชิกในครอบครัว 
การศึกษาและอาชีพ ไม่มีความสมพนัธ์กบัจ านวนคร้ังในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนและจ านวนเงินใน
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 


