
บทที่ 2 
แนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา 
 

การศึกษาเรื่องพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชบริการชําระคาสินคาและบริการผาน
เคานเตอรธนาคารพาณิชย แหงหนึ่งในตําบลวัดเกต อําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม) ผูศึกษาไดนํา
แนวคดิ ทฤษฎีและผลงานวจิัยที่เกี่ยวของ มาเปนแนวทางในการศึกษา ดังนี ้

 
        2.1.1 แนวคิดทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 

   ในทางเศรษฐศาสตรไดใหคําจํากัดความวา อุปสงคสําหรับสินคาและบรกิารชนิดใดชนิด
หนึ่ง หมายถึงจํานวนของสินคาและบริการชนิดนัน้ทีผู่บริโภคตองการซื้อในระยะเวลาหนึ่ง ณ 
ระดับราคาตาง ๆ ของสินคาชนิดนั้น หรือ ณ ระดับรายไดตาง ๆ ของผูบริโภค หรือ ณ ระดับราคา
ตาง ๆ ของสินคาชนิดอื่นที่เกีย่วของ 
                  ตัวกําหนดอุปสงค (Demand Determinants) คือ ตัวแปร (Variables) หรือปจจัยตาง  ๆ 
ซ่ึงมีอิทธิพลตอจํานวนสินคาที่ผูบริโภคปรารถนาที่จะซื้อ (Quantity Demand) โดยปจจัยเหลานี้จะมี
อิทธิพลตอปริมาณการซื้อมากนอยไมเทากนั ทั้งนี้ขึ้นอยูกับพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคนและแต
ละเวลา โดยปจจัยตาง ๆ เหลานั้นมีดังนี ้

     1)  ปริมาณการซื้อขึ้นอยูกับราคาของสินคาชนิดนัน้ โดยตามปกติเมื่อราคาสินคาเพิ่ม
สูงขึ้นปริมาณการซื้อจะมีนอยลง 

      2)   ปริมาณการซื้อขึ้นอยูกับรสนิยมของผูบริโภค โดยรสนิยมนัน้อาจเปลี่ยนไปอยาง
รวดเร็ว เชน แบบเสื้อสตรี ภาพยนตร แตบางกรณีความนยิมนั้นก็คงอยูนาน เชน รูปแบบสิ่งกอสราง 
รถยนต เปนตน 

      3)   ปริมาณการซื้อขึ้นอยูกับจํานวนประชากร โดยตามปกติเมื่อประชากรเพิ่มมากขึ้น 
ความตองการสินคาและบริการจะเพิ่มตาม 

       4)      ปริมาณการซื้อขึ้นอยูกับรายไดเฉลี่ยของครัวเรือน โดยทั่วไปเมื่อประชากรมี
รายไดเฉลี่ยสูงขึ้น ความตองการสินคาและบริการจะเปลีย่นไป คอื มักจะลดการบริโภคสินคาราคา
ถูก ในขณะเดยีวกันกจ็ะหันไปบริโภคสินคาราคาแพงเพิม่ขึ้น 
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       5)      สังคมที่มีการกระจายรายไดเหล่ือมลํ้ากันจะมคีวามแตกตางจากสังคมที่มีการ
กระจายยรายไดเทาเทียมกัน ถึงแมรายไดเฉลี่ยของทั้งสองประเภทจะมีความใกลเคยีงกนัก็ตาม 

        6)  ปริมาณการซื้อขึ้นอยูกับราคาสนิคาอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ เชน ถาสินคาชนิดหนึ่งมี
ราคาเพิ่มสูงขึ้นผูบริโภคจะซื้อสินคาชนิดนั้นนอยลงและหันไปซื้อสินคาอื่น ๆ ที่สามารถใชทดแทน
กันได สําหรับกรณีสินคาทีใ่ชประกอบกนั เมื่อผูบริโภคมีความตองการใชสินคาชนดิหนึ่งเพิ่มขึ้นก็
จะบริโภคสินคาที่ใชประกอบกันเพิ่มขึ้นตาม 

         7)   ปริมาณการซื้อขึ้นอยูกับคุณสมบตัิและสวนประกอบ 
 เราสามารถแสดงความสัมพนัธระหวางปริมาณซื้อกับตัวกําหนดอุปสงคดวย

ฟงกช่ันอุปสงคดังนี ้
         QX = f (Px, A1, A2, A3,…….) 
         จากฟงกช่ันอุปสงคดังกลาว แสดงวาปริมาณซื้อสําหรับสินคา X (Qx) เปนตัวแปร

ตาม (Dependent Variable) สวนตัวกาํหนดตาง ๆ เปนตัวแปรอิสระ (Independent Variable) และ
เนื่องจากในบรรดาตัวกําหนดทั้งหลาย Px เปนตวักําหนดที่มีอิทธิพลตอ Qx มากที่สุด ดังนั้นเราจึง
ให Px เปนตัวกําหนดโดยตรง (Direct Dominant) สวนตัวแปรที่เหล่ืออ่ืน ๆ ใหเปนตัวแปรที่กําหนด
โดยออม (Indirect Dominant) การแบงตวักําหนดออกเปนสองกลุมเชนนี้จะชวยใหเราเขาใจความ
แตกตางระหวาง “การเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อ” และ “การเปลี่ยนแปลงอุปสงค” ไดอยางชัดเจน
ยิ่งขึ้น 
        2.1.2   แนวคิดทฤษฎพีฤติกรรมผูบริโภค (Theory of Consumer Behavior) 
                   ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตรเชื่อวาผูบริโภคมีความตองการในการบริโภคสินคาและบริการ
อยางหลากหลาย แตเนื่องจากผูบริโภคแตรายมีขอจํากัดในเรองของทรัพยากร ดังนัน้ผูบริโภคจะมี
การบริโภคกอน หลังแตกตางกัน โดยคํานึงถึงอรรถประโยชนสูงสุดที่ตนจะไดรับสําหรับการ
บริโภคสินคาคงทน ซ่ึงสวนใหญจะมีการใชงานที่ยาวนานและมีราคาคอนขางแพง ผูบริโภคจําเปน
คํานึงถึงประโยชนหรือความพอใจที่ตนไดรับเปนอยางมาก กอนการตัดสินใจซื้อเมื่อเปรียบเทียบ
กับสินคาที่ตองซื้อใชประจํา 
                    Leavitt (1998) ไดกลาววา กอนที่มนุษยจะแสดงพฤตกิรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา 
มักจะมีสาเหตทุี่ทําใหเกิดพฤติกรรมเสียกอน ซ่ึงมูลเหตุดังกลาวอาจจะเรียกวา “กระบวนการของ
พฤติกรรม” (Process of Behavior) และกระบวนการของพฤติกรรมมนุษย มีลักษณะคลายกัน 3 
ประการดังนี ้
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 1)   พฤติกรรมจะเกิดขึน้ไดตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิด ซ่ึงหมายความวา การที่คนเรา
แสดงพฤติกรรมอยางหนึ่งอยางใดออกมาจะตองมีสาเหตุทําใหเกิด และมีส่ิงซึ่งเปนสาเหตุก็คือ
ความตองการที่เกิดขึ้นนั้นเอง 
 2)        พฤติกรรมจะเกิดขึน้ไดตองมีส่ิงจูงใจ หรือ ส่ิงกระตุน     นัน่คือ    เมื่อคนเราเกิด
ความตองการขึ้นแลว คนเราก็ปรารถนาที่จะบรรลุความตองการนั้น จนกลายเปนแรงกระตุน    หรือ
แรงจูงใจ ใหบคุคลแสดงพฤติกรรมตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการ 
  3)  พฤติกรรมที่เกิดขึ้นยอมมุงไปสูจุดหมาย คือการทีค่นเราแสดงพฤติกรรมใด ๆ 
ออกมานั้น มิไดกระทําไปอยางเลื่อนลอยโดยปราศจากจดุมุงหมาย ตรงกนัขามกลับมุงไปสู
เปาหมายทีแ่นนอนเพื่อใหบรรลุผลสําเร็จแหงความตองการของตน 
 จากแนวคิดของ Leavitt (1998) ทําใหทราบวาพฤติกรรมตาง ๆ ที่แสดงออกมามีเหตจุูง
ใจทําใหเกดิ และมีเปาหมายอยางแนนอน ไมไดเกิดขึ้นมาอยางเลื่อนลอย ดังนัน้การศกึษาพฤติกรรม
ก็ควรจะเริ่มที่เหตุจูงใจที่ทําใหเกิดพฤติกรรม ซ่ึงการศึกษานั้นมีโมเดลที่สามารถอธิบายพฤติกรรม
ไดอยางชัดเจน คือ โมเดลพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior Model) ซ่ึงเปนศึกษาถึง
เหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการซื้อสินคาโดยมีจดุเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Buying’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดํา ทีผู่ซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากหลายลักษณะ และมกีารตอบสนองของผูซ้ือ 
(Buying’s Purchase Decision)  
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รูปท่ี 2.1 โมเดลพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 
 

สิ่งกระตุนภายนอก 
ปจจัยทางตลาด ปจจัยทางเศรษฐกิจ 
Product 
Price 
Place 
Promotion 

รายได 
เทคโนโลย ี
กฎหมาย 

 
 
 
 
 
     
 
 
 
 
 
 
ที่มา :  Leavitt (1988) 

 

รายละเอียดรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
1) ส่ิงกระตุน (Stimuli) 
ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย (Inside Stimuli) และสิ่งกระตุนภายนอก (Outside 

Stimuli) นักการตลาดไดใหความสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ
ผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา อารมณก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบ
ดาย 2 สวนคือ 

1.1)  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) 
เปนสิ่งกระตุนที่สามารถควบคุมและตองจัดขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกีย่วของกับสวน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดวยตวัแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได 4 

การตอบสนองของ      
ผูบริโภค 
ดานผลิตภัณฑ 
ดานระดับราคา 
ดานการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการขาย
       

  กลองดํา 
  (Black box) 

   หรือความรูสึก
ของของผูบริโภค 

ลักษณะของผูบริโภค กระบวนการตดัสินใจของ
ผูบริโภค 

ปจจัยทางวัฒนธรรม 
ปจจัยทางสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยทางจิตวทิยา 

ความตองการ 
พฤติกรรมกอนการซื้อ 
การตัดสินใจซือ้ 
พฤติกรรมการใช 
ความรูสึกหลังการซื้อ 
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ประการ ซ่ึงจําเปนตองนํามาใชรวมกนัเพื่อความตองการของตลาดเปาหมาย (Target Marketing) ซ่ึง
เปนกลุมที่มีลักษณะคลายคลึงกัน สวนประสมทางการตลาดประกอบดวย 

-  ผลิตภัณฑ (Produce) หมายถึง ส่ิงที่สามารถเสนอขายใหกับตลาดเพื่อเรียกรองความ
สนใจ ความเปนเจาของ การใช หรือเพื่อบริโภค เปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปน และความตองการของ
มนุษยได ผลิตภัณฑอาจเปนสิ่งซึ่งและแตะตองไมได สวนประกอบของผลิตภัณฑประกอบดวยตัว
สินคาและบรกิาร ตราสัญลักษณ คณุภาพ การบรรจุหีบหอ การใชเทคโนโลยี 
          -  ราคา (Price) คือมูลคาของสินคา และบริการทีแ่สดงออกมาในรูปของจํานวนเงิน 
การกําหนดราคามีวิธีดังนี ้
         (1)  การตั้งราคาที่ต่ํากวาราคาตลาด 
         (2)  การตั้งราคาที่สูงกวาราคาตลาด 
         (3)  การตั้งราคาเทากับราคาตลาดทั่ว ๆ ไป 
  
          -  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมการนําเอาผลิตภัณฑที่กําหนดไวออก
สูตลาดเปาหมาย ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะสถานที่จาํหนายอยางเดยีว แตเปนการ
พิจารณาวา จะจําหนายผานตัวกลางตาง ๆ อยางไร และมีการเคลื่อนยายสินคาอยางไร สวนประสม
ในการจดัจําหนาย (Distribution Mix) ประกอบดวย 
         (1)  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) คือกลุมของสถาบันหรือบุคคล
ที่ทําหนาที่ หรือกิจกรรมอันจะนําผลิตภณัฑจากผูผลิต ไปยังผูบริโภค หรือผูใช 
         (2)  การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) คือกิจกรรมทั้งสิ้นที่เกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายตวัสินคาที่มีปริมาณถูกตองไปยังสถานที่ที่ตองการและเวลาที่เหมาะสม 
            -  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจดัจําหนาย
และตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑโดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสาร หรือชักจงูใหเกิดทัศนคติ
และพฤติกรรมซื้อ  
การสงเสริมทางการตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน เรียกวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Mix) หรือสวนประสมในการตดิตอส่ือสาร (Communication Mix)       ซ่ึงประกอบดวย 
          (1)  การโฆษณา (Advertising) เปนการตดิตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล (Non-
Personal) โดยผานสื่อกลางตาง ๆ และตองเสียคาใชจายในการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ เชน 
หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา        
 



 

 

19 

 

        (2) การขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาที่มีอํานาจซื้อ ซ่ึงเปนการขายโดยใชพนักงานขาย 
          (3)   การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนกจิกรรมทางการตลาดที่
นอกเหนือจากการขายโดยใชบุคคล การโฆษณา และการประชาสัมพันธ ที่ชวยการกระตุนการซื้อ
ของผูบริโภค และประสิทธิภาพของผูขาย 
          (4)  การใหขาวสาร และการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การให
ขาวสารเปนการเสนอขายเกีย่วกับตัวสินคา หรือบริการแบบไมใชบคุคล สวนการประชาสัมพันธ
เปนความพยายามที่ไดจักเตรียมขององคการเพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเปน หรือ
ทัศนคติที่ดีตอองคกร 
 

1.2)   ส่ิงกระตุนทางปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic Stimuli) 
                        เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับภาวะเศรษฐกจิ ซ่ึงอยู
ภายนอกองคการและผูผลิตไมสามารถควบคุมได ส่ิงกระตุนเหลานี้คือ รายไดของผูบริโภค 
 

2)  กลองดํา หรือ ความรูสึกของผูบริโภค 
        เปนความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตไมสามารถทราบได 

จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่ไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูบริโภค และ
กระบวนการตดัสินใจของผูบริโภค 

(1)  ลักษณะของผูบริโภค 
           มีอิทธิพลจากปจจยัตาง ๆ ดังนี ้ ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) ปจจัย

ดานสังคม (Social Factor) ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) ลักษณะทางจิตวิทยา (Psychological 
Characteristics) นักการตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตดัสินใจซื้ออันเปนผลมาจากปจจยั
ทางวัฒนธรรม สังคม ลักษณะสวนบุคคล และลักษณะทางจิตวิทยา ปจจยัเหลานี้มีอิทธิพลตอ
นักการตลาด เนื่องจากมีประโยชนตอการพจิารณาดูความสนใจของผูซ้ือที่มีตอผลิตภัณฑ เพื่อนําไป
ปรับปรุงผลิตภัณฑ ตัดสินใจดานราคา จดัชองทางการจําหนายตอไป 

(2) กระบวนการตดัสินใจบริโภค ของผูบริโภค 
          ผูบริโภคจะมีรูปแบบหรอืขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อที่ยากงายแตกตางกันไป 

ทั้งนี้ขึ้นอยูกับชนิดของสินคาและสภาวการณในขณะตดัสินใจซื้อ วิธีการตัดสินซื้อของผูบริโภคแต
ละครั้ง การซื้อเปนกระบวนการซื้อประกอบดวยกิจกรรมหลายอยาง แตเมื่อพูดถึงการซื้อคนมักนึก
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ถึงการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการซื้อเทานั้น กระบวรการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค
ประกอบดวยขั้นตอนคือ 

- ความรูสึกความตองการ 
- พฤติกรรมกอนการซื้อ 
- การตัดสินใจซือ้ 
- พฤติกรรมการใช 
- ความรูสึกหลังการซื้อ 

 
(3) การตอบสนองของผูบริโภค (Buying Response) 

ผูบริโภคจะมกีารตัดสินใจในประเดน็ตางๆ ดังนี้ 
- การเลือกซื้อดานผลิตภัณฑ 
- การเลือกดานระดับราคา 
- การเลือกดานการจัดจําหนาย 
- การเลือกดานการสงเสริมการขาย 
- การเลือกเพราะรายไดเปนตวักําหนด 

 
        2.1.3 แนวคิดดานตลาดบริการ 

   บริการเปนกจิกรรมหรือคุณประโยชนทีฝ่ายหนึ่งเสนอขายใหแกอีกฝาย  โดยเปนสิ่งที่จับ
ตองไมได และไมทําใหเกดิมีการเปนเจาของสิ่งใดสิ่งหนึ่งขึ้น บริการมีความผันแปรแตกตางกนัและ
เก็บไวไมได            จากคุณสมบัติของบริการทําใหเกิดปญหาในตลาดบรกิารและตองการกลยุทธที่
เหมาะสม และแตกตางไปจากตลาดสินคาทั่วไป(อดุลย จาตุรงคกุล, 2543: 337)     โดยตลาดบริการ
ประกอบดวยตลาด 3 ประเภทคือ 
                        1) External Marketing เปนตลาดที่เกีย่วกับภายนอกซึง่เปนงานที่บริษัทตองกระทํา
ตามปกติเพื่อเตรียมผลิตภัณฑหรือบริการ ราคา การจัดจาํหนาย และการสงเสริมการตลาดใหกับตวั
ผลิตภัณฑหรือบริการเพื่อสงใหลูกคา 
                         2)  Internal Marketing เปนการดําเนินงานภายใน โดยบริษัทจะทําการฝกอบรมและ
จูงใจพนักงานเพื่อใหบริการแกลูกคา 

            3) Interactive Marketing เปนเรื่องเกี่ยวกบัความชํานาญของพนักงานในการ
ใหบริการแกลูกคาทั้งในดานคุณภาพทางเทคนิค เชนการมีเครื่องมือที่ทันสมัย และดานคุณภาพจาก
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หนาที่ของการบริการ (Function Quality) คือมีบุคคลที่ชํานาญงานและมีความสามารถคอย
ใหบริการโดยอาศัยลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหบริการ 

 
        2.1.4  วิธีการของแบบจาํลองโลจิท (Logit Model)  

     แบบจําลองโลจิท ( Logit Model) เปนแบบจําลองที่มีพื้นฐานมาจาก ฟงกชันของความ
นาจะเปนสะสมแบบโลจิสติก ( Cummulative logistic probability function ) แบบจําลองดังกลาว
แสดงถึงความสัมพันธระหวางคาความนาจะเปนของตัวแปรตาม    กับคาของตัวแปรอิสระ
เครื่องหมายของคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระแตละตัวจะแสดงถึงทิศทางความสัมพันธระหวาง
คาความนาจะเปนของตัวแปรตามกับตัวแปรอิสระ โดยตัวแปรตามจะตองมีขอมูลที่เปนคา 1 หรือ 0 
เทานั้น (binary – valued) โอกาสที่ตัวแปรตามจะมีคาเทากับ 1 หรือ 0 สามารถแสดงไดดังนี้ 
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สัดสวนของโอกาสที่ตัวแปรตามจะเทากบั 1 ตอ โอกาสที่จะเทากับ 0 เรียกวา odds ratio 
เขียนไดดังนี ้
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take ln เขาไปทั้ง 2 ดานของสมการ จะเรียกวา log odds ซ่ึงจะไดผลดังนี้ 
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2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของของการศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใช
บริการชําระคาสินคาและบริการผานเคานเตอรธนาคารพาณิชย แหงหนึ่งในตําบลวัดเกต อําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม) โดยสรุปไดดังนี ้

 
ฐิติวัตร พรหมเสน (2538) ไดทําการศึกษา โครงสราง พฤติกรรมและผลการดําเนินงาน

ของธนาคารพาณิชยในประเทศไทย จากการศึกษาพบวา ในชวงป พ.ศ. 2530 – พ.ศ. 2536 รูปแบบ
การแขงขันและการดําเนินธุรกิจธนาคารตอจากนี้ไปจะเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตที่ผานมา โดยเริ่มมี
การแขงขันสูงไปพรอมกับแนวทางของทางการที่ตองการใหไทยเปนศูนยกลางทางการเงินใน
ภูมิภาคและมีการแขงขันเสรีมากขึ้น ดังนั้นแนวทางในการปรับตัวเพื่อการเตรียมตัวสําหรับการ
ดําเนินธุรกิจที่มีการแขงขันคือ ธนาคารพาณิชยจําเปนตองเรงพัฒนาศักยภาพในการดําเนินธุรกิจใน
ทุกดาน ในขณะที่ธนาคารตางชาติมีความชํานาญในการหารายไดที่มิใชดอกเบี้ยมากกวา พรอม ๆ 
ไปกับพยายามลดปญหาหนี้สูญที่มีอยูมาก อีกทั้งสมควรที่จะนําเอาเทคโนโลยีขั้นสูงเขามาประกอบ
ธุรกิจการเงินใหมากขึ้น ธนาคารพาณิชยไทยจําเปนตองเรงปรับปรุงองคกร ระบบการบริหารงาน 
และโครงสรางผูบริหารเพื่อใหเกิดความคลองตัวในการดําเนินงาน พรอมทั้งยกเลิกการบริหาร
ระบบครอบครัวซ่ึงจะไมเอื้ออํานวยตอการควบกิจการ เรงพัฒนาบุคลากรทางการเงิน  เพื่อที่จะ
สามารถรองรับการการเติบโตของธุรกรรมการบริการทางการเงินในอนาคตที่จะเริ่มขึ้นในประเทศ
ไทยใหโดยเร็ว มิฉะนั้นปญหาการขาดแคลนบุคลากรจะทําใหอุปสรรคตอการพัฒนาของแตละ
สถาบันการเงินได ธนาคารพาณิชยขนาดเล็ก และธนาคารพาณิชยขนาดกลางที่มีปญหา จําเปนที่
จะตองขยายฐานเงินทุนของตนใหมากพอที่จะแขงขันในตลาดการเงินได ธนาคารพาณิชยขนาดเล็ก
และธนาคารพาณิชยขนาดกลางที่มีปญหาควรที่จะทําการควบกิจการ(Merger) เพื่อความอยูรอดใน
การแขงขันเสรีที่จะเกิดในอนาคต 

 
ประเสริฐ  ตั้งพิษฐานสกุล (2540) ไดทําการศึกษา ปญหาและความตองการของผูใชบริการ

ชําระคาสาธารณูปโภคผานธนาคารพาณิชยในจังหวัดเชียงใหม มีสาขาของธนาคารพาณิชยจํานวน 
15 ธนาคาร มีอยู 126 สาขา เพื่อเปนการจํากัดขอบเขตในการศึกษาใหมีความเหมาะสม โดยกําหนด
ขอบเขตเปน 2 สวนคือ สวนแรกศึกษาเฉพาะลูกคาผูใชบริการเงินฝากของสาขาของธนาคารพาณชิย
ในเขต อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ทั้งนี้ การศึกษาปญหาและความตองการของลูกคาผูใชบริการ
เงินฝากประเภทออมทรัพย ของธนาคารพาณิชย โดยวิธีการนําเสนอตารางความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย 
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พบวา ลูกคาโดยสวนใหญยังไมมีความรูความเขาใจในระบบการชําระผานธนาคาร เนื่องจากใน
อดีตนั้นผูรับผิดชอบในการเก็บเงินคาสาธารณูปโภคคือเจาหนาที่พนักงานของหนวยงานภาครัฐ 
และผูบริโภคบางรายไมมีความสะดวกในการไปธนาคาร  ตอมาทางธนาคารไดมีการปรับปรุง
รูปแบบการใหบริการ มีการประชาสัมพันธ รวมทั้งการเพิ่มปริมาณสาขา ทําใหผูบริโภครับรู
ขาวสารมากขึ้น สงผลใหผูบริโภคมีบัญชีและทําธุรกรรมกับธนาคารมากขึ้น และสามารถใชบริการ
ชําระคาสาธารณูปโภคไดงายและสะดวก สงผลใหธนาคารมีรายไดจากรับชําระเพิ่มขึ้น 

 
 วีระพงษ  หอมคลาย (2547) ไดทําการศกึษาปจจยัที่มีอิทธิพลตอการใชบริการธนาคารผาน
ทางอินเตอรเนต็ โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลแบบปฐมภูมิที่ไดจากการตอบแบบสอบถามจากกลุม
ผูใชอินเตอรเน็ต โดยการสงผานทางจดหมายอิเล็คทรอนิคสจํานวน 220 ตัวอยาง โดยวิธีการ
นําเสนอตารางความถี่ รอยละ คาเฉลี่ยพบวา  ปจจยัทีม่ีอิทธิพลตอการใชบริการธนาคารผานทาง
อินเตอรเน็ต คือทางดานคาใชจายที่สามารถลดไดจากการใชบริการธุรกรรมทางอินเตอรเน็ต และ
โดยสวนใหญผูที่ใชบริการเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 31-40 ป ทางดานพฤติกรรมการใช
อินเตอรเน็ตของกลุมตัวอยางสวนมากใชงานอินเตอรเนต็ 3-4 ปซ่ึงจากการคํานวณหาคา Chi-
Square พบวาความสัมพันธกับการใชบริการธนาคารผานอินเตอรเน็ตโดยสวนใหญจะมีความรู
ทางดานคอมพิวเตอรและเลนอินเตอรเน็ต และกลุมตัวอยางสวนใหญมีความตองการที่จะใบบริการ
ธนาคารผานอินเตอรเน็ตในการชําระบัตรเครดิต,ชําระคาสาธารณูปโภค และชําระคาผอนสินคาตาง 
ๆ ในสัดสวนที่ใกลเคียงกัน โดยใหความสําคัญในเรื่องความสะดวกและสามารถประหยัดเวลา เปน
ปจจัยสําคัญมากที่สุดในการตัดสินใจใชบริการทางธนาคารผานอินเตอรเน็ต  
 

วิทยา  จันทรหลวง (2548) ไดทําการศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการบัตร
เครดิต ธนาคาไทยพาณิชย จาํกัด (มหาชน) ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชยีงใหม โดยรวบรวมขอมูล
จากแบบสอบถามผูบริโภคที่ถือบัตรเครดิตของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ทั้งหมด 7 
สาขา จากจํานวนกลุมตวัอยาง 374 ราย วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิตเชิงพรรณนา โดยวธีิการนําเสนอ
ตารางความถี่ รอยละ คาเฉลีย่ พบวาลูกคาผูถือบัตรสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 34- 40 ป 
สาเหตุของการเลือกใชบริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากดั(มหาชน) เนื่องจากการฟรี
คาธรรมเนียมแรกเขาและรายป และมีปริมาณตู เอ.ที.เอ็ม มาก ซ่ึงอํานวยความสะดวกในการ
ใหบริการและมีความรวดเร็วในการอนุมัตบิัตรเครดติ และกําหนดวงเงินเพื่อใหผูถือบัตรมีความ
พอใจสูงสุด นอกจากนั้น การใชบัตรเครดิตของธนาคารฯ มีความสะดวกและงายตอการซื้อสินคา
และบริการ ดอกเบี้ยต่ํา ไมตองถือเงินสดจาํนวนมาก มีบริษัทและรานคาที่รับบัตรเครดิตมาก อีกทัง้
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รานคาไมคิดคาธรรมเนียมเพิม่ สามารถติดตอกับธนาคารผูออกบัตรไดหลายชองทาง เชน 
อินเตอรเน็ต โทรศัพท เปนตน และทางธนาคารยังมีบริการระบบออนไลนใหคําปรึกษา 24 ช่ัวโมง 
 

จตุพร ธรรมทิลา (2550) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการสินเชื่อ
ประเภทผอนชาํระสินคาและบริการของสถาบันการเงินทีไ่มใชธนาคารพาณิชย ในเขตอําเภอเมือง 
จังหวดัเชยีงใหม โดยทําการเก็นรวบรวมกลุมตัวอยาง จํานวน 300 ราย ทําการวิเคราะหโดยใชสถิติ
เชิงพรรณนา และการวิเคราะหดวยแบบจาํลองโลจิท (Logit model) ดวยเทคนิควธีิวิเคราะหการ
ประมาณภาวะความนาเปนสงูสุด (Maximum likelihood estimates: MLE) และเทคนิควิเคราะห 
marginal effects ผลการศึกษาพบวา ผูที่เลือกใชบริการสินเชื่อประเภทเชาซื้อสนคาและบริการจาก
สถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารพาณิชย สวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 62.22 อยูในชวงอายุ 20 – 30 
ป รอยละ 63.70 มีสถานภาพโสด รอยละ 75.19 หลังจากนั้นวิเคราะหในสวนของปจจัยในการ
เลือกใชบริการดวยแบบจําลองโลจิท คาที่ไดจากการประมาณจะนํามาปรับใหอยูในรูปของ log 
likelihood function กอนแลวจึงคํานวณโดยวิธี Maximum likelihood ซ่ึงผลการศึกษาพบวา มีตวั
แปรอิสระ 6 ตัวที่มีนยัสําคัญทางสถิติ ไดแก  ระดับการศึกษา ปจจยัดานราคาสินคาที่ตองการผอน
ชําระ ปจจยัดานอัตราดอกเบี้ย ปจจยัดานความปลอดภยัในการใชบริการสินเชื่อแทนเงินสด ปจจัย
ดานคาธรรมเนียมในการชําระเงินคืนในแตละงวด และปจจัยดานการสะสมแตม  

  
 

 
 

 
 

 
    




