
 
บทที่ 2 

กรอบแนวคดิทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
2.1 กรอบแนวความคิด 
 

ในการศึกษาครั้งนี้เปนการศกึษาถึงปจจยัทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อสมชีวภาพ 
ในอําเภอ เมือง  จังหวัดเชยีงใหม  โดยทําการศึกษาปจจยัที่คาดวาจะสงผลตอการซื้อสมชีวภาพ  ซ่ึง
ไดแบงกลุมปจจัยออกเปน 4 กลุมดังนี้   

1. ปจจัยสวนบุคคล        2.  ปจจัยทางสังคม  
3. ปจจัยทางดานผลิตภัณฑและการตลาด      4.  ปจจัยทางดานจิตวิทยา 
 

ตัวแปรอิสระ 
ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานจติวิทยา 

• เพศ 

• อายุ 

• อาชพี 

• สมาชิกในครอบครัว 

• การศึกษา 

• ความชอบสวนตวั 

• ความเชื่อถอืในย่ีหอ 

• ความเชื่อถอืใน
ลักษณะชนดิของพันธุ
พืช 

ปจจัยดานสิ่งแวดลอม สังคม และวฒันธรรม ปจจัยทางเศรษฐศาสตร 

• ความสนใจดานสขุภาพ 

• บทบาทของครอบครัว 

• รายได 

• ราคา 
ปจจัยดานผลิตภณัฑและการตลาด 

• การลดราคา 

• คุณภาพ 

• ลักษณะบรรจภุัณฑ 

 

 

รูปท่ี 2.1  แสดงกรอบแนวคิดของการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อสมชีวภาพ 
 
2.2 ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

2.2.1 ทฤษฎีการบริโภค (Consumption) 

ตัวแปรตาม 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือสม
ชีวภาพ 
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การบริโภค หมายถึง การใชประโยชนจากสิ่งของและบริการเพื่อสนองความตองการของ
มนุษยโดยตรง โดยทั่วไป แบงไดเปน 2 ชนิด คือ การบรโิภคที่ส้ินเปลืองหมดไป และทําความ
พอใจใหแกผูบริโภคโดยทนัที เรียกวา เปนการบริโภคแบบ “destruction” เชนการบริโภคอาหาร 
การใชน้ํามันเชื้อเพลิง เปนตน อีกชนิดหนึง่เปนการบริโภคไดหลายครั้ง แตละครั้งกท็ําความพอใจ
ใหแกผูบริโภคทั้งนั้น การบรโิภคแบบนี้ เรียกวา “diminution” เชน การใชรถยนต การฟงวิทยุ และ
การดูโทรทัศน เปนตน 

ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการบริโภค ไดแก 
1) ระดับรายได เมื่อบุคคลมีระดับรายไดสูง การใชจายในการบริโภคก็จะสูง และถา

บุคคลมีระดับรายไดต่ํา การใชจายเพื่อการบริโภคก็จะต่าํ 
2) นิสัยของบุคคล ถาบุคคลใดมีอุปนิสัยเปนคนมัธยัสถ รูจักเก็บออม คาใชจายในการ

บริโภคจะนอยกวาบุคคลที่มีอุปนิสัยในการใชจายสุรุยสุราย 
3) ส่ิงแวดลอมทางสังคม บุคคลบางคนมีความจําเปนตองรักษาตําแหนงทางสังคมหรือ

รักษาระดับความเปนอยูของตนเองใหใกลเคียงกับระดับของเพื่อนบาน ทั้งๆที่มีรายไดอยูในระดับ
ต่ํา บุคคลพวกนี้เปนผูชอบเลียบแบบการบริโภคของคนอื่น ทําใหรายจายในการบรโิภคสูง 

4) การคาดคะเนรายไดในอนาคต ถาประชาชนคาดวารายไดในอนาคตจะสูงขึ้นกจ็ะใช
จายในการอุปโภคเพิ่มขึ้น ในทางตรงกันขาม ถาคาดวารายไดในอนาคตจะลดลงก็จะลดการใชจาย
ในการบริโภคลง 

5) ระดับราคาสินคา ในระยะที่ระดับราคาสินคาทั่วๆไปสูง เชน ในภาวะเศรษฐกจิรุงเรือง 
การใชจายในการบริโภคจะอยูในระดับทีสู่ง เนื่องจากสินคาและบริการมีราคาสูงขึ้น คาใชจายใน
การบริโภคจะสูง แมวาจะบริโภคสินคาเปนจํานวนเทาเดิม 

นอกจากปจจยัตางๆ ดังกลาวแลว ยังมีปจจยัอ่ืนๆ ที่มีอิทธิพลตอการบริโภค เชน จํานวน
สินคาที่ประชาชนมีอยูในครอบครอง การใหสินเชื่อในการบริโภค เปนตน 

 
2.2.2 ทฤษฎีสวนเกินของผูบริโภค (Consumer’s Surplus หรือ  Willingness to Pay) 

การวิ เคราะหพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการของผูบ ริโภค  โดยใชทฤษฎี
อรรถประโยชนหนวยสุดทาย จะทําใหผูบริโภคไดรับประโยชนสวนเกินเกิดขึ้นจํานวนหนึ่งเรียกวา 
“สวนเกินของผูบริโภค” 

สวนเกนิของผูบริโภค หมายถึงผลตางระหวางรายจายทีผู่บริโภคยินดทีี่จะจายกับรายจาย
ที่จายออกไปจริงๆ สําหรับการซื้อสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง ในจํานวนหนึง่ซึ่งวัดไดจาก
พื้นที่ใตเสนอปุสงคที่อยูเหนือระดับราคา 
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ตามรูปที่ 2.2 สมมติผูบริโภคซื้อสินคาเปนจํานวน OQ หนวย ในราคาหนวยละ OP  บาท 
ดังนั้น ผูบริโภคจะตองจายเงินไปทั้งหมด เทากับพื้นทีส่ี่เหล่ียม PBQO แตอรรถประโยชนรวมที่
ผูบริโภคไดรับทั้งหมด คือ พื้นที่ส่ีเหล่ียม ABQO ดังนัน้ สวนเกินของผูบริโภคก็คือ พื้นที่ส่ีเหล่ียม 
ABQO-พื้นที่ส่ีเหล่ียม PBQO = พื้นที่สามเหลี่ยม ABP หรือเทากับพืน้ที่สวนทีแ่รเงา 
                                 ราคา 
 
                                A 
 

  
     P                                                  B 
 
                                                                                D 
      O                                                                                   ปริมาณสินคา 
                Q 
       รูปท่ี 2.2 แสดงสวนเกินของผูบริโภค 

 
Alfred Marshall มีความเห็นวา ราคาของสินคาสะทอนถึงความพอใจที่ผูบริโภคไดรับ

จากการซื้อสินคาและบริการนั้นๆ ในการอธิบาย consumer’s surplus นั้น เขาใชตัวเงนิเปนหนวยวดั 
โดยกําหนดใหความพอใจที่ผูบริโภคไดรับจากเงินหนวยสุดทาย (marginal utility of money) อยู
คงที่ทําใหราคาที่แทจริงจะต่าํกวาราคาที่ผูบริโภคเต็มใจที่จะซื้อ ซ่ึงความแตกตางระหวางจํานวน
เงินที่พรอมจะจายกับจํานวนเงินที่จายจริงกค็ือ สวนเกนิของผูบริโภคที่ไดจากการซื้อสินคา ณ 
ปริมาณนั้น 

การหาสวนเกนิของผูบริโภค แบงออกเปน 2 วิธีคือ 
1. ความยินดีที่ผูบริโภคจะจาย (willingness to pay: WTP) 
2. ความเต็มใจทีผู่บริโภคจะยอมรับการชดเชย จากการที่เขาตองเสียสละสิทธิใน 

สินคา (willingness to accept compensation: WTA) 
ในทางทฤษฎ ี ประโยชนสุทธิที่ไดจากทั้งสองวิธีนี้ไมจําเปนตองมคีาเทากัน โดยปกติ 

WTP จะมีคานอยกวา WTA เพราะถูกจาํกัดโดยผลทางรายได กลาวคือเมื่อผูบริโภคจายเงินเปน
มูลคาสูงสุดจะมีผลเสมือนทําใหรายไดของเขาลดลง ซ่ึงทําใหเสนอุปสงคเล่ือนมาทางดานซายมือ 
สวนเมื่อผูบริโภคไดรับคาชดเชยอยางเต็มทีจ่ะมีผลเสมือนทําใหรายไดของผูบริโภคเพิ่มขึ้น ซ่ึงทํา
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ใหเสนอุปสงคเล่ือนมาทางดานขวามือ จึงทําใหสรุปไดวาสวนเกินของผูบริโภคจากความยินดีที่
ผูบริโภคจะจาย (WTP) จะมีคานอยกวาหรือเทากับความยนิดทีี่ผูบริโภคจะยอมรับการชดเชย 
(WTA) ซ่ึงความแตกตางดงักลาว จะมากนอยเพียงใดขึ้นอยูกับความยืดหยุนของอุปสงคตอรายได
และในทางปฏิบัติคา WTA ยากที่จะวัดได เพราะไมมีขอบเขตของคาสูงสุด 

 
2.2.3 ทฤษฎีอุปสงค (Demand) 

คําวา “อุปสงค” มีความหมายเฉพาะในวชิาเศรษฐศาสตร (วนัรักษ มิ่งมณีนาคิน, 2534) 
อาจใหคําจํากดัความไดวา อุปสงคสําหรับสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึง จํานวนตางๆ
ของสินคาหรือบริการชนิดนั้น ที่ผูบริโภคตองการซื้อในระยะเวลาหนึ่ง ณ ระดับราคาตางๆ ของ
สินคาชนิดนั้น ในระยะเวลาที่กําหนด 

คําวา “ตองการซื้อ” ที่ปรากฎในนยิามขางตนมิไดหมายถึง ความตองการธรรมดา (want) 
แตเปนความตองการที่มีอํานาจซื้อ (Purchasing power) กํากับอยูดวย กลาวคือ ผูบริโภคจะตองมี
ความเต็มใจทีจ่ะซื้อและมีเงนิเพียงพอที่จะจายซื้อสินคาหรือบริการนัน้ๆไดดวย (ability and 
willingness) 

ฟงกชนัอุปสงค ( Demand function) 
ฟงกชันอุปสงค ( Demand function) คือ การแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณที่

ผูบริโภคมีความเต็มใจที่จะซือ้และมีความสามารถที่จะจาย ( Qx
d ) ซ่ึงเปนตัวแปรตามกับระดับราคา

ตางๆ ของสินคานั้นๆ   (Px) ซ่ึงเปนตวัแปรอิสระ ทั้งนีถ้ากําหนดใหปจจัยอ่ืนที่อาจมีผลกระทบตอ
ปริมาณซื้ออยูคงที่หรือไมเปลี่ยนแปลง ก็อาจเขียนเปนสญัลักษณ ไดดงันี้ 

Qx
d    =  f( Px ) 

กฎแหงอุปสงค ( Law of Demand) 
ระบุวาปริมาณของสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อยอม

แปรผกผัน( Inverse relation) กับระดับราคาของสินคาและบริการชนิดนั้นเสมอ 
จากกฎของอุปสงคดังกลาว หมายความวา เมื่อราคาสินคาสูงขึ้น ผูบริโภคจะซื้อสินคาใน

ปริมาณนอยลง และเมื่อราคาลดลง ผูบริโภคจะซื้อสินคาในปริมาณมากขึ้น การที่ปริมาณซื้อแปรผัน
ผกผันกับราคาสินคานั้นเกดิจากสาเหตุ 2 ประการ คือ 

1. ผลทางรายได (income effect) คือการเปลี่ยนแปลงรายไดที่แทจริง (real income) 
รายไดที่แทจริง ไดแกจํานวนสินคาที่ผูบริโภคไดรับ ตามกฎของอุปสงค เมื่อราคาสินคาสูงขึ้น ดวย
รายไดที่เปนตวัเงิน (money income) คงเดิม ผูบริโภคสามารถซื้อสินคาในปริมาณนอยลง ในทาง
ตรงขาม เมื่อราคาสินคาลดลง ผูบริโภคสามารถซื้อสินคาในปริมาณมากขึ้น 
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2. ผลทางการทดแทน (substitution effect) เมือ่ราคาของสินคาชนิดหนึ่งสงูขึ้น ในขณะ
ที่สินคาชนิดอืน่ซึ่งทดแทนสนิคานี้ไดมีราคาอยูคงที่ ผูบริโภคจะรูสึกวาสินคานี้แพงขึน้ จึงซื้อสินคา
นี้นอยลง และหันไปซื้อสินคาอื่นเพื่อใชแทนสินคานั้น ในทางตรงขาม เมื่อราคาของสินคาลดลง 
ผูบริโภคจะซื้อสินคาอื่นนอยลง และหนัมาซื้อสินคานี้มากขึ้น 

ตัวกําหนดอปุสงค ( Demand Determinants) 
ตัวกําหนดอปุสงค หมายถึง ตัวแปร (Variables) หรือ ปจจัยตางๆซึ่งมอิีทธิพลตอจํานวน

สินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อ ปจจัยเหลานีจ้ะมีอิทธิพลตอปริมาณซื้อ (quantity demanded) มากนอย
ไมเทากัน ทัง้นี้ขึ้นอยูกับพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคนและกาลเวลา โดยปจจยัเหลานี้มหีลาย
อยาง ดังนี ้

1. ราคาของสินคานั้น ตามปกติเมื่อราคาสินคาเพิ่มสูงขึ้น ปริมาณซื้อจะมนีอย แตถา
ราคาสินคาลดต่ําลง ปริมาณซื้อจะมีมาก 

2. รสนิยมของผูบริโภคและความนิยมของคนสวนใหญในสังคม รสนิยมอาจเกี่ยวของ
กับความรูสึกนิยมชอบชั่วขณะหนึ่ง ซ่ึงเปลี่ยนไปอยางรวดเร็ว เชน แบบเสื้อสตรี ภาพยนตร และ
เทปเพลง เปนตน แตบางกรณีความนิยมนัน้ก็คงอยูนาน เชน รูปแบบของสิ่งกอสราง รถยนต และ
น้ําอัดลม เปนตน ส่ิงที่กําหนดรสนิยมของผูบริโภคไดแก อายุ เพศ ความเชื่อ คานิยม การศึกษา 
แฟชั่นและอิทธิพลของการโฆษณา รสนยิมเปนสิ่งที่มผีลตอธุรกิจการคาดังนั้นหนวยธุรกิจจึงยอม
ทุมเงินจํานวนมหาศาลโฆษณาเพื่อหวังในการเปลี่ยนแปลงรสนิยม หรือมิฉะนั้นก็เพื่อรักษารสนยิม
ของผูบริโภคใหคงเดิมนัน่เอง 

3. รายไดเฉลี่ยของครัวเรือน โดยทั่วไปเมื่อประชากรมรีายไดโดยเฉลี่ยสูงขึ้น ความ
ตองการสินคาและบริการจะเปลี่ยนไป คือมักจะลดการบริโภคสินคาราคาถูก และขณะเดียวกันก็หัน
ไปบริโภคสินคาราคาแพง 

4. ราคาสินคาอื่นๆที่เกี่ยวของ ตามปกติความตองการของผูบริโภคอาจตอบสนองได
ดวยสินคาหลายชนิด ถาสินคาชนิดหนึ่งมีราคาสูงขึ้นผูบริโภคก็จะซื้อสินคาชนิดนัน้นอยลง และหนั
ไปซื้อสินคาอีกชนิดหนึ่งซึ่งใชทดแทนกันได สําหรับในกรณีของสินคาที่ตองใชประกอบกนั เชน 
น้ําตาลกับกาแฟ เมื่อผูบริโภคตองการบริโภคกาแฟมากขึน้ ก็จะตองการบริโภคน้ําตาลมากขึ้นดวย 

5. ฤดูกาล ยกตวัอยางในประเทศที่อยูในเขตหนาว เมื่อยางเขาสูฤดูหนาวประชาชน
จําเปนตองจดัหาเครื่องนุงหมกันหนาว ทาํใหความตองการสินคาเครื่องกันหนาวตางๆ ในชวงเวลา
ดังกลาวเพิ่มขึ้น 

เราสามารถแสดงความสัมพนัธระหวางปริมาณซื้อกับตัวกําหนดอุปสงคเหลานี้ ดวย
ฟงกชันอุปสงค ดังนี ้
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Qx
d   =  f( Px , A1 , A2 , A3 , ……… ) 

จากฟงกชันอปุสงคดังกลาวแสดงวา ปริมาณซื้อสําหรับสินคา X (หรือ Ox) เปนตวัแปร
ตาม  (dependent variable) สวนตัวกําหนดตางๆ เปนตวัแปรอิสระ (independent variables) และ
เนื่องจากในบรรดาตัวกําหนดทั้งหลาย Px  เปนตัวกําหนดที่มีอิทธิพลตอ Qx

d  มากที่สุด ดังนั้นเราจึง
ให Px  เปนตวักําหนดโดยตรง (direct determinant) สวนตวัแปรอื่นๆที่เหลือใหเปนตัวกําหนดโดย
ออม (indirect determinant) การแบงตวักําหนดออกเปน 2 กลุมเชนนี้ จะชวยใหเราเขาใจความ
แตกตางระหวาง “การเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อ” และ “การเปลี่ยนแปลงอุปสงค” ไดงายขึ้น ซ่ึงเปน
หัวใจในการประยุกตใชทฤษฎีอุปสงค 

  
2.2.4 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumption behavior theory) กับกระบวนการตดัสนิใจ

ซ้ือ (Decision – making process) 
หัวใจสําคัญของการจัดการการตลาดในยคุปจจุบันอยูทีผู่บริโภค การดําเนินกิจกรรมทาง

การตลาดเริ่มตัง้แตการวางแผนทางการตลาด การใชกลยุทธการตลาด ตลอดจนการควบคุมและ
ประเมินผลทางการตลาด  ก็มุงหวังทีไ่ดรับขอมูลปอนกลับเพื่อใชในการปรับปรงุแกไขกจิกรรม
การตลาดตาง ๆ โดยมีจดุมุงหมายที่สําคัญที่สุด  ก็คือ  สามารถตอบสนองความตองใหผูบริโภคเกิด
ความพึงพอใจใหมากที่สุดเทาที่จะทําได 

แนวทางประการหนึ่งที่นักการตลาดจะสามารถเขาใจในความตองการของผูบริโภคได
คือ  การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  ซ่ึงมแีนวทางที่มีระบบ  มีขั้นตอน  และมีการศึกษาวจิัยกันเปน
ลําดับอยางกวางขวาง  ทั้งนี้  ผลลัพธจากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคดังกลาวจะถูกใชเปนขอมลู
พื้นฐานที่สําคญัเพื่อกําหนดกิจกรรมทางการตลาดตาง ๆ  เชน การวางแผนการตลาด  การจดัองคการ
การตลาด  การจัดสรรทรัพยากรการตลาด  การประสานงานการตลาด  การรายงานการตลาด  
ตลอดจนมีการประเมินผลและควบคุมกิจกรรมการตลาด 

พฤติกรรมผูบริโภคจะเปนเรือ่งที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา ซ่ึงจะมี
ความสัมพันกบัความนึกคดิ (Thought) ความรูสึก (Feeling) การแสดงออก (Action) ในการดํารงชวีิต
ของมนุษยแตละคนซึ่งไมจําเปนตองเหมือนกัน ทั้งนี้เพราะแตละคนมทีัศนคติ (Attitude) ส่ิงจูงใจ 
(Motive) ประสบการณการรับรูหรือส่ิงกระตุน (Stimuli) ทั้งภายในและภายนอกตางกันปจจัย
ดังกลาวจะมีผลตอความรูสึกนึกคิดที่จะนําไปสูกระบวนการตัดสินใจและความรูสึกภายหลังการซื้อ
ที่จะสรุปเปนขั้นตอนได 5 ขั้นตอน 

ขั้นที่ 1 การตระหนกัถึงปญหา (Problem Recognition) หรือการรับรูความจําเปน (Need 
Recognition) คือ ผูซ้ือตระหนักถึงความแตกตางระหวาง สถานะที่ปรารถนา และสถานที่แทจริง การ
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กระตุนของนกัการตลาด โดยใชสวนประสมการตลาด มีผลทําใหผูบริโภคเกิดความตองการใน
สินคาหรือบริการ 

ขั้นที่ 2  การแสวงหาขอมูล (Information Search) คือ หลังจากรูวาตองการสินคาใด ก็จะ
คนหาขอมูลจากแหลงตางๆ เปนการแสวงหาขอมูลภายใน (Internal Search) จากความตองการหรือ
ความทรงจําของตนเอง และการแสวงหาขอมูลภายนอก (External Search) ทั้งจาก แหลงบุคคล 
แหลงพาณิชย และแหลงสาธารณะ ทั้งการแสวงหาขอมูลภายในและภายนอกจะทาํใหผูบริโภคได
กลุมทางเลือกที่พิจารณา (Evoked Set) 

ขั้นที่ 3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) ผูบริโภคจะนําขอมูลที่ไดมา
พิจารณาความสําคัญและประโยชนที่ไดรับกอนการตัดสินใจซื้อ มีการตั้งเกณฑที่ใชในการ
เปรียบเทียบ เชนการจัดลําดับตรายี่หอตางๆในกลุมที่เลือกพิจารณา ซ่ึงตองใหเวลาในการประเมิน 
ทําใหไดตรายี่หอ หรือสินคาที่ผูบริโภคเตม็ใจที่จะซื้อ 

ขั้นที่ 4   การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การเลือกประเภทสินคาและตรายี่หอที่จะ
ซ้ือขึ้นอยูกับผลการพิจารณาในขั้นตอนการประเมินทางเลือก อาจพิจารณาจากเงื่อนไขการขาย เมื่อ
ผูบริโภคประเมินผลไดแลววาจะซื้อสินคาใดที่เหมาะสมกับความตองการของตนมากที่สุด ก็จะ
ตัดสินใจซื้อ 

ขั้นที่ 5  การประเมินภายหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) หลังจากใชสินคาที่ซ้ือไป
แลว ผูบริโภคจะตรวจสอบผลการใชวาพอใจหรือไม ถาพอใจก็จะบริโภคซํ้าอีก ซ่ึงทําใหมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อคร้ังตอไป หรือเรียกวาความซื่อสัตยในตรายี่หอ (Brand Loyalty) แตถาไมพอใจก็
จะไมบริโภคสินคานั้นอีกตอไปเชนกัน และอาจเกิดความสงสัยในใจ (Cognitive Dissonance) หลัง
การซื้อจะหาขอมูลดานบวกสนับสนุนการตัดสินใจวาถูกตอง หรืออาจพยายามคืนสินคาแกผูขาย 
กระบวนการในการตัดสินใจของผูบริโภคดังกลาวอาจแสดงไดดังแผนภูมิตอไปนี ้
 

 
รูปท่ี 2.3 แสดงขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจและความรูสึกในการซื้อ 
  

 

1. 
การตระหนัก 
ถึงปญหา 

2. 
การแสวงหา 

ขอมูล 

3. 
การประเมิน 
ผลทางเลือก 

4. 
การตัดสิน 
ใจซื้อ 

 

5. 
การประเมิน 
หลังการซื้อ 
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ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค 
1. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) 

1.1   ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก ชวงอายุของผูบริโภค เพศ เชื้อชาติ รายไดที่
ผูบริโภคไดรับ ลักษณะการดําเนินชีวิตและสมาชิกในครอบครัว ลักษณะอาชีพของผูบริโภค 
ฯลฯ 

1.2   รูปแบบการดํารงชีวิต ไดแก ลักษณะครอบครัว  การทํากิจกรรมรวมกัน ความ
สนใจของผูบริโภคและคนในครอบครัว  ความคิดเห็นของผูบริโภค   

 

หลักการตลาด บทที่ 512

ตัวอยางลักษณะทางประชากรศาสตร : อายุและวงจรชีวิตครอบครัว

5.
Full Nest (3)

2. Newly
Married Couples

3.
Full Nest (1)

7.
Empty Nest (2)

4.
Full Nest (2)

ของสวนตัว
เส้ือผา บันเทิง
พักผอนทาทาย

สินคาถาวร
บาน

รถยนต
เฟอรนิเจอร

สินคาถาวร
สินคาเด็ก
สินคาใหม ๆ

สินคาบริโภค
แบบเรียน
ของเลน

เที่ยวงาย ๆ

สินคาถาวร
(ทดแทน)

บานใหญ รถใหม
พักผอนหรูหรา

เดินทางพักผอน
งานสังสรรค

บริจาคเพื่อสังคม สินคา
สุขภาพ
ยารักษาโรค
พักผอนสบาย ๆ

สินคาสุขภาพ
สินคาผูสูงอายุ
คารักษาพยาบาล
ยารักษาโรค

6.
Empty Nest (1)

8. Solitary
Survivors

1.
The Bachelor

 
รูปท่ี  2.4  แสดงลักษณะทางประชากรศาสตร :  อายุและวงจรชีวิตครอบครัว 

 
จากรูปประชากรแตละชวงอายุและวงจรชวีิตครอบครัวจะมีความตองการสินคาใน

ลักษณะที่แตกตางกันไป 
2.  ปจจัยทางดานสังคม (Social Factors) 
ปจจัยดานสังคมเปนปจจยัทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  ซ่ึงมีนักวิชาการหลายทาน

นําเสนอไวพอสรุปไดดังนี ้
บทบาทและครอบครัว (Roles and Family)  ครอบครัวเปนปจจัยทางสังคมอยาง

หนึ่งที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคมากที่สุด เพราะสมาชิกทุกคนในครอบครัวมีปฎิสัมพันธกัน
อยางใกลชิด จึงทําใหแตละคนเกดิการเรียนรูในผลติภัณฑ การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมการ
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บริโภค  จงึอาจการเกดิการลอกเลียนแบบพฤติกรรมจากพอ แม พี่ หรือสมาชิกคนอื่นๆใน
ครอบครัว รูปแบบพฤติกรรมการบริโภคที่ไดรับจากครอบครัวจึงคลายคลึงกัน 

อิทธิพลของกลุมอางอิงและผูนําความรู  (reference  group and  Opinion Leader)  
กลุมอางอิงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  เพราะกลุมอางอิงเปนตัวกําหนดหรือสราง
ลักษณะบางอยางใหกับสังคมหรือผูบริโภค  ไดแก  บรรทัดฐาน  คานิยม  บทบาท  สถานภาพ  
กระบวนการเรียนรู  ระเบยีบแบบแผนทางสังคม  ซ่ึงสิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค 3 แนวทาง คือ อิทธิพลทางดานขอมูล  อิทธิพลทางดานบรรทัดฐาน และอิทธิพลทางดาน
เปนตนแบบ ตวัอยางการใชกลุมอางอิงที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ  เชน  ผูเชี่ยวชาญ  คนที่
มีช่ือเสียง  หรือเปนสัญลักษณทางความงามมาเปนผูนําเสนอ  ทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจและ
อยากใชผลิตภณัฑ เปนตน 

ชั้นทางสังคม (Social Class)  เปนการแบงสถานภาพตามรูปแบบพฤติกรรมการ
ดําเนินชวีิตทีแ่ตกตางกัน สามารถแบงไดเปนกลุมใหญ 3 ระดับ  ระดับชนชั้นสูง (Upper  Class)  
เชน ผูดีเกามีมรดกมาก จะมีความตองการสินคาฟุมเฟอยเปนสวนใหญ และผูบริหารระดับสูง 
เจาของกิจการ เศรษฐีจะมีความตองการสนิคาฟุมเฟอยเปนสวนใหญ   ระดับชนชัน้กลาง (Middle 
Class) เชนผูบริหารระดับกลาง ผูทาํงานวิชาชีพ จะมีความตองการสินคาแสดงฐานะ ราคาคอนขาง
สูง  และขาราชการ พนักงานบริษัท รัฐวสิาหกิจจะมีความตองการสินคาทั่วไป ราคาปานกลาง  และ
ระดับชนชั้นลาง (Lower Class)  เชน  ผูใชแรงงานมีทักษะ ชางฝมือ  กรรมกร ผูใชแรงงานรายไดต่าํ  
จะมีความตองการสินคาจําเปน ราคาประหยัด  และเนนราคาถูก 

วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย (Culture and Subculture)  วัฒนธรรม หมายถึ 
ผลรวมทั้งหมดของความเชือ่อันเกดิจากการเรียนรู คานยิม และขนบธรรมเนียมประเพณี ซ่ึงเปนสิ่ง
ที่นํามาใช เพือ่ควบคุมกํากบัพฤติกรรมผูบริโภค ฉะนัน้ผูบริโภคที่มีวัฒนธรรมในสังคมที่แตกตาง
กันยอมเปนปจจัยใหการบริโภคสินคาแตกตางกัน  เชน การซื้อดอกไมที่แสดงความรูสึกที่ดีใหแก
กันของคนในแมกซีโกจะไมเลือกซื้อสีเหลือง เพราะสีเหลืองเปนเครือ่งหมายของความตาย 

3. ปจจัยทางดานผลิตภณัฑและการตลาด  เปนปจจยัทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซือ้ การตลาด (Marketing)  หมายถึง  กระบวนการวางแผน และการบริหาร
แนวความคิด การกําหนดราคา การสงเสริมการตลาด และการจัดจาํหนายสินคาและบริการ เพื่อทํา
ใหเกิดการซื้อขาย สินคาและบริการ เพื่อตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค และบรรลุ
วัตถุประสงคขององคการ  กิจกรรมทางการตลาดจึงมีสวนสําคัญตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
เพราะความพยายามทีจ่ะเขาถึงความตองการของผูบริโภคเพื่อใหเกิดความพอใจที่จะใชสินคาและ
บริการ การดําเนินกลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจแกผูบริโภค ซ่ึงประกอบ
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ไปดวย  ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price)  การจัดจาํหนาย (Place)  และการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) 

ผลิตภณัฑ (Product)  หมายถึง  ส่ิงที่นําเสนอกับตลาดเพื่อความสนใจ ความอยาก
ได  การบริโภค ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการหรือความจําเปนของผูบริโภค กลยุทธทาง
การตลาดที่จะชนะใจลูกคาหรือผูบริโภคได นักการตลาดจึงตองออกแบบผลิตภัณฑใหมี
คุณลักษณะทีด่ีพรมและเหนือกวาคูแขงเปนที่ตองการของผูบริโภคมากที่สุด  และไมเปนปญหาใน
แงของการผลิตมากนัก 

ราคา (Price)  หมายถึงจํานวนเงินหรือส่ิงอื่นที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซึ่งสินคา
และบริการ การตัดสินใจกาํหนดราคาสินคาและบริการของบริษัทมีความจําเปนอยางยิ่ง เพราะราคา
เปนปจจยัตวัเดียวที่ทําใหเกดิรายได การตัดสินใจเรื่องราคาจะตองคํานึงถงพฤติกรรมผูบริโภคอยาง
มาก การกําหนดราคาตางกันยอมจะมีผลทําใหผูบริโภครูสึกตางกนั ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอ
ราคานั้นแตกตางกันออกไป ดังนัน้ผูผลิตและผูจําหนายตองกาํหนดราคาขายที่เหมาะสมเมื่อ
พิจารณาเทยีบกับตราของผลิตภัณฑคูแขงและตนทุนตางๆ  เพื่อจูงใจผูบริโภคใหตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑใหไดมากที่สุด 

การจัดจําหนาย (Place)  หมายถึง  สวนประกอบของกิจกรรมและสถาบันการตลาด
นําสินคาและบริการที่ถูกตองไปยังลูกคา นักการตลาดจะหาวิธีนําเสนอคุณลักษณะเดนของสินคาที่
ขายใหมีความสะดวกในการจัดหาและสามารถสงสินคาไปถึงผูบริโภคไดคลองตัวและรวดเร็ว ซ่ึงมี
ผลทําใหผูบริโภคมีความตองการบริโภคหรือใชสินคาชนดินั้นในที่สุด 

การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง  การสื่อสารขอมูลระหวางผูขายกับผู
ซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ จะเลือกใชวิธีการโฆษณาสื่อสําหรับการโฆษณาและ
วิธีการสงเสริมการขายตางๆ เพื่อชักจูงใหลูกคาเขาใจและมีความพอใจในสินคาและตราสินคาที่
เสนอขาย เชน  การใชพนกังานขายตรง การแจกตวัอยางทดลองใชฟรี การมีการชิงรางวัล เปนตน 

4. ปจจัยทางดานจิตวิทยา  (Psychological Factors)  ปจจยัทางดานจิตวทิยาที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค สามารถสรุปไดดังนี ้

การรับรู (Perception)  การรับรูของผูบริโภคจะมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  
อาจมีการเลือกผลิตภัณฑโดยมีการรับรูลักษณะสินคาจะการสงเสริมการขาย หรือการโฆษณา ซ่ึง
การเลือกมีอยู 3 แบบดวยกันคือ  การเลือกแบบตั้งใจ(Selective Attention)การเลือกจากการแปล
ความหมาย(Selective Interpretation) และการเลือกเพื่อเก็บรักษา(Selective Retention) 

แรงจูงใจ (Motives)  เปนปจจัยทางจิตวิทยาที่เกิดขึ้นภายในจิตใจของผูบริโภคที่มอง
ไมเห็นและไมสามารถรับรูได การจูงใจเปนกระบวนการเกดิจากกลไกภายในรางกายไดรับการ
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กระตุนจนกลายเปนแรงผลักดันใหบุคคลแสดงพฤติกรรมออกมาโดยมีทิศทางมุงไปสูเปาหมาย 
นักการตลาดจงึเลือกทฤษฎีการจูงใจใหเกดิการตัดสินใจของผูบริโภค ไดแก ทฤษฎีการจูงใจของ
มาสโลว (Maslow’s  Hierarchy of Needs)  จะใชความใชความพยายามทําใหผูบริโภคเกิดความ
พอใจใจลําดับความตองการ 5 ขั้น คือ สรางความพอใจในความตองการทางดานรางกาย สรางความ
พอใจในความปลอดภัยทีใ่ชผลิตภัณฑ สรางความพอใจในการใชผลิตภัณฑใหเปนที่ยอมรับของ
สังคมสรางความพอใจในความีเกียรติมีศกัดิ์ศรีในสังคมเมื่อตดัสินใจใชผลิตภัณฑ  และสรางความ
พอใจในผลิตภัณฑที่เหมาะสมกับความประสงคหรือความมุงหวังในชวีิต เชนการแจกตัวอยาง
ผลิตภัณฑใหทดลองใช เปนการใชทฤษฎีแรงจูงใจอยาหนึ่ง 

การเรียนรู (Learning)  การเรียนรูของผูบริโภคเปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่
คอยขางถาวรของผูบริโภค  ซ่ึงเปนผลเนื่องมาจากประสบการณที่ไดรับในอดีตทั้งทางตรงและ
ทางออม  การเรียนรูของผูบริโภคจะเปนปจจยัที่ชวยใหเกิดการตัดสนิใจในการบรโิภคผลิตภัณฑ 
ผูบริโภคจะเรยีนรูวาสิ่งใดทีต่นชอบและไมชอบ และยังเรียนรูวาอะไรเปนลักษณะสําคัญของตรา
ผลิตภัณฑที่ชอบที่สุด ลักษณะ  รูปราง  สัญลักษณ จากการโฆษณาหรือการสงเสริมการขาย 
สามารถสรางพฤติกรรมการเรียนรูใหเกดิแกผูบริโภค ซ่ึงกลายเปนตวัเสริมแรงจูงใจใหตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑได 

ทัศนคต ิ (Attitude)  คือแนวทาง ความคิด ความรูสึก หรือทาทางที่จะกระทําตอส่ิง
ใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงอาจมีไดทั้งทางบวกและทางลบ องคประกอบของทศันคติมี 3 ประการ คือ 
องคประกอบดานความรูความเขาใจ (Cognitive domain)   องคประกอบดานความรูสึก (Affective 
domain)  และองคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral domain)  ทั้ง 3 องคประกอบ จะมี
ความสัมพันธกัน ถาผูบริโภคมีทัศนคติทีด่ีตอผลิตภัณฑยอมนําไปสูการซื้อผลิตภัณฑเพิ่มขึน้ การ
สรางความนาเชื่อถือ และมีช่ือเสียงในผลติภัณฑ ยอมนําไปสูการซื้อผลิตภัณฑเพิ่มขึ้น  รวมทั้งใช
ลักษณะที่ดึงดดูใจ จะเปนปจจัยที่เปล่ียนทัศนคติของผูบริโภคใหหนัมาสนใจชื่นชอบในผลิตภัณฑ 
สงผลใหเกิดพฤติกรรมการซื้อในที่สุด 

บุคลิกภาพ (Personality)  และแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง  (Self-Concept)  บุคลิกภาพ 
และแนวคิดเกีย่วกับตนเอง  เปนสิ่งที่สัมพันธกัน ซ่ึงเปนตัวกาํหนดพฤติกรรมของผูบริโภค การ
ตัดสินใจซื้อ  เชน  คนละเอยีดออน คนเจาระเบียบคนเปดเผย คนชางคิดชางฝนคนชอบแสดงออก 
คนชอบเก็บตวั จะมีความตองการและการเลือกซื้อลักษณะผลิตภณัฑที่แตกตางกันไป 
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2.2.5 ทฤษฎีการประเมินคาแบบจําลองถดถอยทีมี่ตัวแปรตามเปนตัวแปรหุน (Estimation of 
Regression Models with Dummy Dependent Variables)(ทรงศักดิ์, 2548) 

ในการทดสอบความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสมการถดถอยนั้นในบางลักษณะจะ
พบวาตัวแปรตาม (dependent variable) จะมีลักษณะเปนตัวแปรเชิงคุณภาพ (qualitative) ซ่ึง
ประกอบ ดวย 2 ทางเลือก หรือมากกวา เชน การเลือกตั้ง การยอมรับเทคโนโลยีของเกษตรกร การ
เขาเปนสมาชิก สหกรณการเกษตรของเกษตรกร การเขาเปนสมาชิกกลุมแมบานเกษตรกร การเลือก
วิธีเดินทางไปทํางานวาเปนทางรถเมล รถไฟ รถยนต หรือจักรยาน เปนตน แบบจําลองที่มีตัวแปร
ตามเปนลักษณะเชนนี้ สามารถจะใชวิธีการประมาณคาได 3 วิธี คือ (1) แบบจําลองความนาจะเปน
เชิงเสน (Linear Probability model) (2) แบบจําลองโพรบิต (Probit model) และ (3) แบบจําลองโล
จิท (Logit model)  

1)  แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน (Linear Probability Model)  
เปนแบบจําลองที่ตัวแปรตามเปนขอมูลเชิงคุณภาพและมีคาไดเพียง 2 คา หรือ 2 

ทางเลือก เชน “ใช” หรือ “ไมใช” ไมไดออกมาเปนตัวเลขอยางแบบจําลองสมการถดถอยซึ่งตัว
แปรตามเปนขอมูลเชิงปริมาณ 

สมมุติวาเรามีแบบจําลองอยางงายดังนี้ 

iii uxay ++= β     (1) 
โดยที่ yi    = 1  ถาครัวเรือนที่ i  ซ้ือรถยนต (ซ่ึงอาจเปนตัวแปรตามในลักษณะอื่น ๆ  อีกก็ได  
  เชน ถาครัวเรือนที่ซ้ือบานเปนตน) 
 yi      = 0  ถาครัวเรือนที่ i  ไมซ้ือรถยนต (หรือครัวเรือนที่ i  ไมซ้ือบานดังตัวอยางขางตน) 
 ui      = คาความคลาดเคลื่อน (error terms) หรือมีการแจกแจงเปนอิสระและมีคาเฉลี่ยเทา
  กับศูนย 

แบบจําลองตามสมการ (1) นี้เรียกวา “แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน” จาก
สมการเราสามารถหาคาคาดหมายแบบมีเงื่อนไข (conditional expected value) ของคาสังเกตของ
ตัวแปรตามแตละตัว yi  โดยกําหนดคาตัวแปรอธิบาย (explanatory variable) หรือตัวแปรอิสระ 
(Dependent    variable) ในกรณีนี้ซ่ึงคือ xi มาใหไดดังนี้ 

iii xaxyE β+=)(     (2) 
และเนื่องจาก yi  มีคาเพียง 2 คาเทานั้นดังไดกลาวไวขางตนคือ 1 และ 0 เพราะฉะนั้น

เราสามารถที่จะหาการแจกแจงความนาจะเปนของ yi  ไดโดยการให 
Pi =  ความนาจะเปนที่ yi   =  1 ซ่ึงเขียนแทนดวยสัญลักษณ   pi  =  prob (yi   =  1)  
1 – pi   =  ความนาจะเปนที่ yi   =  0 ซ่ึงเขียนแทนดวยสัญลักษณ   pi   =  prob (yi    =  0) 



  
17 

ซ่ึง yi  ก็จะมีการแจกแจงความนาจะเปน (probability distribution)  ดังนี้ 
  yi  =   ความนาจะเปน (probability) 
 0    =   1 - pi   (ความนาจะเปนของเหตุการณที่ไมไดเลือก) 
 1    =   pi  (ความนาจะเปนของเหตุการณที่ไดเลือก) 

จากการแจกแจงความนาจะเปนดังกลาว เราสามารถหาคาคาดหมาย (expected value) 
ของ  yi  ไดดังนี้ 

( ) ( ) ( ) iiii pppyE =−+= 101    (3) 
จะเห็นไดวาคาคาดหมาย (expected value) ของ yi  จากสมการ(2)และ(3) คือคา

เดียวกันเพราะ ฉะนั้นสมการ(2)และ(3) จึงเทากัน เพราะฉะนั้นเราจะได 
( )iiii xyExaP β+=     (4) 

นั่นคือความคาดหมายแบบมีเงื่อนไขของ yi  จากแบบจําลอง (1) คือ ความนาจะเปน
แบบมีเงื่อนไข(conditional probability) ของyi นั่นเอง (Gujarati, 1995:  540-542; Pindyck and 
Rubinfeld, 1998:  298-300) โดยสรุปแลวเรามักจะเขียนแบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน โดยให
ตัวแปรตามเปนความนาจะเปน ไดดังนี้ 

⎪
⎭

⎪
⎬

⎫

⎪
⎩

⎪
⎨

⎧

<+
>+
<+<

=
1
1
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0
1

i

i

i

i

x
x

x
P

βα
βα
βαα

  (5) 

จาก (5) ii Pxa =+ β  เปนคาความนาจะเปนซึ่งมีคาอยูระหวาง 0 และ 1 แตการ
ประมาณคา pi  ดวย ixa β+  ซ่ึงมีลักษณะเปนสมการเสนตรงของ Xi  นั้น ถา Xi   มีคาเกินชวงอัน
เหมาะสมชวงหนึ่งแลวคา ixa β+  อาจมีคามากกวา 1 หรือนอยกวา 0 ซ่ึงเทากับวาไดคาประมาณ
ความนาจะเปนของการเกิดเหตุการณหนึ่งดวยคาที่ต่ํากวา 0 หรือสูงหวา 1 ซ่ึงไมสมเหตุผล 

ปญหาในการประมาณคาแบบจําลองความนาจะเปน(linear probability model) โดย 
OLS 

(1) ปญหาการแจกแจงแบบไมปกติ (non-normality) ของ ui โดยทฤษฎีแลวเราทราบ
วาตัวประมาณคา OLS (OLS estimator) นั้นหามาไดโดยไมตองใชขอสมมุติเกี่ยวกับการแจกแจง
แบบปกติของ ui แตขอสมสมมุติเกี่ยวกับการแจกแจงแบบปกติของ ui นี้ไมเปนจริงในกรณีของ
แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน เพราะวา ui (ซ่ึงเหมือนกับ yi   ) จะมี 2 คาเทานั้น โดยพิจารณา
จาก 

    ayU ii −=   ixβ−      (6) 
ซ่ึงจะเห็นไดวาเมื่อ            1=iy          จะได     

    aui −= 1    ixβ−      (7) 
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และเมื่อ  0=iy          จะได 
    aui −=   ixβ−      (8) 

ซ่ึงจะเห็นไดวา ui  จะไมมีการแจกแจงแบบปกติ ซ่ึงแทที่จริงแลว ui  มีการแจกแจง
แบบทวินาม(binomial distribution)(Gujarati,1995: 542-543) อยางไรก็ตามการที่ขอสมมุติ
เกี่ยวกับการแจกแจงปกติของ  ui    ไมเปนจริงดังที่ปรากฏไวนั้นอาจจะไมใชส่ิงที่สําคัญนัก 
เพราะวาเราทราบวาคาประมาณแบบจุดดวยวิธี OLS ยังคง “ไมเอนเอียง (unbiased)” ประกอบกับ
เมื่อขนาดของตัวอยางเพิ่มขึ้นอยางไมจํากัด เราสามารถจะพิสูจนไดวา ตัวประมาณคา OLS มี
แนวโนมที่จะมีการแจกแจงแบบปกติ เพราะฉะนั้นในกรณีที่ตัวอยางมีขนาดใหญการลงความเห็น
ในเชิงสถิติ (statistical inference) เกี่ยวกับแบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน ก็จะเปนไปตาม
กระบวนการของ OLS ภายใตขอสมมุติเกี่ยวกับการแจกแจงปกติของ ui    

(2) ความแปรปรวนของคาความคลาดเคลื่อนมีคาไมคงที่ (heteroscedasticity) จาก
การที่ ui   มีเพียงคาตามสมการที่ 7 และ 8 

  ii uxa ++= β1      ซ่ึงคือ aui −= 1    ixβ−   (9) 
  uxa i ++= β0       ซ่ึงคือ aui −= 1    ixβ−   (10) 

สมการจะแสดงการแจกแจงความนาจะเปนของ  ui  ไดดังนี้ 
   yi  ui  ความนาจะเปน  

   1      ixa β−−1            Pi 

   0        ixa β−−          1- Pi     
เมื่อหาคา expected value และคา variance โดยที่คา expected value ของ ui  มีคาเปน0 

                             ( ) ( ) ( )( ) 011 =−−−+−−= iiii pxaPxauE ββ    (11) 
และหาคาของ  Pi  และ 1- Pi  จากสมการที่ 11 จะไดวา 

ii xaP β−=       (12) 

ii xap β−−=− 11    (13) 
คา variance ของ ui  หาไดจาก 

   ( ) ( ) ( )iiiii PxaPxaEu −−−+−−= 11 222 ββ                                 
            ( ) ( ) ( )iii xaxaxa βββ −−+−−= 11 22  
            ( )( ) ( )iiii Ppxaxa −=+−−= 11 ββ   (14) 
  ( ) ( ) ( )[ ] ( )iiiiiiii PpxyExyEuEu −=−=== 11var22 σ  (15) 
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สมการ 15 แสดงใหเห็นวาคาความคลาดเคลื่อน (error   term) มีคาความแปรปรวนไม
คงที่ คาสังเกตที่มี pi  เขาใกล 0 หรือ 1จะมีคาความแปรปรวนโดยเปรียบเทียบต่ํา ในขณะที่คา
สังเกตที่มี pi ใกล 0.5 จะมีความแปรปรวนสูงกวา (Pindyck and Rubinfeld, 1998: 300) 

 (3) ปญหา iy
∧

 ออกนอกชวง 0 และ 1 ซ่ึงไมสอดคลองกับการกําหนดตัวแปร y ที่อยู
ระหวาง 0 และ 1  Johnston  and  Dinard(1997)และ  Pindyck and Rubinfeld(1998) กลาววา
จุดออนที่สําคัญมากของแบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน ก็คือวา แบบจําลองนี้ไมไดมีขอจํากัด 

(constraint) ใหคาทํานาย (ซ่ึงคือ iy
∧

) ตกอยูในชวง 0 และ 1 ทั้งที่โดยทฤษฎีแลว ( )ii xyE  ใน
แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสนซึ่งวัดความนาจะเปนแบบมีเงื่อนไขของเหตุการณ (event) y ที่

เกิดขึ้นเมื่อ x ถูกกําหนดมาใหจะตองตกอยูระหวาง 0 และ 1 แตก็ไมมีส่ิงใดมารับประกันไดวา iy
∧

ซ่ึงก็คือตัวประมาณคา (estimators) ของ ( )ii xyE  จะอยูในชวง 0 และ 1 ดังกลาว 
(4) ปญหาการประมาณคาความชัน (slope) ที่สูงเกินจริง (overestimated slope) หรือ

ต่ําเกินจริง (underestimated slope) ปญหาที่สําคัญมาอีกปญหาหนึ่งของการประมาณคา 
แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน ดวยวิธีกําลังสองนอยที่สุดสามัญ (ordinary least squares) ก็คือ 
คาของความชันที่ประมาณคาได อาจจะมีคาสูงเกินความเปนจริง หรือต่ํากวาความเปนจริงได ถา
หากวาคาสังเกต (observations) ที่เลือกมาหรือไดมานั้นมีคุณลักษณะประจําตัว (คือคา x) ที่มีคา
สุดโตงหรือปลายสุด(extreme values) เปนจํานวนมากเกินไปทําใหไดคาประมาณของความชัน 
(slope estimate) จากวิธีกําลังสองนอยที่สุดสามัญ มีคาต่ํากวาความเปนจริงได Pindyck and  
Rubinfeld (1998) กลาวถึงกรณีนี้วา คาประมาณของความชันจากวิธีกําลังสองนอยที่สุดสามัญ ที่
ไดรับในกรณีนี้ จะมีลักษณะ “เอนเอียง(biased)” เนื่องจากเปนการประมาณคาความชันของการ
ถดถอยที่แทจริง  (true regression slope)  ต่ํากวาความเปนจริง และในทางตรงกันขามกันถาเรามี
คาสังเกต ซ่ึงมีคา x ที่มีลักษณะเกาะกลุมกันตรงกลาง (ซ่ึงตรงขามกับกรณีแรกซึ่งเปนกรณีปลาย
สุดหรือสุดโตงเปนจํานวนมากเกินไป) คาของความชัน ที่ประมาณคาไดก็จะมีลักษณะสูงเกินกวา 
ความเปนจริง 

จะเห็นไดวาแบบจําลองเชิงเสนมีจุดออนหลายประการดวยกันดังไดกลาวมาแลว
ขางตนเพราะฉะนั้นทางเลือกอื่น เชน แบบจําลองโพรบิต (Probit model) ซ่ึง Goldberger (1964) 
เรียกวาแบบจําลองวิเคราะหแบบโพรบิต (Probit analysis model) และแบบจําลองโลจิท (Logit 
model) 

2)  แบบจําลองโลจทิ (Logit Model) 
จากแบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสนที่กลาวมาแลว ซ่ึงมีขอบกพรองคอนขางมาก

โดยเฉพาะการที่จะทําใหคาประมาณความนาจะเปนอยูในชวง 0 ถึง 1 เทานั้น  เราจึงนํา
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แบบจําลองโลจิท (Logit model) มาใชในการประมาณคาแทนซึ่งใหคาประมาณของตัวแปรตาม
อยูในชวง 0-1 แบบจําลองโลจิทนี้เปนอีกแบบจําลองหนึ่งซึ่งมีคุณสมบัติคลายๆกับแบบจําลอง
โพรบิตตางกันแตเพียงขอสมมติเกี่ยวกับลักษณะของการแจกแจงของตัวคลาดเคลื่อน ui เทานั้น 

จากการแจกแจงแบบโลจิททิก (logistic distribution) 

x

x

e
eYrobP β

β

′

′

+
==

1
)1(  

          ( )xβλ ′=     (16) 
โดยที่ ( ).λ  คือฟงกชันการแจกแจงสะสมแบบโลจิททิก (logistic cumulative 

distribution function) จากแบบจําลองความนาจะเปน (probability model) 
[ ] ( )[ ] ( )[ ]xFxFxyE ββ ′+′−= 110   (17) 

เราจะไดวา 
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β
β
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xd
xdF

x
xyE

   (18) 

โดยที่ ( ).f  คือฟงกช่ันความหนาแนน (Density function) ซ่ึงคลองกับฟงกชันการ
แจกแจงสะสม (cumulative distribution)  ( ).F  สําหรับการแจกแจงปกติ (normal distribution) เรา
จะไดวา 

[ ] ( )ββφ x
x

xyE
′=

∂

∂
    (19) 

โดยที่ ( )tφ  คือฟงกช่ันความหนาแนนปกติมาตรฐาน (Standard normal density 
function) สําหรับการแจกแจงแบบโลจิททิก (logistic distribution) 

[ ]
( ) ( )21 x
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  ( ) ( )[ ]xx βλβλ ′−′= 1    (20) 
เพราะฉะนั้นในแบบจําลองโลจิท จะไดวา 

[ ] ( ) ( )[ ]ββλβλ xx
x

xyE
′−′=

∂

∂
1    (21) 

(Greene, 1997:874-876) 
สําหรับตัวประมาณคา Berndt, Hall and Huasman (1974) นั้นในกรณีของ

แบบจําลองโลจิท (ซ่ึงแตกตางจากกรณีของแบบจําลองโพรบิท) 
( ) iiiii

xxyB ′−Σ= 2λ     (22) 

ซ่ึงเปนการคํานวณเมทริกซความแปรปรวนรวมเกี่ยวเชิงเสนกํากับ (Asymptotic 
covariance matrix) วิธีหนึ่ง 
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จาก    ( )λλ ˆ1ˆˆ −=f  

จะได   ( ) ( ) ( )λλλλ ˆ1ˆˆ21
ˆˆ21

ˆ
−Λ−=⎟

⎟
⎠

⎞
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⎜
⎝

⎛
−=

dz
d

dz
fd    (23) 

เมื่อจัดพจน (Terms) ตางๆเขาดวยกันจะได 
  [ ] ( )[ ] ( )[ ] ( )[ ]βλβλλλγ ′−+Ι′−+Ι−= xVxAsy 21211ˆvar. 2  (24) 

(Greene, 1997: 884-885) 
 

2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

เทอดฉัตร  งามเลิศรัตน  (2544)  ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อเครื่อง
สุขภัณฑของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัย
ตางๆ ที่มีความสัมพันธและมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑของผูบริโภคในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม และเพื่อพิจารณาของรูปแบบรานคาเครื่องสุขภัณฑที่ผูบริโภคตองการใน
ทัศนคติของผูบริโภค  โดยเก็บตัวอยางจากกลุมผูบริโภคที่เขามาซื้อเครื่องสุขภัณฑจากรานที่ผูวิจัย
กําหนดไวจํานวน 200 ตัวอยาง โดยผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคจะนิยมซื้อเครื่องสุขภัณฑจากราน
ที่จําหนายสินคาที่หลากหลาย ใหเลือกทั้งรูปแบบและชนิด มีพนักงานใหคําแนะนําเกี่ยวกับบการ
เอกสินคาและจําหนายสินคาในราคาถูก โดยในการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคสวนใหญจะทําการ
ตัดสินใจในการเลือกซื้อดวยตัวเอง รวมทั้งจะมีการวางแผนการซื้อสินคาไวกอนลวงหนา การ
ชําระเงินผูบริโภคสวนใหญจะเลือกที่จะชําระคาสินคาเปนเงินสดมากกวาสินเชื่อ สําหรับปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของผูบริโภค ไดแก คุณภาพสินคา ราคาของสินคา และรูปแบบ
รวมถึงสีสันของผลิตภัณฑ โดยสื่อโฆษณาที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ ส่ือโทรทัศน อันดับรองลงมา
คือ นิตยสาร แผนพับ และหนังสือพิมพตามลําดับ 

 
สัจจะ ตันจันทรพงศ (2544)  ศึกษาปจจัยที่มีผลตอความตองการใชอินเตอรเน็ตของ

ขาราชการมหาวิทยาลัยเชียงใหม และศึกษาถึงทัศนคติและพฤติกรรมในการใชและไมใชบริการ
อินเตอร เน็ตของขาราชการมหาวิทยาลัยเชียงใหม  จํานวน  4,220 ราย  โดยใชขอมูลจาก
แบบสอบถาม ซ่ึงใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบจับฉลากจํานวน 320 ตัวอยาง ทําการวิเคราะหขอมูล
โดยวิธี การวิเคราะหแบบจําลองโลจิท ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอความตองการใช
อินเตอร เน็ตของขาราชการมหาวิทยาลัยเชียงใหม  คือ ปจจัยดานอายุ  ปจจัยการมีเครื่อง
คอมพิวเตอรใชที่ทํางาน การมีจดหมายอิเล็กทรอนิกสของมหาวิทยาลัยและการมีจดหมาย
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อิเล็กทรอนิกสอ่ืนๆ ซ่ึงอายุมีความสัมพันธกับการใชอินเตอรเน็ตในทิศทางตรงกันขาม สวนตัว
แปรที่เหลือนั้นมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 
วไลลักษณ  กิตติสุนทรอรุณ (2547) ศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจของ

ผูบริโภคผักอนามัย  โดยวิธี  conjoint  analysis และการวิเคราะหตลาดจําลอง (market  simulation)  
โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากครัวเรือนผูบริโภคในเขตเมืองของ 4 อําเภอตัวอยางในจังหวัดเชียงใหม 
จํานวน 400 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวา ครัวเรือนสวนใหญบริโภคผักทั่วไปเปรียบเทียบกับรอย 
48 ที่บริโภคผักอนามัยโดยผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา  สถานที่จําหนาย  ชนิดของ
ผักแหลงผลิต และบรรจุภัณฑ ปจจัยของผักที่มีผลใหความพึงพอใจของผูบริโภคเพิ่มขึ้นอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ ไดแก  สถานที่จําหนายที่เปนตลาดสด ชนิดของผักที่เปนผักกาดขาว ผลิตโดย
โครงการหลวง การมีบรรจุภัณฑพรอมเครื่องหมายรับรองความปลอดภัย สวนราคาที่เพิ่มขึ้นมีผล
ใหความพึงพอใจของผูบริโภคผักลดลงเปนไปตามทฤษฏีพฤติกรรมของผูบริโภค  นอกจากนี้ยัง
พบวา เมื่อครัวเรือนผูบริโภคมีรายไดสูงขึ้นจะพึงพอใจเพิ่มขึ้นกับการซื้อผักที่มีความปลอดภัย
สูงขึ้น   การศึกษานี้ไดแสดงใหเห็นวาผูบริโภคมีแนวโนมความพึงพอใจและนิยมผักอนามัยที่เปน
ผักปลอดภัย ดังนั้นการพัฒนาการผลิตและการตลาดผักอนามัยจึงควรมุงเนนไปที่ผักปลอดภัย และ
หากสามารถพัฒนาใหมีราคาต่ําในระดับใกลเคียงกับผักทั่วไป ตลอดจนการจัดใหมีการขายใน
ตลาดสดได ก็จะสามารถขยายตลาดผักอนามัยได 

 
เนติวุฒิ  หมื่นพินิจ(2548)    ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการบริโภคชาเขียวในเขต 

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีอิทธิพลของ
ผูบริโภคในการบริโภคชาเขียวพรอมดื่มในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม เพื่อประโยชนตอ
ผูผลิตชาเขียวพรอมดื่ม ที่จะสนองตอบตอความตองการของผูบริโภคและนําไปใชเปนแนวทางใน
การพัฒนาปรับปรุงการดําเนินงานใหดียิ่งขึ้น ซ่ึงขอมูลที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ไดมาจากการกรอก
แบบสอบถามของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 500 ราย ขอมูลที่ไดนําไป
วิเคราะหโดยใชแบบจําลองโลจิท ดวยเทคนิคการวิเคราะหโดยการประมาณภาวะความนาจะเปน
สูงสุด โดยแสดงคา Marginal Effect จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการบริโภคชา
เขียวพรอมดื่ม คือ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานยี่หอของผลิตภัณฑชาเขียวพรอมดื่ม ปจจัยดานทําเล
ที่ตั้งของรานคาที่จําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
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มณฑิราลัย  ปวนใจชม (2548) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการ
บริษัทประกันชีวิต ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใชวิธีการศึกษาคือการวิเคราะหดวย
แบบจําลองโลจิต (Logit model) ดวยเทคนิคการประมาณภาวะความนาเปนสูงสุด (maximum 
likelihood estimates: MLE) และ Marginal Effect ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอโอกาสที่จะ
เลือกใชบริการบริษัทประกันชีวิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 99% ไดแกการ
สรางหลักประกันความมั่นคงแกชีวิตในอนาคต และระดับการศึกษา สวนปจจัยที่มีระดับความ
เชื่อมั่น95% ไดแก ภาระหนี้สินที่ตองชําระ และปจจัยที่มีระดับความเชื่อมั่น 90% ไดแก บริษทัขาด
การเอาใจใสที่ดี สวนปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก กรมธรรมประกันชีวิตสามารถนําไปลดภาษีได เงื่อนไขทํา
สัญญาที่ดี การใหบริการที่ดีจากตัวแทนประกันชีวิต ความนาเชื่อถือของบริษัทในการทําสัญญากับ
ลูกคา ความมั่นคงในการดําเนินงานของบริษัท และบริษัททําเรื่องเคลมชา ซ่ึงไมมีผลตอโอกาสที่
จะเลือกใชบริการบริษัทประกันชีวิตในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม สําหรับปญหาที่ไดรับจาก
การใชบริการบริษัทประกันชีวิตนั้น สวนใหญผูใชบริการจะพบกับปญหาเรื่องตัวแทนประกันชีวิต
ขาดการบริการที่ดี บริษัทขาดการเอาใจใส บริษัททําเรื่องเคลมชา นอกจากนี้ยังมีปญหาอื่น ๆ อีก 
เชน ปญหาความมั่นคงในการดําเนินงานของบริษัท ปญหาความนาเชื่อถือของบริษัทในการทํา
สัญญากับลูกคา เปนตน 

 
วรานนท  ศรีวรานันท (2548) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก

ศึ กษาต อ ในหลั กสู ตร เศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต  หลักสูตร  1  ปคณะ เศรษฐศาสตร 
มหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพล พฤติกรรมและทัศนคติที่มีตอหลักสูตร โดย
ทําการศึกษากลุมประชากรเปนนักศึกษาชั้นปสุดทายของสถาบันอุดมศึกษา 6 สถาบัน ซ่ึงจะ
ดําเนินการเก็บขอมูลในชวงเดือนกรกฎาคมถึงสิงหาคม พ.ศ. 2548 จํานวน 377 ตัวอยาง โดยใชวิธี
การศึกษาคือ การวิเคราะหโดยแบบจําลองโลจิต (Logit model) คาที่ไดจากการประมาณจะนํามา
ปรับใหอยูในรูปของ log likelihood function กอนแลวจึงคํานวณโดยวิธี maximum likelihood  ผล
การศึกษาพบวาดานรูปแบบพฤติกรรมพบวากลุมที่ตัดสินใจเลือกมีการใชเวลาในการสันทนาการ
มากกวาดานวิชาการ โดยดูไดจากเวลาที่ใชในการทํากิจกรรมแตละวัน รวมทั้งคาใชจายในแตละ
เดือนซึ่งมีความสอดคลองกัน ในการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกศึกษาตอใน
หลักสูตรนี้ ผลปรากฏวา มีตัวแปรอิสระ 4 ตัวที่มีนัยสําคัญทางสถิติ ไดแก ความสนใจในวิชา 
เศรษฐศาสตร ความพอใจในระยะเวลาการศึกษา 1 ป  การมีที่พักอาศัยในจังหวัดเชียงใหม และ
ความคาดหวังวาจะสําเร็จการศึกษาในเวลา 1 ป ผลการศึกษาสามารถนําไปปรับใชในการวางแผน
เพื่อปรับปรุงและพัฒนาหลักสูตรได เชนควรมีการประชาสัมพันธโดยตรงไปยังกลุมเปาหมายใน
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รูปของการประชุม การสัมมนาเชิงวิชาการ เพื่อสรางความสนใจในวิชารวมทั้งเกิดการสื่อสาร
โดยตรงไปยังกลุมเปาหมาย ควรมีการแสดงตัวเลขผูสําเร็จการศึกษาจากหลักสูตรนี้ในแตละป 
ดานการเรียนการสอนควรมีการเพิ่มเนื้อหาวิชาใหมีความเปนวิชาชีพมากยิ่งขึ้น 

 
ศมนีย  อังกุรแพพันธ (2548) ศึกษาเรื่อง  พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใช

บริการสายการบินเสนทางเชียงใหม – กรุงเทพ  ทําการศึกษาโดยการใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือในการเก็บขอมูล และสุมตัวอยางจากประชาชนที่ใชบริการสายการบินราคาปกติจํานวน 
200 คน และสายการบินตนทุนต่ําจํานวน 200 คน  ในการเดินทางเสนทางเชียงใหม – กรุงเทพ 
โดยใชการวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนาในรูปแบบความถี่ คารอยละ และวิธีการของ
แบบจําลองโลจิท  การศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสายการบินราคาปกติและ
สายการบินตนทุนต่ําเสนทางเชียงใหม – กรุงเทพ พบวา โอกาสที่ประชาชนจะใชบริการสายการ
บินราคาปกติมากกวาสายการบินตนทุนต่ํา เพราะ ประชาชนมีระดับรายไดตอเดือนสูง และสาย
การบินราคาปกติมีสวนลดคาโดยสานมากกวาสายการบินตนทุนต่ํา สวนโอกาสที่ประชาชนจะใช
บริการสายการบินตนทุนต่ํามากกวาสายการบินราคาปกติ เพราะประชาชนมีระดับอายุมากกวา
และมีราคาโดยสารต่ํากวาสายการบินราคาปกติ 

 
สุกัญญา  เปล่ียมทรัพย  (2548)  ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

เสริมอาหารในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยการเก็บขอมูลดวยวิธิสุมแบบบังเอิญ (Accidental 
Sampling)  จากประชาชนที่เขามาใชบริการรานขายยา จํานวน 16 ราน จาก 16 ตําบล รวมขอมูล
ทั้งหมด 240 ตัวอยาง  วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ทดสอบคาสถิติ t-test และวิเคราะหโดย
ใชแบบจําลองโลจิต (Logit Model) เพื่อพิจารณาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
เสริมอาหาร ผลการศึกษาพบวา  รอยละแปดสิบเจ็ดจุดหา ของกลุมตัวอยางเคยซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหาร ซ่ึงรอยละหาสิบเกาจุดหก ของกลุมผูเคยซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารนี้มีแผนที่จะซื้อตอไปใน
อนาคต ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารผูบริโภค รอยละหาสิบหกจุดสอง ซ้ือใหทั้งตนเอง
และผูอ่ืน กลุมตัวอยาง รอยละหาสิบหาจุดเจ็ด บริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารมานอยกวา 12 เดือน 
วิตามินรวมมีผูนิยมบริโภคมากที่สุด รองลงมา คือ ซุปไกสกัด และใยอาหาร ผูบริโภคจะบริโภค
ผลิตภัณฑหวังผลเฉพาะทาง มีความสม่ําเสมอในการบริโภคแบบวันละครั้ง รองลงมาคือ กลุม
ผลิตภัณฑเพื่อบํารุงรางกาย และผลิตภัณฑลดความอวน  กลุมตัวอยางไดรับขาวสารเกี่ยวกับผลิต
ภัณพเสริมอาหารมากที่สุดคือ ส่ือโทรทัศน รองลงมาคือ นิตยาสาร และญาติหรือเพื่อน  การ
วิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร  พบวาตัวแปรอิทธิพลจากเพื่อน 
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ตัวแปรจุดมุงหมายในการรักษาโรค และตัวแปรแรงจูงใจจากสื่อโฆษณา มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 
สาวิตรี  ศิริชัยเจริญ (2548)  ศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต

นั่งสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม ในการศึกษาครั้งนี้ทําการศึกษา
โดยการใชขอมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณดวยแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางผูที่ซ้ือและผูที่ไมซ้ือ
รถยนตนั่งสวนบุคคลในเขตอําเภทอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Sampling) จํานวน 400 ตัวอยาง และทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
และการวิเคราะหโดยใชแบบจําลองโลจิต (Logit Model) ดวยเทคนิค การประมาณความนาจะเปน
สูงสุด (maximum likelihood estimates: MLE) และวิธี marginal effects ผลการศึกษาพบวาปจจัยที่
มีผลตอการเลือกซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม คือ 
ปจจัยดานยี่หอ ปจจัยสถานภาพการสมรส ปจจัยดานระดับรายได ปจจัยราคาของรถยนตนั่งสวน
บุคคล ปจจัยดานระดับการศึกษา และปจจัยดานอาชีพ  สวนปจจัยอ่ืนๆ ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
รถยนตนั่งสวนบุคคล ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม 

 
จตุพร ธรรมทิลา (2550)  ศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรรมของผูบริโภคในการใช

บริการสินเชื่อประเภทผอนชําระสินคาและบริการของสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารพาณิชย ใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยทําการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (accidental sampling) รวม
ทั้งสิ้น 300 ตัวอยาง จากประชาชน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  การวิเคราะหขอมูลเชิง
พรรณนา (descriptive statistic) คือการบรรยายลักษณะทั่วไป โดยการนําเสนอลักษณะรูปแบบ
ตาราง แสดงคาความถี่ รอยละ และใชวิธีการแบบจําลองโลจิท (Logit model) ดวยเทคนิควิธี
วิเคราะหการประมาณภาวะความนาเปนสูงสุด (maximum likelihood estimates: MLE) และ
เทคนิควิเคราะห marginal effects  ผลการศึกษาพบวา  ดานพฤติกรรมผูบริโภคในการใช พบวาเคย
ใชบริการสินเชื่อผอนชําระอิออนมาก สวนใหญเลือกสินคาประเภทที่นิยมใชจายมากที่สุดคือ 
เครื่องใชไฟฟาภายในบาน โดยสถานที่ที่นิยมใชบริการมากที่สุดคือ รานขายเครื่องใชไฟฟา 
ผูบริโภคสวนใหญเคยมีปญหาการคางชําระหนี้ โดยมีเหตุผลมาจาก คาใชจายมากกวารายไดที่
ไดรับ และการแกไขปญหาของผูบริโภคเหลานี้ คือเจรจาประนอมหนี้กับสถาบันการเงิน  ดาน
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชบริการสินเชื่อประเภทเชาซื้อสินคาและบริการของสถาบันการเงินที่
ไมใชธนาคารพาณิชย  ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยที่มีอิทธิพล ไดแก ระดับ
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การศึกษา ราคาสินคาที่ตองการผอนชําระ อัตราดอกเบี้ย ความปลอดภัยในการใชบริการสินเชื่อ  
ปจจัยดานคาธรรมเนียมในชําระเงินคืนในแตละงวด และ ปจจัยดานการสะสมแตม 

  
  
  


