
 

  บทที ่2 

กรอบแนวคดิทางทฤษฎแีละเอกสารทีเ่กีย่วข้อง 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

      2.1.1 ทฤษฎอีุปสงค์  

อุปสงค ์(Demand) หรือ ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นความตอ้งการซ้ือท่ีมีอ านาจของ

เงิน (Purchasing Power of Money) หนุนหลงั และมีความเต็มใจจ่าย (Willingness to Pay) เพื่อให้ได้

สินคา้และบริการดว้ย โดยอุปสงคส์ าหรับสินคา้และบริการชนิดใดชนิดหน่ึงหมายถึง จ านวนสินคา้

และบริการชนิดนั้นท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือและสามารถซ้ือไดภ้ายในระยะเวลาท่ีก าหนดให้ ณ ระดบั

ราคาต่าง ๆ กนัของสินคา้หรือบริการชนิดนั้น หรือ ณ ระดบัรายไดต่้างๆกนัของผูบ้ริโภค หรือ ณ 

ระดบัราคาต่าง ๆ กนัของสินคา้ชนิดอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง (วชัรี พฤกษิกานนท,์ 2549) 

กฎของอุปสงค์ แสดงให้เห็นว่า เม่ือราคาสินคา้สูงข้ึน ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ในปริมาณ

นอ้ยลง และเม่ือราคาลดลง ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ในปริมาณมากข้ึน การท่ีปริมาณซ้ือแปรผกผนักบั

ราคาสินคา้นั้นเกิดจากสาเหตุ 2 ประการ คือ 

1. ผลทางรายได ้(income effect) คือการเปล่ียนแปลงรายไดท่ี้แทจ้ริง (real income) ตามกฎ

ของอุปสงค ์เม่ือราคาสินคา้สูงข้ึนดว้ยรายไดท่ี้เป็นตวัเงิน (money income) คงเดิม ผูบ้ริโภคสามารถ

ซ้ือสินคา้ในปริมาณนอ้ยลง ในทางตรงขา้ม เม่ือราคาสินคา้ลดลง ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้ใน

ปริมาณมากข้ึน 

2. ผลทางการทดแทน (substitution effect) เม่ือราคาของสินคา้ชนิดหน่ึงสูงข้ึน ในขณะท่ี

สินคา้ชนิดอ่ืนซ่ึงทดแทนสินคา้น้ีไดมี้ราคาอยูค่งท่ี ผูบ้ริโภคจะรู้สึกวา่สินคา้น้ีแพงข้ึน จึงซ้ือสินคา้น้ี

นอ้ยลง และหันไปซ้ือสินคา้อ่ืนเพื่อใช้แทนสินคา้นั้น ในทางตรงขา้ม เม่ือราคาของสินคา้ลดลง 

ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้อ่ืนนอ้ยลง และหนัมาซ้ือสินคา้น้ีมากข้ึน 
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โดยปัจจยัท่ีก าหนดอุปสงค์ของสินคา้ จ านวนสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการจะซ้ือใน

ระยะเวลาใดเวลาหน่ึง มีปัจจยัท่ีก าหนดหลายประการดว้ยกนั ดงัน้ี 

1) ราคาสินคา้ชนิดนั้น โดยทัว่ไปถา้ราคาสินคา้ชนิดนั้นต ่า ผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการซ้ือ

สินคา้ชนิดนั้นมาก และถา้หากวา่ราคาสูงก็จะตอ้งการซ้ือสินคา้ชนิดนั้นนอ้ย 

2) รายไดข้องผูบ้ริโภค ตามปกติผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้งยอ่มตอ้งการซ้ือสินคา้ชนิดใดชนิด

หน่ึงมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีรายไดต้  ่ากวา่ ณ ระดบัราคาเดียวกนั นอกจากนั้นยงัชอบท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีมี

ราคาแพงกวา่ผูมี้รายไดต้  ่ากวา่อีกดว้ย ยกเวน้ กรณีของสินคา้ดอ้ยคุณภาพ 

3) ราคาสินคา้อ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง พิจารณาใน 2 ประเภท คือ 

- สินคา้ท่ีใชท้ดแทน เม่ือราคาสินคา้ชนิดอ่ืนท่ีใชท้ดแทนกนัเพิ่มข้ึน อุปสงคสิ์นคา้ท่ีก าลงั

พิจารณาก็จะเพิ่มข้ึนเช่นกนั 

- สินคา้ท่ีใชป้ระกอบกนั เม่ือราคาสินคา้ชนิดอ่ืนท่ีใชป้ระกอบกนัเพิ่มข้ึน อุปสงคข์องสินคา้

ท่ีก าลงัพิจารณาก็จะลดลง 

4) รสนิยม และความพอใจของผูบ้ริโภค รสนิยมเป็นความนิยมชมชอบชัว่ขณะหน่ึงซ่ึงจะ

เปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว สินคา้ใดก าลงัอยูใ่นกระแสนิยม อุปสงคส์ าหรับสินคา้นั้นก็จะมากข้ึน 

โดยผูบ้ริโภคมิไดค้  านึงถึงราคาของสินคา้นั้นวา่ถูกหรือแพง 

5) จ  านวนผูบ้ริโภคในตลาดตามปกติถา้ประชากรเพิ่มข้ึนความตอ้งการสินคา้แต่ละประเภท

โดยรวมก็จะมากข้ึนตามไปดว้ย และยิ่งหากประชากรเพิ่มข้ึนและต่างมีงานท า ก็จะท าให้มีอ านาจ

ซ้ือและส่งผลกระทบต่ออุปสงคใ์นสินคา้แต่ละชนิดเพิ่มข้ึน 

6) ฤดูกาลและสภาพแวดลอ้ม มีผลท าให้อุปสงคข์องสินคา้ชนิดต่างๆเปล่ียนแปลงไปได ้

เช่น ในฤดูร้อนอุปสงค์ในเคร่ืองท าความเยน็ก็จะเพิ่มมากข้ึน และอุปสงคใ์นเส้ือกนัหนาวลดลง 

หรือ ในช่วงเศรษฐกิจตกต ่าท าให้ประชาชนมีความระมดัระวงัในการใชจ่้ายมากข้ึน ท าให้อุปสงค์

ในสินคา้ฟุ่มเฟือยลดลง 

7) การคาดการณ์ การคาดการณ์ในสินคา้ ราคาสินคา้ อตัราดอกเบ้ีย และราคาสินคา้ทดแทน 

ยอ่มมีผลต่ออุปสงคต่์อสินคา้ในปัจจุบนั เช่น เม่ือคนไทยคาดการณ์วา่ขา้วจะขาดตลาดดงันั้นอุปสงค์

ขา้วในปัจจุบนัจะเพิ่มมากข้ึนทั้งๆท่ีราคาขา้วเพิ่มสูงข้ึนจากเดิม 
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2.1.2 ทฤษฎกีารบริโภคสินค้าประเภทคงทน 

ความตอ้งการสินคา้บริโภคคงทนตามทฤษฎีแลว้สามารถแบ่งไดเ้ป็น ความตอ้งการขั้นปฐม 

(new demand) และความตอ้งการเพื่อทดแทน (replacement demand) กล่าวคือ ความตอ้งการขั้น

ปฐมของสินคา้บริโภคคงทนทัว่ไป เป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนใหม่จากส่วนของประชาชนท่ียงั

ไม่ไดเ้ป็นเจา้ของสินคา้นั้น ส าหรับปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดของความตอ้งการขั้นปฐม คือ รายได ้   

สต๊อกสินคา้บริโภคคงทนของผูบ้ริโภคท่ีมีอยูเ่ดิม ระดบัราคาสินคา้ชนิดนั้น เป็นตน้ ซ่ึงเป็นปัจจยั

ส าคญัในการก าหนดความตอ้งการบริโภคสินคา้คงทนนั้น ถา้เขียนเป็นฟังค์ชัน่การบริโภคสินคา้

คงทน แลว้จะประกอบดว้ย รายได ้สต๊อกของสินคา้บริโภคคงทนท่ีมีอยูใ่นปีก่อน ราคาสินคา้ชนิด

นั้น ราคาของสินคา้อ่ืน ทศันคติหรือรสนิยม ความตอ้งการขั้นปฐม ในกรณีของรถยนตน์ัง่เป็นความ

ตอ้งการท่ีเกิดข้ึนใหม่ จากส่วนของประชาชนท่ียงัไม่ไดเ้ป็นเจา้ของก็เช่นเดียวกบัความตอ้งการขั้น

ปฐมภูมิของสินคา้บริโภคคงทนทัว่ไป ส าหรับปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดความตอ้งการขั้นปฐมของ

รถยนตน์ัง่ ไดแ้ก่ รายได ้สต๊อกของรถยนตท่ี์มีอยูปี่ก่อน ราคารถยนตแ์ละรสนิยม และปัจจยัส าคญั

อีกตวัหน่ึง คือ เครดิต (เครดิตของการใหเ้ช่าซ้ือรถยนต)์ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2533) 

ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคมีรายไดไ้ม่เพียงพอท่ีจะซ้ือสินคา้คงทน เครดิตจะเป็นปัจจยัส าคญัในการ

ก าหนดการบริโภคสินคา้คงทนนั้น เพราะมีการซ้ือสินคา้ดว้ยเงินผ่อน (installment credit)โดยมี

วิธีการผอ่นช าระเป็นงวด ๆ จนกระทัง่ครบจ านวนราคาสินคา้นั้น ซ่ึงเท่ากบับงัคบัให้ผูบ้ริโภคตอ้ง

ออมเงินไวห้ลงัจากซ้ือสินคา้บริโภคดว้ยเงินผอ่น มีทฤษฎีต่าง ๆ ท่ีอธิบายถึงบทบาทของเครดิตไว้

ดงัน้ี คือ ทฤษฎี Burden (วีรชาติ วิทยาบูรณานนท์, 2523) ไดว้ิเคราะห์วา่การท่ีผูบ้ริโภคไดใ้ชเ้ครดิต

เพื่อการบริโภคในการซ้ือสินคา้เท่ากบัวา่ผูบ้ริโภคจะตอ้งออมหรือเก็บเงินไวเ้พื่อช าระค่าสินคา้นั้น 

การซ้ือสินคา้ดว้ยเครดิตผูบ้ริโภคมีขอ้ผกูพนั คือจะตอ้งรับภาระจ่ายเงินค่าสินคา้นั้นภายหลงั การซ้ือ

สินคา้ดว้ยเครดิตน้ีท าให้เกิดความไม่มีเสถียรภาพตามวฎัจกัรเศรษฐกิจถา้ภาวะเศรษฐกิจก าลงัไปสู่

ทิศทางดีข้ึน ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้คงทนเพิ่มข้ึน มีการให้เครดิตเพิ่มข้ึนจึงท าให้ยอดคงเหลือของ

เครดิต (credit outstanding) เพิ่มข้ึน ในขณะเดียวกนัมีการผอ่นช าระคืนค่าสินคา้มากข้ึนดว้ย ท าให้

ผูบ้ริโภคมีเงินไปใชจ่้ายสินคา้อ่ืนนอ้ยลงเพราะขอ้ผกูพนัท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งช าระเงินค่าสินคา้นั้นเป็น

สัดส่วนคงท่ีกบัยอดเครดิตท่ีให้ การให้ผูบ้ริโภคตอ้งผ่อนช าระค่าสินคา้น้ีจึงท าให้ภาวะเศรษฐกิจ
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ต่อมาเกิดตกต ่า (recession) ซ่ึงเกิดจากผลของการให้เครดิตน้ี กล่าวโดยสรุปทฤษฎีน้ีเป็นทฤษฎีท่ี

กล่าวถึงแบบของการบริโภคสินค้าคงทนท่ีท าให้เกิดความไม่มีเสถียรภาพตามวฎัจกัรเพราะ

ผูบ้ริโภคสามารถเล่ือนการบริโภคของเขาออกไปไดไ้ม่วา่ภาวะเศรษฐกิจจะเป็นเช่นใด 

ส าหรับทฤษฎีความตอ้งการทดแทน (replacement demand) ไดว้ิเคราะห์วา่ เม่ือผูบ้ริโภค

ซ้ือสินคา้คงทนชนิดหน่ึงมาแลว้ ผูบ้ริโภคจะตอ้งซ้ือสินคา้คงทนชนิดนั้นมาเพื่อทดแทนของเดิมอีก

ในภายหลงัไม่ใช่ซ้ือมาเพียงคร้ังเดียว ทฤษฎีน้ีกล่าวต่อไปอีกวา่ การท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ครดิตในการซ้ือ

สินคา้บริโภคคงทน ท าใหป้ริมาณสินคา้บริโภคคงทนเพิ่มข้ึน เพราะผูบ้ริโภคจะใชเ้ครดิตในการซ้ือ

สินคา้ก่อนท่ีสินค้าคงทนนั้นจะหมดอายุการใช้งาน ผูบ้ริโภคท่ีนิยมใช้เครดิตในการซ้ือสินค้า

บริโภคคงทนมกัจะใช้เครดิตในการซ้ือสินคา้นั้นในคร้ังต่อไปอีก กล่าวโดยสรุปคือทฤษฎีความ

ตอ้งการทดแทนเป็นทฤษฎีท่ีกล่าวถึงแบบพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคเป็นไปโดยพยายาม

รักษามาตรฐานการครองชีพสูงสุด (irreversibility) ท่ีผา่นมาของเขาเอาไว ้ จึงท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือ

สินคา้คงทนมาเพื่อทดแทนของเดิมท่ีใชอ้ยูเ่ดิม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2533) 

จากทฤษฎีท่ีได้กล่าวมาขา้งตน้น้ีจะเห็นไดว้่า เครดิตมีความส าคญัต่อการบริโภคสินคา้

คงทนมาก (โดยเฉพาะอย่างยิ่ง รถยนต์) ซ่ึงเป็นตน้เหตุท่ีท าให้เกิดภาวะเศรษฐกิจตกต ่าหรือให้

เศรษฐกิจเฟ่ืองฟูได ้และนอกจากน้ียงัก่อให้เกิดการเอาอยา่งกนัในเร่ืองการบริโภคสินคา้คงทนโดย

การใชเ้ครดิตเพื่อการบริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นตอ้งออมเงินไวใ้ห้ครบในการซ้ือสินคา้คงทนมา

บริโภค 

2.1.3 ทฤษฎกีารบริโภค  

ซ่ึงทฤษฎีการบริโภคมีอยูห่ลายทฤษฎี ท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไปมีอยู ่ 4 ทฤษฎี 

ดงัน้ี 

1) ทฤษฎรีายได้สัมบูรณ์ของ Keynes (the absolute income theory : Keynes) 

ทฤษฎีน้ีเป็นทฤษฎีการบริโภคตามแนวคิดของ จอห์น เมยน์าร์ค เคนส์ (John Maynard 

Keynes) ในทรรศนะของเคนส์ ปริมาณการใชจ่้ายในการบริโภคท่ีตั้งใจไวจ้ะถูกก าหนดโดยรายได้

ท่ีบุคคลสามารถจบัจ่ายใชส้อยไดจ้ริงขณะนั้น (current disposible income) โดยท่ีการเปล่ียนแปลง
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ในปริมาณการใช้จ่ายในการบริโภคท่ีตั้งใจไว ้ จะน้อยกว่าการเปล่ียนแปลงของรายได้ท่ีบุคคล

สามารถจบัจ่ายใชส้อยได ้หรือ ความโนม้เอียงหน่วยสุดทา้ยในการบริโภค (marginal propensity to 

consume : MPC) จะมีค่านอ้ยกวา่ 1 เขียนในรูปสมการไดเ้ป็น 

C  = Ca + cY d ; 0 < c < 1 

C  = ปริมาณการใชจ่้ายในการบริโภคท่ีตั้งใจไว ้

Ca  = ปริมาณการใชจ่้ายในการบริโภคเม่ือระดบัรายไดท่ี้บุคคลสามารถ

จับ จ่ายใช้  สอยได้  มี ค่ า เท่ ากับศูนย์ (autonomous 

consumptionexpenditure) โดย Ca ถูกก าหนดโดยปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ี

ไม่ใช่รายได ้(nonincome determinants) 

C   = ค่าความโนม้เอียงหน่วยสุดทา้ยในการบริโภคหรือ MPC หรือ ΔC / 

ΔYd 

Yd = รายไดท่ี้บุคคลสามารถจบัจ่ายใชส้อยได ้หรือ Yd = Y – t(Y) โดยท่ี 

t(Y) ก็ คือฟังกช์ัน่ของภาษี (tax function) 

เน่ืองจากค่าของความโน้มเอียงหน่วยสุดทา้ยในการบริโภค (marginal propensity to 

consume : MPC) ในสมการขา้งตน้มีค่าเป็นบวกและมีค่านอ้ยกวา่หน่ึงแสดงวา่เม่ือรายไดท่ี้บุคคล

สามารถจบัจ่ายใชส้อยไดเ้พิ่มข้ึน ปริมาณการใชจ่้ายในการบริโภคก็เพิ่มข้ึน โดยท่ีการเพิ่มข้ึนของ

ปริมาณการใชจ่้ายในการบริโภคจะเพิ่มในสัดส่วนท่ีนอ้ยกวา่การเพิ่มของรายได ้ในทางตรงกนัขา้ม

เม่ือรายไดท่ี้บุคคลสามารถจบัจ่ายใชส้อยไดล้ดลง ปริมาณการใชจ่้ายเพื่อการบริโภคก็จะลดลงดว้ย 

โดยท่ีการลดลงของปริมาณการใชจ่้ายในการบริโภคก็จะลดลงในสัดส่วนท่ีนอ้ยกวา่การลดลงของ

รายได ้
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ΔC 
ΔYd 

0 

Ca 

C 

B 
A 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที่ 2.1  เส้นการบริโภคระยะสั้นของเคนส์ 

เส้น C ในรูป 2.1 คือ เส้นการบริโภคระยะสั้นของเคนส์ ความชนั (slope) ของเส้นตรง ท่ี

ลากจากจุดก าเนิดไปยงัจุดต่าง ๆ บนเส้น C จะบอกใหท้ราบถึงค่าความโนม้เอียงเฉล่ียในการบริโภค

หรือ ความโนม้เอียงเฉล่ียในการบริโภค (average propensity to consume : APC)  หรืออตัราส่วน

ระหวา่งปริมาณการใชจ่้ายเพื่อการบริโภคกบัรายได ้ (C/Y)ณ จุดนั้น ๆ ค่าความชนัของเส้นการ

บริโภคจะมีค่าเท่ากบัความโนม้เอียงหน่วยสุดทา้ยในการบริโภค หรือ ความโนม้เอียงหน่วยสุดทา้ย

ในการบริโภค (marginal propensity to consume : MPC) หรือ ΔC / ΔYd หากพิจารณาจากรูปท่ี 

2.1 จะพบวา่ 

1. MPC จะมีค่านอ้ยกวา่ APC ณ ทุกระดบัรายได ้

2. APC จะมีค่าลดลงเม่ือระดบัรายไดเ้พิ่มข้ึน 

เคนส์ไดอ้ธิบายเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคของบุคคลในระยะสั้นเม่ือเผชิญกบัวฎัจกัร

ธุรกิจ (business cycle)ไวว้่า เม่ือรายไดข้องบุคคลลดลงเม่ือเทียบกบัระดบัรายไดเ้ดิมบุคคลจะ

พยายามรักษาระดบัการบริโภคระดบัเดิมไว ้โดยจะไม่พยายามลดปริมาณค่าใชจ่้ายในการบริโภคลง

ในสัดส่วนเดียวกบัรายไดท่ี้ลดลงไป (ดึงเงินออมออกมาใชจ้่ายเพื่อการบริโภค)ในทางตรงกนัขา้ม

เม่ือรายไดข้องบุคคลเพิ่มข้ึน ในช่วงแรกบุคคลก็จะไม่เพิ่มปริมาณการใช้จ่ายในการบริโภคข้ึนใน

สัดส่วนเดียวกบัการเพิ่มข้ึนของรายได ้ แต่จะกนัรายไดส่้วนท่ีเพิ่มข้ึนเก็บออมไวเ้พื่อชดเชยกบัเงิน

ออมท่ีไดใ้ชจ่้ายไปในตอนท่ีรายไดล้ดลง เม่ือจ านวนเงินออมเพิ่มถึงระดบัท่ีเคยมีแลว้ถา้รายไดข้อง

ค่าใชจ่้ายในการบริโภค 

รายได ้
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C1 

รายได ้=                       

เส้นการบริโภคระยะสั้น 

C1 

C0 
C2 

Y1 Y0 Y2 

a 

b 

c 

d 

บุคคลยงัเพิ่มข้ึนต่อไปอีก บุคคลจะเพิ่มปริมาณการใช้จ่ายในการบริโภคในสัดส่วนเดียวกบัการ

เพิ่มข้ึนของรายได ้(อมรทิพย ์เท่ียงธรรม, 2544) 

ในปลายทศวรรษท่ี 1930 เคนส์ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคส่วนบุคคล

โดยใชข้อ้มูลภาคตดัขวาง (cross-sectional data) ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวม ณ เวลาใดเวลาหน่ึง

เท่านั้น ซ่ึงเขาพบวา่เม่ือก าหนดมาตรฐานการบริโภคของสังคม (social standard of consumption) 

ไวใ้นระดบัหน่ึง คนรวยซ่ึงในปกติจะมีระดบัการบริโภคท่ีสูงกว่ามาตรฐานของสังคมจะท าการ

บริโภคเพิ่มข้ึนในสัดส่วนท่ีน้อยกว่าการเพิ่มข้ึนของค่าใช้จ่ายในการบริโภคของคนจน เม่ือระดบั

รายไดเ้พิ่มข้ึนในจ านวนท่ีเท่ากนั หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงว่าค่า MPC ของคนรวยจะมีค่านอ้ยกว่าค่า 

MPC ของคนจน  

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่2.2 การเปล่ียนแปลงการใชจ้่ายในการบริโภคของบุคคลในระยะสั้นเม่ือเผชิญกบัวฏัจกัรธุรกิจ 

ในปี 1946 ไซมอน คูซเนทส์ (Simon Kuznets) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัเร่ืองของพฤติกรรม

การบริโภคและพฤติกรรมการออมของครัวเรือนในประเทศสหรัฐอเมริกาโดยใชข้อ้มูลยอ้นหลงัไป

ถึงช่วงสงครามกลางเมือง ผลการศึกษาของคูซเนทส์สรุปไดด้งัน้ี (อมรทิพย ์เท่ียงธรรม, 2544) 

1. โดยเฉล่ียแลว้ในระยะยาว APC หรือ C/Y จะมีแนวโนม้คงท่ีเม่ือระดบัรายไดเ้พิ่มข้ึนและ 

APC จะมีค่าเท่ากบั MPC เม่ือระดบัรายไดเ้พิ่มตามเส้นแนวโนม้ (trend) ตามรูปท่ี 2.3 ดงันั้นเส้น

การบริโภคจะมีลกัษณะเป็นเส้นตรงท่ีลากจากจุดก าเนิด 

ค่าใชจ่้ายในการบริโภค 

รายได ้
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2. ค่า C/Y ในช่วงเศรษฐกิจเฟ่ืองฟู (boom period) จะมีค่าต ่ากวา่ค่าของ C/Y ในระยะยาว 

ค่า C/Y ในช่วงเศรษฐกิจตกต ่า (slump period) จะมีค่าสูงกวา่ค่าของ C/Y ในระยะยาวสรุปไดว้า่ค่า 

C/Y หรือ APC จะเปล่ียนแปลงผกผนักบัระดบัรายไดเ้ม่ือเกิดการเปล่ียนแปลงข้ึนๆลงๆ ของวฎัจกัร

ธุรกิจ ดงันั้นเส้นการบริโภคในระยะสั้นจึงมีลกัษณะต่างไปจากเส้นบริโภคในระยะยาว 

 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที ่2.3  เส้นการบริโภคในระยะสั้นและระยะยาวจากผลการศึกษาของคูซเนทส์ 

 
2) ทฤษฎกีารบริโภคแบบรายได้สัมพทัธ์ของ Duesenberry 

 (the relative income theory :Duesenberry) 

ผูท่ี้เสนอทฤษฎีน้ีใน ค.ศ.1949 คือ เจมส์ เอส ดูเซนเบอร่ี (รัตนา สายคณิต, 2542; อา้งอิงจาก 

Duesenberry, James S.1949) การวเิคราะห์เร่ิมจากสมมุติฐานส าคญั 2 ประการ ดงัน้ี 

1. ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการบริโภคของตนเองโดยเปรียบเทียบกบัการบริโภคเฉล่ียใน

สังคม (relative consumption level) ยิง่กวา่การบริโภคของตนเองโดยเอกเทศ(absolute consumption 

level) ทั้งน้ีเน่ืองจากในสังคมเศรษฐกิจท่ีถูกครอบง าโดยลทัธิบริโภคนิยมซ่ึงอาศยัส่ือโฆษณาทุก

ชนิดสร้างแรงกดดนัใหผู้บ้ริโภคหลงใหลกบัการอุปโภคบริโภคสินคา้และบริการต่างๆ ดงันั้น ผูท่ี้มี

รายไดเ้ฉล่ียต ่ากวา่รายไดข้องสังคมจะมีค่า APC ค่อนขา้งสูง เพราะผูบ้ริโภคเหล่าน้ีพยายามรักษา

ระดบัการบริโภคของตนเองให้ใกลเ้คียงกบัคนทัว่ไปในสังคม ส่วนผูท่ี้มีรายไดสู้งกวา่รายไดเ้ฉล่ีย

ของสังคมจะมีค่า APC ต ่ากวา่กลุ่มแรก เพราะแมจ้ะบริโภคตามเกณฑ์เฉล่ียหรือสูงกวา่เกณฑ์เฉล่ีย

ของสังคมแลว้ก็ตาม แต่เน่ืองจากมีรายไดสู้งจึงใชร้ายไดเ้พื่อใช้จ่ายบริโภคในสัดส่วนท่ีน้อยกว่า

ค่าใชจ่้ายในการบริโภค 

รายได ้

เส้นบริโภคระยะสั้น 

 
( MPC > APC ) 

( MPC > APC ) 
เส้นแนวโนม้หรือเส้นการบริโภคในระยะยาว 
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C0 

C2 

C1 

Y2 Y0 0 

กลุ่มแรกและเน่ืองจากในระยะยาว หากแบบแผนการกระจายรายไดใ้นสังคมยงัคงเดิม  การบริโภค

จะเพิ่มข้ึนเป็นสัดส่วนคงท่ีกบัรายไดท่ี้เพิ่มข้ึน ดงันั้น APC ในระยะยาวจึงมีค่าคงท่ี 

2. นอกเหนือจากระดบัรายไดใ้นปัจจุบนัและระดบัการบริโภคเฉล่ียของสังคมแลว้บุคคลยงั

ยดึอยูก่บัการบริโภคในระดบัสูงท่ีผา่นมา ฉะนั้น หากแมว้า่รายไดใ้นปัจจุบนัจะลดต ่าลงแต่ผูบ้ริโภค

ก็ยงัพยายามรักษาระดบัการบริโภคไวใ้ห้อยู่ในระดบัเดิม โดยหันไปลดระดบัการออมแทนจาก

สมมุติฐานดงักล่าว ดูเซนเบอร่ีไดส้ร้างสมการการออม ดงัน้ี 

S/Y  = a0 + a1 Y/Y* 

S  = การออมท่ีแทจ้ริง 

Y  = รายไดสุ้ทธิท่ีแทจ้ริงปัจจุบนั 

Y*  = รายไดสุ้ทธิท่ีแทจ้ริงสูงสุดท่ีผา่นมา 

จากสมมุติฐาน 2 ประการขา้งตน้ น าไปสู่การอธิบายความแตกต่างระหวา่งการบริโภคระยะ

สั้นและระยะยาว ดงัแสดงในรูปท่ี 2.4 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 2.4  เส้นการบริโภคระยะสั้นและระยะยาวตามทฤษฎีรายไดส้ัมพทัธ์ 

จากรูปท่ี 2.4 เส้น CLR = bY เป็นเส้นการบริโภคระยะยาว ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่ระดบัการ

บริโภคจะแปรผนัตามระดบัรายไดใ้นสัดส่วนค่อนขา้งคงท่ีโดยตลอด 

การพิจารณาในระยะสั้น ในช่วงท่ีเศรษฐกิจหดตวัสมมุติว่าเดิมบุคคลมีรายไดท่ี้ Y0 และ

บริโภคในระดบั C0 ต่อมารายไดล้ดลงเหลือ Y2 เน่ืองจากผูบ้ริโภคเคยชินกบัความเป็นอยูใ่นระดบั

C 

Y 

CSR = Ca + bY 

CLR = bY 
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การบริโภคท่ี C0 ผูบ้ริโภคจึงพยายามรักษาระดบัการบริโภคให้ใกลเ้คียงกบั C0 เอาไว ้นัน่คือบริโภค

ท่ี C2 ซ่ึงอยูสู่งกวา่ C1 ซ่ึงเป็นระดบับริโภคท่ีน่าจะเป็นเส้นบริโภคระยะสั้นจึงเป็น C = Ca + bY 

ดงันั้น ทฤษฎีวา่ดว้ยการบริโภคตามสมมุติฐานรายไดส้ัมพทัธ์จึงอธิบายไดว้า่ในระยะสั้น C 

= Ca+ bY โดย APC > MPC และในระยะยาว C = bY โดย APC = MPC 

3) ทฤษฎกีารบริโภคแบบรายได้ถาวรของ Friedman 

(the permanent income theory : Friedman) 

มิลตนั ฟรีดแมน (Milton Friedman) ไดเ้สนอทฤษฎีน้ีในปี ค.ศ. 1957 โดยมีสมมุติฐาน

ส าคญั 3 ประการดงัน้ี (อมรทิพย ์แทเ้ท่ียงธรรม, 2544) 

สมมุติฐานประการแรก รายไดท่ี้เกิดข้ึนจริงและการบริโภคท่ีเกิดข้ึนจริงในระยะเวลาใด

เวลาหน่ึงแบ่งไดเ้ป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ีเป็นการถาวร และส่วนท่ีเป็นการชัว่คราว 

นัน่คือ   รายได ้  Y = YP + YT 

และการบริโภค  C = CP + CT 

Y = รายไดท่ี้เกิดจริง (actual income) 

YP = รายไดถ้าวร (permanent income) 

YT = รายไดช้ัว่คราว (transitory income) 

C = การบริโภคท่ีเกิดข้ึนจริง (actual consumption) 

CP = การบริโภคถาวร (permanent consumption) 

CT = การบริโภคชัว่คราว (transitory consumption) 

ฟรีดแมน ไดใ้ห้นิยามค าวา่ รายไดถ้าวร ไวว้่าเป็นรายไดป้ระจ ารวมทั้งรายไดท่ี้มาจาก

ผลตอบแทนของทรัพยสิ์น รายไดส่้วนน้ีจึงสามารถน าไปใชจ่้ายเพื่อการบริโภคโดยไม่กระทบถึง

ทรัพยสิ์นท่ีสะสมไว ้นัน่คือ 

YP  = rPV 

r  = อตัราผลตอบแทน 

PV = มูลค่าปัจจุบนัของกระแสรายไดห้รือความมัง่คัง่ ซ่ึงเป็นรายไดเ้ฉล่ียท่ีจะ

ไดรั้บในระยะยาว 
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ส่วน รายไดช้ัว่คราว หมายถึง รายไดท่ี้เกิดข้ึนโดยมิไดค้าดหมายหรือเกิดข้ึนเพียงชัว่คร้ัง

ชัว่คราว ตามค าอธิบายของฟรีดแมน รายไดช้ัว่คราวอาจมีค่าเป็นบวกหรือลบก็ได ้

การบริโภคถาวร หมายถึง การบริโภคท่ีด าเนินในชีวิตประจ าวนั ส่วนการบริโภคชัว่คราว 

หมายถึง การใชจ่้ายเฉพาะกิจเป็นคร้ังคราว อาจมีบวกหรือลบก็ไดเ้ช่นกนั 

จากนิยามเก่ียวกบัรายไดแ้ละการบริโภคดงักล่าว เราอาจแบ่งบุคคลออกเป็น 3 กลุ่มดงัน้ี 

- กลุ่มท่ีมีรายไดถ้าวรเท่ากบัรายไดเ้ฉล่ียส่วนรวม (YP = Y) หรือรายไดช้ัว่คราวเฉล่ียเท่ากบั 

0 

- กลุ่มท่ีมีรายไดถ้าวรมากกวา่รายไดเ้ฉล่ียส่วนรวม (YP > Y) หรือรายไดช้ัว่คราวเฉล่ียนอ้ย

กวา่ 0 (Yt < 0) 

- กลุ่มท่ีมีรายไดถ้าวรนอ้ยกวา่รายไดเ้ฉล่ียส่วนรวม (YP < Y) หรือรายไดช้ัว่คราวเฉล่ีย

มากกวา่ 0 (Yt > 0) 

สมมติฐานประการสอง การบริโภคถาวรเป็นสัดส่วนคงท่ี (k) เม่ือเทียบกบัรายไดถ้าวรหรือ

อีกนยัหน่ึง k คือ MPCP และมีค่าคงท่ี สมการการบริโภคถาวรมีดงัน้ี CP = k YP 

สมมติฐานประการสาม รายไดช้ัว่คราวไม่มีความสัมพนัธ์กบัรายไดถ้าวรและการบริโภค

ชัว่คราวไม่มีความสัมพนัธ์กบัการบริโภคถาวร อีกทั้งไม่มีความสัมพนัธ์กบัรายไดช้ัว่คราวนัน่คือ 

MPCP = 0 

โดยสรุป ทฤษฎีการบริโภคตามสมมติฐานรายไดถ้าวรจึงอธิบายสมการการบริโภคไดว้า่ใน

ระยะยาว CLR = bY โดย APC = MPC และในระยะสั้น CSR = Ca + bY โดยท่ี APC > MPC 

4) ทฤษฎกีารบริโภคแบบวงจรชีวติของ Ando and Modigliani 

(the life cycle theory : Ando and Modigliani) 

อลัเบิร์ด แอนโด (Albert Ando) และฟรังโก โมดิเกลียน่ี (Franco Modigliani) ไดพ้ฒันา

แนวคิดการบริโภคตามสมมติฐานวงจรชีวติและทดสอบกบัขอ้มูลสถิติของสหรัฐอเมริกาซ่ึงให้ผลท่ี

น่าสนใจ ทฤษฎีการบริโภคแบบวงจรชีวิตมีสมมติฐานและการวิเคราะห์ท่ีส าคญั 2 ประการ ดงัน้ี 

(อมรทิพย ์แทเ้ท่ียงธรรม, 2544) 
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saving 

   0  T 

สมมติฐานประการแรก กระแสรายได้ในช่วงชีวิตของผูบ้ริโภคแต่ละคนมีรูปแบบ

คลา้ยคลึงกนั กล่าวคือ ช่วงตน้และช่วงปลายของชีวิตของผูบ้ริโภคมีกระแสรายไดต้  ่ากวา่ช่วงกลาง

นอกจากนั้น ระดบัการบริโภคของบุคคลค่อนขา้งคงท่ีหรือมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนเพียงเล็กนอ้ย ดงันั้น

ในช่วงแรกและช่วงปลายของชีวิต การบริโภคจึงสูงกวา่รายได ้จึงมีการออมสุทธิเป็นลบ ส่วนช่วง

กลางของชีวติมีการออมเป็นบวก ดงัปรากฏในรูปท่ี 2.5 

จากสมมติฐานขา้งตน้ น ามาใชใ้นการพิจารณาแบบภาคตดัขวาง (cross section) โดยแบ่ง

ผูบ้ริโภคเป็น 2 กลุ่มตามระดบัรายไดแ้ละวยั ดงัน้ี กลุ่มท่ีอยู่ในวยัเยาวแ์ละวยัสูงอายุเป็นกลุ่มท่ีมี

รายไดต้ ่า แต่ความโนม้เอียงถวัเฉล่ียในการบริโภค (C/Y หรือ APC) สูง กลุ่มท่ีอยูใ่นวยักลางเป็น

กลุ่มท่ีมีรายไดสู้งและมีความโนม้เอียงถวัเฉล่ียในการบริโภคต ่า 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่2.5  กระแสรายไดต้ลอดช่วงชีวติของบุคคลและเส้นการบริโภค 

สมมติฐานประการท่ีสอง การบริโภค ณ เวลาใดเวลาหน่ึงจะเป็นสัดส่วนกบัมูลค่าปัจจุบนั

ของรายไดท่ี้คาดวา่จะไดต้ลอดช่วงอายุท่ีเหลือ หากมองเป็นรายบุคคล การบริโภค ของผูบ้ริโภคแต่

ละรายมีค่าเป็นสัดส่วนกบัมูลค่าปัจจุบนัของรายไดต้ลอดชีพ นัน่คือ 

Ci
t = ki ( PV it ) ; 0 < ki < 1 

และเม่ือรวมฟังกช์ัน่การบริโภคของทุกคน จะไดฟั้งกช์ัน่การบริโภคมวลรวม 

Ct = k ( PVt ) 

จ านวนเงิน 

เวลา 

การบริโภค 

รายได ้

dissaving 

  ช่วงเวลาท่ีคาดวา่จะมีชีวติ

อยู ่
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Ka0 
ka1 

0 

มูลค่าปัจจุบนัของรายไดท่ี้คาดวา่จะไดรั้บตลอดช่วงอายุท่ีเหลืออาจแบ่งเป็น 2 ส่วนไดแ้ก่ 

รายไดท่ี้เกิดจากแรงงาน (YL) และรายไดจ้ากทรัพยสิ์น (YA) ซ่ึงรายไดจ้ากแรงงาน ยงัอาจจะแบ่ง

ออกเป็น 2 ส่วนยอ่ย ไดแ้ก่ รายไดท่ี้เกิดจากแรงงานในปีปัจจุบนั (YL
0) ซ่ึงทราบค่าแน่ชดัและมูลค่า

ปัจจุบนัของรายไดจ้ากแรงงานท่ีจะไดรั้บในอนาคต (YL
t) ซ่ึงไม่ทราบค่าแน่ชดั 

เส้นการบริโภคในระยะสั้นและระยะยาวในทรรศนะของแอนโดและโมดิเกลีย แสดงดงัรูป

ท่ี 2.6 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่2.6  เส้นการบริโภคระยะสั้นและระยะยาวในทรรศนะของแอนโดและโมดิเกลีย 

ในระยะสั้นมูลค่าทรัพยสิ์นค่อนขา้งคงท่ี ดงันั้นค่าใชจ่้ายในการบริโภคจะเปล่ียนแปลงเม่ือ

รายไดจ้ากการท างานเปล่ียน ความสัมพนัธ์ระหว่างค่าใชจ่้ายในการบริโภคและรายไดเ้ป็นไปตาม

เส้นการบริโภค C0 หรือ C1 ในระยะยาวเงินออมของบุคคลจะท าให้มูลค่าของทรัพยสิ์นท่ีบุคคลมี

มากข้ึน ดงันั้นการบริโภคจะเคล่ือนยา้ยข้ึนไปขา้งบนทั้งเส้น เช่น จากเส้น C0 เป็นเส้น C1 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งค่าใชจ่้ายในการบริโภคและรายไดใ้นระยะยาวจะเป็นไปตามเส้น OX 

2.1.4 ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการแสวงหาส าหรับการ

ซ้ือ การใช ้การประเมินและการจบัจ่ายใชส้อย ซ่ึงสินคา้และบริการท่ีเขาคาดหวงัวา่จะท าให้ความ

ตอ้งการของเขาไดรั้บความพอใจ 

ค่าใชจ่้ายในการบริโภค 

รายไดจ้ากการท างาน 

 X เส้นการบริโภคระยะยาว 

เส้นการบริโภคระยะสั้น C0 

เส้นการบริโภคระยะสั้น C1 
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การท่ีมนุษยจ์ะแสดงพฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึงออกมา มกัจะมีมูลเหตุท่ีจะท าให้เกิด

พฤติกรรมเสียก่อน ซ่ึงมูลเหตุดงักล่าวจะเรียกว่า “กระบวนการของพฤติกรรม” (process of 

behavior) และกระบวนการของมนุษยมี์ลกัษณะคลา้ยกนั 3 ประการ ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2533) 

1. พฤติกรรมเกิดข้ึนได ้จะตอ้งมีสาเหตุท าให้เกิด (behavior is caused) หมายความวา่การท่ี

คนเราจะแสดงพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึงออกมานั้น จะตอ้งมีสาเหตุท าให้เกิดและส่ิงซ่ึง เป็นเหตุ

ก็คือ ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนในตวันัน่เอง 

2. พฤติกรรมเกิดข้ึนได ้จะตอ้งมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน้ (behavior is motivated) นัน่คือ เม่ือ

คนเรามีความตอ้งการเกิดข้ึนแลว้ คนเราก็ปรารถนาท่ีจะบรรลุถึงความตอ้งการนั้นจนกลายเป็นแรง

กระตุน้ หรือแรงจูงใจ (motivation) ให้บุคคลแสดงพฤติกรรมต่าง ๆ เพื่อสนองความตอ้งการท่ี

เกิดข้ึนนั้น 

3. พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอ่มมุ่งไปสู่เป้าหมาย (behavior is goal-directed) หมายความวา่การท่ี

ตวัเราแสดงพฤติกรรมอะไรออกมานั้น ก็มิไดก้ระท าไปอย่างเล่ือนลอยโดยปราศจากจุดมุ่งหมาย

หรือไร้ทิศทาง ตรงกนัขา้มกลบัมุ่งไปสู่เป้าหมายท่ีแน่นอน เพื่อบรรลุผลส าเร็จแห่งความตอ้งการ

ของตน 

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (consumer behavior model) 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค หรือ S-R theory (stimulus-response theory) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์

และคณะ, 2546) เป็นการศึกษาถึงมูลเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมี

จุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (stimulus) ท าใหเ้กิดความตอ้งการท่ีกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึก

นึกคิดของผูซ้ื้อ (buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ

คาดคะเนไดแ้ละความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อก็จะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ รวมไปถึงขบวนการ

ตดัสินใจของผูซ้ื้อเอง จนในท่ีสุดก็จะเกิดการตอบสนองของผูซ้ื้อ (buyer’s purchase response) 

(respond) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ “S-R theory” 
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ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ(2546) 

รูปที ่2.7  แสดงรูปแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (model of consumer behavior) 

2.1.5 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาดส าหรับตลาดบริการ (Marketing Mix) 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดส าหรับตลาดบริการ หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค โดยมีส่วนประสมการตลาด

เป็นตวัส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพเพื่อชักจูงทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ

ส่วนประสมการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) ประกอบดว้ย 

1) ผลิตภณัฑ์และบริการ (product and services) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองต่อความ

พึงพอใจของลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตน (tangible) หรือไม่มีตวัตน(intangible) ก็ได ้

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

ทางการตลาด 

Product 

Price 

Place 

Promotion 

อ่ืนๆ 

Economic 

Political 

Technological 

Cultural 

การตอบสนองของผูบ้ริโภค 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตรา 

การเลือกผูข้าย 

เวลาในการซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 

 

การตดัสินใจซ้ือ 

1.การทดลอง 

2.การซ้ือซ ้ า 

พฤติกรรม

ภายหลงัการซ้ือ 

 

กล่องด า 

หรือ 

ความรู้สึก 

นึกคิดของ

ผูบ้ริโภค 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

1.การรับรู้ปัญหา 

2.               

3.การประเมินผลทางเลือก 

4.การตดัสินใจซ้ือ 

5.พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ลกัษณะของผูบ้ริโภค 

1.ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรมและ 

   ปัจจยัทางดา้นสังคม 

2.ปัจจยัส่วนบุคคล 

3.                   
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ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคลผลิตภณัฑ์ตอ้งมี

อรรถประโยชน์ (utility) มีคุณค่า (value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถ

ขายได ้การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

- ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (product differentiation) และความแตกต่างทางการแข่งขนั 

(competitive differentiation) 

- พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (product component) เช่น

ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

- การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ของ

บริษทั เพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

- การพฒันาผลิตภณัฑ์ (product development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มี ลกัษณะใหม่และ

ปรับปรุงใหดี้ข้ึน (new and improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

-กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(product mix) และสาย ผลิตภณัฑ ์(product line) 

2) ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน และราคาเป็นตน้ทุน (cost) ของ

ลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (price) ของผลิตภณัฑ์ 

ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

- คุณค่าท่ีรับรู้ (perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณา วา่การยอมรับของ

ลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

- ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

- สภาพการแข่งขนัในตลาด 

- กลยทุธ์การตลาดอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ภาพลกัษณ์ของสินคา้ การส่งเสริมการขาย 

3) การจดัจ าหน่าย (place หรือ distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย 

สถาบนัหรือกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด  สถาบนัท่ีน า

ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัการตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 

ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัการจดัจ าหน่าย จึง

ประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 



 
24 

 

- ช่องทางการจดัจ าหน่าย (channel of distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์หรือ

กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่าย จึงประกอบดว้ย 

ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

- การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (market logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือ ผูใ้ชท้าง อุตสาหกรรมการ

กระจายตวัสินคา้จึงประกอบดว้ยงานท่ีส าคญัต่อไปน้ี 

4) การส่งเสริมการตลาด (promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผู ้

ซ้ือเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขายท าการขาย 

(personal selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (non personal selling) เคร่ืองมือในการ

ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้

เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสาน (integrated marketing communication : IMC)โดยพิจารณา

ถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริม

ท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

- การโฆษณา (advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั องค์กร และ

ผลิตภณัฑ ์บริการหรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

- การขายโดยใชพ้นกังาน (personal selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ ข่าวสาร และจูงใจตลาด 

โดยใชบุ้คคล 

- การส่งเสริมการขาย (sales promotion) หมายถึงกิจกรรมการส่งเสริมท่ี นอกเหนือจากการ

โฆษณากาขายโดยใชพ้นกังานขาย และการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความ

สนใจทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืน 

- การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (publicity and public relations) การให้ข่าวเป็นการ

เสนอความคิดเก่ียวกบัสินค้าหรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน กระบวนการประชาสัมพนัธ์ 

หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึง เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ องคก์ารให้เกิดกบั

กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

- การตลาดทางตรง (direct marketing หรือdirect response marketing) และการตลาดเช่ือม

ตรง (online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง(response) 
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โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าให้

เกิดการตอบสนองในทนัที 

5) บุคลากร (people) หรือพนกังาน (employee) เป็นส่วนประสมการตลาดซ่ึงตอ้งอาศยัการ

คดัเลือก (selection) การฝึกอบรม (training) การจูงใจ (motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึง

พอใจใหก้บัลูกคา้ได ้และสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งขนั พนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติ

ท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกคา้ได ้ รวมทั้งมีความคิดริเร่ิมมีความสามารถในการแกปั้ญหา และ

สามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั จะครอบคลุม 2 ประเด็น ดงัน้ี 

- บทบาทของบุคลากร ส าหรับธุรกิจบริการ ผูใ้ห้บริการนอกจากจะท าหนา้ท่ีผลิตบริการ

แลว้ ยงัตอ้งท าหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑบ์ริการไปพร้อมๆกนัดว้ย การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มีส่วน

จ าเป็นอยา่งมากส าหรับการบริการ 

- ความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพการบริการของลูกคา้รายหน่ึงอาจมีผลมาจาก

ลูกคา้อ่ืนแนะน ามา ตวัอยา่งท่ีเกิดข้ึน เช่น กลุ่มลูกทวัร์หรือลูกคา้จากร้านอาหารท่ีบอกต่อกนัไปแต่

ปัญหาหน่ึงท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดบัของคุณภาพการบริการให้อยูใ่นระดบั

คงท่ี 

6) ลกัษณะทางกายภาพ (physical evidence) ลกัษณะทางกายภาพเป็นหน่ึงในองคป์ระกอบท่ี

ผสมผสานรวมเขา้กบัองค์ประกอบอ่ืนๆ เป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีให้กบัลูกคา้ได ้

ลกัษณะทางกายภาพน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัจบัตอ้งได ้ในขณะท่ียงัใชบ้ริการอยู ่หรือเป็นส่ิง

เปรียบเทียบ หรืออาจจะเป็นสัญลกัษณ์ท่ีลูกคา้เขา้ใจความหมายในการรับขอ้มูลจากการท าการ

ส่ือสารการตลาดออกไปแต่ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด เห็นจะเป็นส่ิงท่ีลูกค้าสัมผสัส่ิงแวดล้อมได ้

ในขณะท่ีมาใชบ้ริการท่ีสถานท่ีนั้นๆ พร้อมกบัการไดรั้บบริการจากพนกังานไปพร้อมๆ กนั หรือท่ี

เรียกว่า servicescape ธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนกัท่ีน าลกัษณะทางกายภาพเขา้มาใช้ในการ

ก าหนดกลยทุธ์การตลาด แมว้า่ลกัษณะทางกายภาพจะเป็นส่วนประกอบท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ

ลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการก็ตามท่ีปรากฏใหเ้ห็น ส่วนใหญ่จะเป็นการสร้างสภาพแวดลอ้ม เช่น การสร้าง

บรรยากาศ การเลือกใช้แสง สี และเสียงภายในร้าน เป็นตน้ หรือใช้ลกัษณะทางกายภาพเพื่อ

สนบัสนุนการขาย เช่น ยีห่อ้และคุณภาพของรถของบริษทัรถใหเ้ช่า ถุงส าหรับใส่เส้ือผา้ซกัแห้งตอ้ง
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สะอาด เป็นตน้ สภาพแวดลอ้มท่ีลูกคา้สัมผสัจบัตอ้งไดมี้ผลกบัพฤติกรรมของลูกคา้ใน 3 ลกัษณะ 

คือ 

- ช่วยท าให้ลูกคา้เกิดความสนใจ โดยท าให้บริการนั้นเด่น แตกต่างออกมาจากคู่แข่งอ่ืนๆ 

ในสินคา้บริการประเภทเดียวกนั ท าให้ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเดียวกนัมองเห็นและตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ได้ง่ายและชดัเจนมากข้ึน ลูกคา้ไม่ตอ้งเสียเวลาคน้หาขอ้มูลจากโฆษณาหรือ

แหล่งขอ้มูลอ่ืนๆ เม่ือตอ้งตดัสินใจมาใชบ้ริการ 

- ช่วยส่งขอ้ความให้กบัลูกคา้แปลความหมายไดอ้ย่างชดัเจนมากยิ่งข้ึน นอกเหนือจาก

ทางดา้นโฆษณาแลว้ การสร้างบรรยากาศของสถานท่ีและการตกแต่งสถานท่ีช่วยท าให้ลูกคา้เขา้ใจ

ไดม้ากยิ่งข้ึนวา่ สถานท่ีบริการจะให้บริการไดใ้นระดบัใด ราคาเท่าใด เหมาะกบัคนกลุ่มไหน โดย

ลูกคา้สามารถส่ือสารแปลความหมายจาก องคป์ระกอบท่ีรวมกนัแสดงออกมาทางดา้นสัญลกัษณ์

เคร่ืองหมายสัญญาณท่ีรวมกนัเป็นองคป์ระกอบอยูใ่นบรรยากาศของสถานท่ีบริการนั้นๆ 

- ช่วยกระตุน้ให้ลูกคา้อยากใชบ้ริการดว้ยการใชสี้ ผิววสัดุ เสียงเพลงประกอบ แสงและ

บรรยากาศ ตลอดจนเคร่ืองแต่งกายของพนกังานบริการ ท าใหมี้ผลกระทบกบัความรู้สึกของลูกคา้ท่ี

ไดส้ะสมจากประสบการณ์ในอดีตท่ีผ่านมา ท าให้ลูกคา้ถูกกระตุน้และเกิดกระบวนการพิจารณา

ตดัสินใจท่ีอยากจะใชบ้ริการนั้นๆ โดยง่ายมากยิง่ข้ึน 

7) กระบวนการ (process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมี

ความสัมพนัธ์เช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมว้า่ผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อยา่งดีก็

ไม่สามารถแกปั้ญหาใหลู้กคา้ไดท้ั้งหมด เช่น การเขา้แถวรอ ระบบการส่งมอบบริการจะครอบคลุม

ถึงนโยบายและกระบวนการท่ีน ามาใช้ ระดบัการใชเ้คร่ืองจกัรกลในการให้บริการ อ านาจตดัสินใจ

ของพนกังาน การท่ีมีส่วนร่วมของลูกคา้ในกระบวนการให้บริการอย่างไรก็ตามความส าคญัของ

ประเด็นปัญหาดงักล่าวไม่เพียงแต่จะส าคญัต่อฝ่ายปฏิบติัการเท่านั้น แต่ยงัมีความส าคญัต่อฝ่าย

การตลาดดว้ย เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความพอใจท่ีลูกคา้ไดรั้บจะเห็นไดว้า่การจดัการทางการตลาด

ตอ้งใหค้วามสนใจในเร่ืองของกระบวนการให้บริการและการน าส่ง ดงันั้นส่วนประสมการตลาดก็

ควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการน้ีดว้ย 
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2.2 เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 นันธมน องคานุภาพ (2547) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกผูใ้ห้

บริการสินเช่ือเพื่อการเช่าซ้ือรถยนต์ของผู ้ใช้บริการในอ าเภอเมือง จังหวัดล าพูน โดยใช้

แบบสอบถามกบัผูท่ี้อาศยัอยูใ่นอ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูนและเคยใชห้รือก าลงัใชบ้ริการสินเช่ือเพื่อ

การเช่าซ้ือรถยนต ์จ านวน 340 ราย สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่า

เบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการเป็นเพศหญิงและชายใน

สัดส่วนท่ีใกลเ้คียงกนั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 – 15,000 บาท รถยนตท่ี์ขอสินเช่ือส่วนใหญ่เป็น

รถยนตท่ี์ใชแ้ลว้ ในการเลือกผูใ้หบ้ริการสินเช่ือผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นผูต้ดัสินใจดว้ยตนเอง จาก

การศึกษาดา้นส่วนประสมทางการตลาดพบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในระดบัมาก 

ได้แก่  ปัจจยัด้านบุคลากร  ปัจจยักระบวนการให้บริการ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์  ปัจจยัด้านราคา  

ปัจจยัด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  และปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  

ตามล าดบั  ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัปานกลาง 

นพรัตน์ ศศิฉาย (2548) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการสินเช่ือ

ธุรกิจของธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) ในส านกังานเขตเชียงใหม่ 2 โดยไดศึ้กษาถึงการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์คือการทดสอบไค-สแควร์ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือธุรกิจ และความพึงพอใจในการใชบ้ริการ โดยรวบรวมขอ้มูล

จากกลุ่มตวัอยา่ง 300 รายแบบโควตา วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลใชค้วามถ่ี ร้อยละ แสดงในรูปแบบ

ตาราง พบวา่ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัลกัษณะและการใชบ้ริการสินเช่ือธุรกิจ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ

31-40 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรีประกอบธุรกิจส่วนตวั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

มากกวา่ 100,000 - 500,000 บาท ประกอบธุรกิจเจา้ของคนเดียว ใชบ้ริการมาแลว้ 1-3 ปี ไม่มีสินเช่ือ

อ่ืนนอกจากสินเช่ือกรุงไทย วงเงินสินเช่ือท่ีใช้บริการของธนาคารกรุงไทยวงเงิน  1,000,001 - 

3,000,000 บาท ช าระเงินตน้และดอกเบ้ียต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะลูกคา้ส่วน

ใหญ่ท่ีกูเ้ป็นหวัหนา้ครอบครัว และเร่ิมเขา้สู่วยัท างาน ตอ้งการด าเนินกิจการแบบเจา้ของคนเดียว 

หรือตอ้งการขยายกิจการแต่ไม่มีเงินทุนมากพอ ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลืกใชบ้ริการสินเช่ือธุรกิจ
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คือ อตัราดอกเบ้ีย รองลงมาคือ วงเงินกูย้ืม ระยะเวลาในการช าระคืน การบริการของพนกังาน

สินเช่ือ ค่าธรรมเนียมและการใชจ้่ายในการด าเนินการ ขั้นตอนในการขอกูจ้นกระทัง่การอนุมติั 

 วราภรณ์ ไทยธรรมยานนท์ (2549) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้

บริการสินเช่ือส่วนบุคคลของลูกคา้ธนาคารเอเชีย จ ากดั (มหาชน) ในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ โดยได้

ศึกษาถึงการเก็บรวบรวมข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์คือการทดสอบไค -สแควร์ 

วตัถุประสงค์ในการศึกษาเพื่อทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสินเช่ือส่วนบุคคล

ของลูกคา้ธนาคารเอเชีย จ ากดั(มหาชน) ในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ และเพื่อศึกษาความพึงพอใจในการ

ใชบ้ริการสินเช่ือส่วนบุคคลของลูกคา้ธนาคารเอเชีย จ ากดั(มหาชน) ในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ จากผล

การศึกษาพบว่าปัจจยัท่ีมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสินเช่ือส่วนบุคคล

ประกอบดว้ย อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อตัราดอกเบ้ียเงินกูท่ี้ไดรั้บจากธนาคารเอเชีย จ ากดั

(มหาชน) วงเงินท่ีมีการยื่นกูข้องลูกคา้ ระยะเวลาในการผอ่นช าระคืนของลูกคา้ ประวติัการใช้

บริการ อตัราดอกเบ้ียเงินกูท่ี้ไดรั้บจากธนาคารเอเชีย จ ากดั(มหาชน) ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียง

ของธนาคารเอเชีย จ ากดั(มหาชน) เง่ือนไขในการยื่นเร่ืองขอกูย้ืมต่อธนาคารเอเชีย จ ากดั(มหาชน) 

การไม่ตอ้งใชห้ลกัประกนัในการกูย้มื และการใหบ้ริการของพนกังานธนาคารเอเชีย จ ากดั(มหาชน) 

 ชุติมา วงศ์เตียมใจ (2550)                                                   ริษทั

สิสซ่ิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม โดย

ค่าสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการ

ทดสอบไค-สแควร์ ผลการศึกษาพบวา่ลูกคา้ท่ีเลือกใชบ้ริการบริษทัลิสซ่ิงในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั

เชียงราย พบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุอยูใ่นช่วง 31 – 40 ปี ระดบัการศึกษาของลูกคา้

ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  อาชีพของลูกคา้ส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขายมี

รายไดต่้อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000                                          การ บริษทัลิสซ่ิงใน

เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย พบว่าผูใ้ช้บริการบริษทัลิสซ่ิงท่ีน าเงินไปซ้ือทรัพยสิ์นประเภท

รถยนตม์ากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ รถยนตปิ์กอพักระบะ และน้อยท่ีสุดไดแ้ก่ น าเงินไปซ้ือบา้นและ

ท่ีดิน ส่วนเหตุผลในการเลือกใช้บริการบริษทัลิสซ่ิงลูกคา้ส่วนใหญ่เห็นว่ามีเง่ือนไขในการท า

สัญญาท่ีดีมากท่ีสุด รองลงมาเห็นวา่วงเงินสินเช่ืออนุมติัง่าย ส่วนพฤติกรรมของลูกคา้บริษทัลิสซ่ิง
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ใชบ้ริการในช่วงเวลา 8.00 – 10.00 น. มากท่ีสุด  รองลงมาไดแ้ก่ช่วงเวลา 10.00 – 12.00  . และ

ช่วงเวลา 15.00 – 17.00  . นอ้ยท่ีสุด  ส่วนความถ่ีในการเขา้มาใชบ้ริการสินเช่ือจากบริษทัลิสซ่ิงต่อ

ปี โดยส่วนใหญ่ลูกคา้มาใชบ้ริการบริษทัลิสซ่ิงปีละ 1 คร้ังหรือนอ้ยกวา่มากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ปี

ละ2 – 3 คร้ัง น้อยท่ีสุดไดแ้ก่มากกว่า 7                                               และการ

ทราบผลการอนุมติัวงเงินสินเช่ือในแต่ละคร้ังส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 30      – 1 ชัว่โมงมากท่ีสุด 

ร อ ง ล ง ม า ไ ด้ แ ก่ ไ ม่ เ กิ น  30 น า ที แ ล ะ น้ อ ย ท่ี สุ ด ไ ด้ แ ก่ ม า ก ก ว่ า  3          

                                                                                

                มีปัญหาส่วนใหญ่ดา้นราคาการบริการมากท่ีสุด  ไดแ้ก่  มีการจดัเก็บค่าธรรมเนียม

ต่างๆ สูงเกินไป และดอกเบ้ียเงินกูสู้งเกินไป  ปัญหารองลงมาไดแ้ก่ดา้นส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ 

ขาดการท ากิจกรรมต่างๆ เพื่อสังคมการกุศลขาดการท ากิจกรรมพิเศษเพื่อให้ลูกคา้มีส่วนร่วมกบั

บริษทัส่วนปัญหาท่ีพบนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่กระบวน การให้บริการไดแ้ก่ เวลาในการเปิด – ปิดท าการ

ของบริษทัไม่เหมาะสม ขาดความถูกตอ้งแม่นย  าในการใหบ้ริการ 

ชัชวิน พชิญกุล (2551)ไดศึ้กษาถึงพฤติกรรมการใชบ้ริการสินเช่ือรถยนตข์องผูบ้ริโภคใน

อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยการวิเคราะห์ขอ้มูล คือความถ่ีร้อยละ การทดสอบไค–สแควร์และ

มาตรวดัประมาณค่าลิเคอร์ท วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการสินเช่ือรถยนต์ของ

ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ และเพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้บริการสินเช่ือ

รถยนตข์องผูบ้ริโภค การศึกษาขอ้มูลโดยทัว่ไปของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งพบว่าบริโภคส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 41 - 50                                       กลุ่มตวัอยา่งมี

อาชีพเป็นเจา้ของกิจการและพนกังานหรือลูกจา้งบริษทั มีรายไดค้รัวเรือนเฉล่ียต่อเดือน 25,001-

35,000 บาท การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลโดยทัว่ไปและพฤติกรรมการใชบ้ริการสินเช่ือ

รถยนต์ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างกบัวงเงินท่ียื่นกู้จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลการทดสอบ

ความสัมพนัธ์โดยวิธีไค-         วา่ขอ้มูลท่ีมีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติกบัวงเงินท่ี

ยื่นกู้ ทั้งหมดรวม 10              ด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา รายได ้

ครัวเรือนเฉล่ียต่อเดือน ระดบัอตัราดอกเบ้ียท่ีไดรั้บ ระยะเวลาในการผอ่นช าระ วงเงินผ่อนต่องวด 

ค่าธรรมเนียมในการกู ้และวิธีในการช าระเงินคืน การศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้

บริการสินเช่ือรถยนตข์องผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ปัจจยัดา้นกระบวนการมีค่าคะแนนเฉล่ียมาก
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ท่ีสุด รองลงมาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยปัจจยัท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

ประชา ฬ่อสุวรรณ (2552) ศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ช้บริการ พฤติกรรม ปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การเลือกใช้บริการและปัญหาท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต์ของ ธนาคารธน

ชาต จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชียงราย  ขอ้มูลท่ีใช้เป็นขอ้มูลปฐมภูมิโดยใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ใช้สถิติเชิงพรรณนา น าเสนอขอ้มูลในรูปของ

ตารางแจกแจงความถ่ี จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใช้วิธีวดัตามแบบมาตรา

ส่วนประเมินค่าและการทดสอบไคสแควร์ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อยูใ่นช่วงอาย ุ

31 – 35 ปี อยูใ่นสถานภาพสมรสแลว้  การศึกษาส่วนใหญ่อยูร่ะดบัปริญญาตรี  ประกอบอาชีพเป็น

พนกังานบริษทั/ห้างร้านเอกชน  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 20,001 – 30,000       ติกรรม

ในการเลือกใช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต ์ ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เคยใชบ้ริการจาก บมจ.ธนาคาร

ธนชาต จ ากดั (มหาชน) ใชร้ถยนตย์ีห่อ้โตโยตา้มากท่ีสุด  มีการหาขอ้มูลจากส่ือโฆษณาต่าง ๆ ก่อน

การตดัสินใจเลือกใช้บริการบา้ง พนักงานบริษทัเป็นส่ือโฆษณาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมาก

ท่ีสุด เหตุผลส่วนใหญ่ในการตดัสินใจเลือกใช้บริการมาจากความน่าเช่ือถือของธนาคาร วงเงิน

สินเช่ือท่ีไดรั้บอนุมติัอยูร่ะหวา่ง 400,001 – 600,000                  ช าระ                

 

2.3 กรอบแนวคิดทีใ่ช้ในการศึกษา 

จากทฤษฎี เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในการศึกษา ท าให้ไดก้รอบแนวคิดเพื่อพิจารณา

ตวัแปรอิสระท่ีเป็นตวัแปรหลกัท่ีส าคญัและเก่ียวขอ้งในการศึกษา ได้แก่ ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้

ธนาคารกสิกรไทย ในจงัหวดัเชียงใหม่ พฤติกรรมการใช้สินเช่ือรถยนต์ของลูกคา้ธนาคารกสิกร

ไทย ในจงัหวดัเชียงใหม่ และปัจจยัทางดา้นการตลาด เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการสินเช่ือ

รถยนตข์องธนาคารกสิกรไทย ในจงัหวดัเชียงใหม่ สามารถสรุปเป็นกรอบแนวคิดไดด้งัน้ี 
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รูปที่ 2.8  กรอบแนวคิดการศึกษา 

ข้อมูลทัว่ไปของลูกค้าธนาคารกสิกรไทย 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพสมรส 

- ระดบัการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

- ดา้นบุคลากร 

- ดา้นการใหบ้ริการ 

- ดา้นสถานภาพของธนาคาร 

- ดา้นสถานท่ี 

- ดา้นการอนุมติัสินเช่ือ 

- ดา้นการตลาด 

พฤติกรรมการใช้สินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต์

ธนาคารกสิกรไทย 

- การเคยใช/้ไม่เคยใชบ้ริการสินเช่ือ

เช่าซ้ือรถยนต ์

- ความพึงพอใจในการบริการ 

- ยีห่อ้รถยนตท่ี์ซ้ือ 

- อตัราดอกเบ้ีย 

- วงเงินสินเช่ือในการอนุมติั 

- จ านวนงวดระยะเวลาในการผอ่น

ช าระเงิน 

- ส่ือโฆษณา 
 

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือ
รถยนต์ของธนาคารกสิกรไทย จังหวดั

เชียงใหม่ 


