
 
บทที่  2 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

2.1.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)   
   พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา การซ้ือ การใช การ
ประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรือ
หมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของคนท่ีเกี่ยวกับการซ้ือ และการใช
สินคา ซ่ึงจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการกลาวคือ 
   (1)  พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ ถากลยุทธการตลาดสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 
   (2) เพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาดท่ีวา การทําใหลูกคาพึงพอใจดวย
เหตุนี้จึงตองศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อจัดส่ิงกระตุนหรือกลยุทธการตลาดเพื่อสนองความพึง
พอใจของผูบริโภคได  

1) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

    การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัย ท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ           
พฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภคคําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ         
การตลาด (Marketing Strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
    คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6 Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดวย Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ 
หรือ 7 Os   ซ่ึงประกอบดวย Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets และ 
Operations โดยสามารถอธิบายรายละเอียดไดดังนี้ 
    (1) ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทราบ
ถึงสวนประกอบของกลุมเปาหมาย (Occupants) ตลาดเปาหมายประกอบดวยประเภทของบุคคล
ลักษณะอาชีพ จํานวนรายได 
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    (2) ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงส่ิง
ท่ีตลาดซ้ือ (Objects) ซ่ึงก็คือ ผลประโยชนท่ีผูบริโภคตองการจากสินคา เชน คุณสมบัติหรือ       
องคประกอบของสินคา (Product component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง (Competitive    
differentiation) 
    (3) ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง     
วัตถุประสงค (Objectives) ในการซ้ือหรือใชบริการสินคา เพื่อสนองความตองการของผูบริโภค
ทางดานรางกายและดานจิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปจจัย
ภายใน หรือปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 
    (4) ใครมีสวนรวมในการซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาหรือใชบริการ
ประกอบดวยผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 
    (5) ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) สินคาหรือบริการนั้น ๆ เชน ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน 
ชวงเวลาหรือโอกาสพิเศษตาง ๆ 
     (6) ผูบริโภคซ้ือท่ีใด (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
สถานท่ี (Outlets) ท่ีผูบริโภคจะไป ซ่ึงนักการตลาดจะตองศึกษาเพื่อจัดชองทางการจัดจําหนายท่ี
เหมาะสมเชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต ตลาดสด รานขายของชํา เปนตน 
    (7) ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และความรูศึกภายหลังการซ้ือ  
    แนวความคิดเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนี้  เปนการนําทฤษฎีมาประยุกต  
เพื่อทําการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการท่ีจะตัดสินใจใชบริการ  เพื่อใชใน
การวางแผนเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาดของ Philips Kotler  ซ่ึงจะทําใหสามารถตอบคําถามท่ี
ไดต้ังไว 7 ขอ อันประกอบดวย  ตองการซ้ืออะไร  ทําไมจึงซ้ือ  ซ้ือเม่ือไร  ซ้ืออยางไร  ซ้ือท่ีไหน  
ใครเปนคนซื้อ  ใครเปนคนตัดสินใจซ้ือ  และซ้ือบอยแคไหน  จึงเปนเหตุผลสําคัญท่ีวาทําไมเราจึง
ตองทําการศึกษาเพิ่มเติมถึงทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคนั่นเอง 

2) ทฤษฎีและตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค 

    ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจ
ท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิด
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ความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) 
เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะ
ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) 
หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 
    จุดเร่ิมตนของตัวแบบอยูท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทํา
ใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้น ตัวแบบนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎีดังนี้  
    (1) ส่ิงกระตุน (Stimulus) อาจจะเกิดข้ึนเองภายในรางกายและส่ิงกระตุนจาก
ภายนอก  นักการตลาดตองสนใจ และจัดส่ิงกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ
ผลิตภัณฑ     ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา   ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผล 
หรือใชเหตุจูงใจซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
   (1.1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) นักการตลาดตองสามารถ
ควบคุมและจัดใหมีข้ึน ในท่ีนี้จะนําสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เขามาศึกษา
ประกอบดวย 
   - ดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม และมี
ความหลากหลายเพื่อกระตุนความตองการ 
   - ดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ 
   - ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชน ใชชองทางการจัดจําหนายท่ี
สะดวก สะอาด ถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 
   - ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การสรางความ สัมพันธ  
อันดีกับผูซ้ือ   
   (1.2) ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่
อยูภายนอกองคกรซ่ึงองคกรควบคุมไดยากหรือควบคุมไมไดประกอบดวย 
   - ดานเศรษฐกิจ (Economic) ข้ึนกับภาวะเศรษฐกิจของประเทศ รายได
ของผูบริโภค ส่ิงเหลานี้มีผลตอความตองการของบุคคล 
     - ดานเทคโนโลยี (Technology) การเกิดข้ึนของนวัตกรรมใหมยุคปจจุบัน  
      - ดานการเมืองและกฎหมาย (Law and Political) กฎหมายเพ่ิมหรือลด 
ภาษี การนําเขา การเปดแขงขันเสรีทางการคา เปนตน ทําใหบุคคลเปล่ียนไปใชของตามสถานการณ    
      - ดานวัฒนธรรม (Cultural) เชน ประเพณีคนไทยเชื้อสายจีนนิยมซ้ือของ
เพื่อไหวบรรพบุรุษในงานเทศกาล 
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    (2) กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกเปนกระบวนการท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมผูซ้ือ ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถหยั่งรูได ดังนั้นจําเปนตองพยายามคนหาความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดนี้เกิดข้ึนจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ
ดังนี้ 
    (2.1) ดานลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือท่ีมีอิทธิพล
จากปจจัยตาง ๆ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนั้น จะไดรับการกระตุนประกอบดวย            
4  ประการ 
   - ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factor) วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพัน
บุคคลแตละกลุมใหมีความแตกตางกัน วัฒนธรรม แบงออกเปน 
      ก) วัฒนธรรมพื้นฐาน เปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการซื้อ พฤติกรรม        
การซ้ือของบุคคล  
      ข) วัฒนธรรมกลุมยอย  มีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา ภูมิภาคท่ี
แตกตางกัน สีผิว เปนตน  กลุมยอมมีวัฒนธรรมปฏิบัติแตกตางไปจากกลุมอ่ืน  ทําใหตองมีการ
วางแผนชีวิตตอความเปนอยูแตกตางไปจากกลุมอ่ืน 
    ค)  ช้ันของสังคม เปนการจัดลําดับบุคคลในสังคมจากระดับสูงไประดับ
ลาง โดยใชลักษณะท่ีคลายคลึงกัน ไดแก อาชีพ รายได ฐานะ ชาติกําเนิด ตําแหนงหนาท่ีและ
บุคลิกลักษณะของบุคคล  เพื่อเปนแนวทางในสวนแบงการตลาด 
    - ปจจัยดานสังคม (Social Factor) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน 
และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางดานสังคมประกอบดวย 
      ก) กลุมอางอิง เชน ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนรวมอาชีพ รวมสถาบัน 
               ข) ครอบครัว โดยท่ีทุกคนนั้นจะมีพฤติกรรมพื้นฐานมาจาก ครอบครัวท่ี 
ตนอยู  ซ่ึงบางคร้ังยากท่ีจะเปล่ียนแปลง 
               ค) บทบาทและสถานะ คือ บางคร้ังผูซ้ือไมไดใช  หรือผูใชก็ไมมีอํานาจ
ในการซ้ือ 
      - ปจจัยดานบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตาง ๆ 
                             ก) อายุ วัฏจักรชีวิตครอบครัว 
                                  ข) อาชีพและโอกาสทางเศรษฐกิจ                               
     ค) รูปแบบการดําเนินชีวิต 
               ง) เอกลักษณบุคคล และความคิดสวนตัว 
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      - ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคล
ไดรับอิทธิพลดานกระบวนการ ดานจิตวิทยา คือ การจูงใจ ความเขาใจ การเรียนรู ความเชื่อถือได 
และทัศนคติ เชน ผูเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือคือ ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพลในการซ้ือ ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ
จนถึงผูใชนอก จากนี้ยังมีรูปแบบการซ้ือ คือ ซ้ือแบบซํ้าซอน แบบลดความซํ้าซอน ซ้ือประจําและ
แบบเลือกมาก 
      (2.2) กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process) มีข้ันตอน 
ดังนี้ 
      - การรับรูปญหา เชน ความตองการ ความจําเปน ความเส่ียงในการ    
เลือกซ้ือ 
     - การคนหาขอมูล เชน จากแหลงบุคคล การคา ชุมชน และประสบการณ 
     - การประเมินทางเลือก  
     - การตัดสินใจซ้ือ เม่ือทุกอยางไดตามความตองการและพึงพอใจก็      
ตัดสิน  ใจซ้ือ 
     - พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  ตองมีความพึงพอใจ 
    (3) การตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Decision) ผูซ้ือจะตัดสินใจซ้ือประเด็น  
ตาง ๆ ดังนี้ 
    (3.1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
    (3.2) การเลือกตราสินคา (Brand Choice)  
    (3.3) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
     (3.4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
    (3.5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 
     ดังนั้นหากจะกลาวถึงความหมายของ พฤติกรรมของมนุษยนั้น หมายถึง การ
กระทําของมนุษยท่ีปรากฏออกมาเปนพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งนั้น ยอมเปนการแสดงออกเพื่อ
วัตถุประสงคอยางใดอยางหน่ึง ซ่ึงจะมีกระบวนการตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกํากับอยูจากภายในตัวบุคคล
นั้น ๆ เสมอ  กลาวคือ จะมีกลไกของการกํากับส่ังการจากความนึกคิด  และความรูสึกท่ีมีอยูภายใน 

   3) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

    ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคมีจุดเร่ิมตนจากการที่ผูบริโภคไดรับส่ิงกระตุนทําใหเกิด 
ความตองการผานเขามาในความรูสึกนึกคิด ผูบริโภคแตละรายมีความรูสึกนึกคิด ท่ีไดรับอิทธิพลจาก   
คุณลักษณะตาง ๆ ของตนเอง และสภาพแวดลอมภายนอก ซ่ึงจะสงผลตอกระบวนการตัดสินใจ      
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เพื่อทําใหเกิดการตอบสนองหรือการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ (รูปท่ี 2.1) รูปแบบจําลองของ   
พฤติกรรมผูบริโภค  
    พฤติกรรมผูบริโภค ไดรับอิทธิพลจากปจจัยหรือสิ่งกระตุนที่เปนเหตุจูงใจใหเกิด
การเลือกซื้อผลิตภัณฑและบริการอาจเกิดจากเหตุจูงใจดานเหตุผล หรือดานจิตวิทยาก็ได 
สําหรับผูประกอบธุรกิจ ปจจัยดังกลาวประกอบดวย 2 สวนคือ 
    (1) ปจจัยท่ีผูประกอบธุรกิจสามารถควบคุมได ไดแก ปจจัยท่ีมีอิทธิพลทาง
การตลาด       ตัวอยางเชน กําหนดราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑและกลุมเปาหมาย หาแหลง
จําหนายและใหบริการเพื่ออํานวยความสะดวกแกลูกคา จัดรายการสงเสริมการตลาด เพื่อกระตุน 
ใหเกิดการตองการซ้ือ 
    (2) ปจจัยท่ีเกิดจากสภาพแวดลอมภายนอกของผูประกอบธุรกิจที่ไมสามารถ
ทําการควบคุมไดแตมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก 
     (2.1) ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนลักษณะพ้ืนฐานของพฤติกรรมท่ีบุคคลในแตละ
สังคมเปนผูสรางข้ึน และเปนท่ียอมรับจากบุคคลรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่งคานิยมในวัฒนธรรมท่ี
แตกตางกันจะสงผลถึงพฤติกรรมผูบริโภคในแตละสังคมที่แตกตางกัน ดังนั้นการกําหนดกลยุทธ
การตลาดตองพิจารณาใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรมของสังคมกลุมนั้น 
     (2.2) ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรม การซ้ือปจจัยทางดานสังคม ประกอบดวย 
      - กลุมอางอิง เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้จะมีอิทธิพล
ตอทัศนคติความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล ตัวอยางกลุมอางอิง ไดแก  ครอบครัว  เพื่อนสนิท 
เพื่อนรวมงาน กลุมบุคคลช้ันนําในสังคม เพื่อนรวมสถาบัน เปนตน 
      - ครอบครัว  บุคคลในครอบครัวถือ วา มีอิทธิพลมาก ที่สุดตอ
ทัศนคติ  ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคลสมาชิกในครอบครัวประกอบกันข้ึนเปนกลุมอางอิง
ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดตอพฤติกรรมการซ้ือ 
      - บทบาท และสถานะบุคคลท่ีเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุม  
อางอิง บุคคลท่ีมีบทบาทและสถานท่ีแตกตางกันในแตละกลุม เชน มีบทบาท เปน ผูคิดริ เ ริ่ม      
ผูตัดสินใจซ้ือ ผูมีอิทธิพลตอผูซ้ือหรือผูใช 
     (2.3) ปจจัยสวนบุคคล เปนคุณสมบัติสวนบุคคลทางดานตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภค ไดแก 
     - อายุ ความแตกตางกันของอายุมีผลตอความตองการผลิตภัณฑแตกตาง
กัน ดังนั้น นักการตลาดอาจใชอายุผูบริโภคเปนเกณฑการแบงกลุมเปาหมายได 
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      - วงจรชีวิตครอบครัว ในแตละข้ันตอนของวงจรชีวิตแตละคน จะมี
คานิยมและทัศนคติตอการตัดสินใจซ้ือท่ีแตกตางกัน ตัวอยางเชน พฤติกรรมการเลือกซ้ือของเลนใน
วัยเด็กจะตางจากพฤติกรรมการเลือกของเลนในวัยหนุมสาว 
      - อาชีพ อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความตองการ
ของผลิตภัณฑ และบริการที่แตกตางกัน 
     - โอกาสทางเศรษฐกิจ หมายถึง โอกาสของผูบริโภคจะมีรายได เพื่อ
การจับจาย มีการออมสินทรัพยหรืออํานาจในการขอยืมเงิน และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน
ซื้อผลิตภัณฑและบริการ นักการตลาดตองไวตอโอกาสเหลานี้ เพื่อท่ีจะไดปรับปรุงออกแบบสินคา
ใหม และการวางราคาสินคาใหม เพื่อท่ีจะนําเสนอคุณคาใหลูกคาในกลุมเปาหมายไดอยางตอเนื่อง 
     (2.4) ปจ จ ัย ท า ง จ ิต ว ิท ย า  เปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่ มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคา ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียน ความเช่ือม่ัน ทัศนคติ บุคลิกภาพ  
และแนวความคิดของตนเอง 
     (2.5) อิทธิพลของปจจัยทางสถานการณ หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือไดรับ
อิทธิพลมาจากเหตุการณสภาพแวดลอมที่เกิดขึ้น โดยมิไดคาดคิดมากอนวาจะตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑและบริการนั้น ๆ ไดแก 
      - สภาพแวดลอมทางกายภาพ เชน ผูบริโภคตัดสินใจซื้อเม่ือรานคานั้น
อยูในทําเลที่สะดวกตอการซ้ือ 
      - ส่ิงแวดลอมสังคม ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือเพื่อใหสังคมยอมรับวาตนเอง
เปนผูนํา 
      - เวลา เชน เม่ือฤดูกาลเปล่ียนไปพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาก็แตกตางกัน
ออกไป 
      - งาน เชน พฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค เพื่อใชงานจะแตกตางกับ
ท่ีซ้ือเพื่อเปนของขวัญใหคนอ่ืน 
      - สภาวะทางอารมณ  เชน การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา เม่ือผูบริโภค
ไดรับการตอนรับจากผูขายเปนอยางดี 
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รูปท่ี 2.1 อิทธิพลตาง ๆ ตอพฤติกรรมผูบริโภค  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล (2543) 
 
 

อิทธิพลของปจจัย 

สวนบุคคล 

- อายุและข้ันตอนของ

วงจรชีวิต 

- อาชีพ 

- เหตุการณทางเศรษฐกิจ 

- แบบของการใชชีวิต 

- บุคลิกภาพและ

อิทธิพลของปจจัย 

วัฒนธรรม 

- วัฒนธรรม 

- วัฒนธรรม

ยอย 

อิทธิพลของปจจัย 

ทางสังคม 

- กลุมอางอิง 

- ครอบครัว 
- บทบาทและฐานะ 

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

การตระหนักถงึความตองการ 

การประเมนิทางเลือก 

การซื้อและการตัดสินใจอ่ืนที่เกีย่วของ 

พฤติกรรมหลังซื้อ 

อิทธิพลของปจจัย 
ดานจิตวทิยา 

- การจูงใจ 
- การรับรู 
- การเรียนรู 
- ความซ่ือและ 

ทัศนคติ 

อิทธิพลของปจจัย 
ทางสถานการณ 
- ทางกายภาพ 
- ทางสังคม 
- เวลา 
- งานและการใช

สินคา 
- อารมณ 

อิทธิพลของปจจัย 
ทางการตลาด 
- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- ชองทาง

การตลาด 
- การสงเสริม

ทางการตลาด 
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   2.1.2  ทฤษฎีเก่ียวกับอุปสงค (Demand Theory) 

    อุปสงค (Demand) ตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึง ปริมาณสินคาหรือ
บริการชนิดใดชนิดหนึ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ ณ ระดับราคาตาง ๆ กันของสินคาหรือบริการชนิด
นั้น ๆ ในระยะเวลาท่ีกําหนด โดยความตองการซ้ือนั้นผูบริโภคตองมีอํานาจซ้ือดวย (Purchasing 
Power) กลาวคือ ผูบริโภคจะตองมีเงินเพียงพอและมีความเต็มใจท่ีจะซ้ือ (Ability and Willingness) 
สินคาหรือบริการนั้น เชน นายสมปอง ตองการซ้ือทีวี และนายสมปองมีเงินเพียงพอท่ีจะซ้ือทีวี    
ในกรณีนี้จะเปนอุปสงคท่ีสัมฤทธ์ิผล แตถานายสมปองมีแตความตองการซ้ือทีวีแตไมมีเงินเพียงพอ 
ในกรณีนี้ไมถือวาเปนอุปสงค ปจจัยท่ีสําคัญซ่ึงเปนตัวกําหนดวา ผูซ้ือจะตองการซ้ือสินคาและ
บริการเปนจํานวนเทาไร มีหลายประการ สามารถสรุปความสัมพันธระหวางการเปล่ียนแปลงของ
ปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอสินคานั้นเปล่ียนแปลงตาม ดังนี ้
   1) ราคาสินคาชนิดนั้น เม่ือราคาสินคาและบริการเพิ่มข้ึน ปริมาณซ้ือจะลดลง แตถา
ราคาสินคาหรือบริการนั้นลดลง ปริมาณซ้ือจะมีมากข้ึน 
   2) ราคาสินคาและบริการประเภทอ่ืนท่ีเกี่ยวของ ความสัมพันธของปริมาณซ้ือ นอกจาก
จะข้ึนอยูกับราคาสินคาชนิดนั้นแลว  ยังข้ึนกับราคาสินคาชนิดอ่ืนที่ เกี่ยวของดวย  ซ่ึงแบง
ความสัมพันธของสินคาไดเปน 2 ชนิด   
    2.1) สินคาท่ีใชทดแทนกัน การท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาใดมากนอยเพียงใดจะตอง
พิจารณาถึงราคาสินคาท่ีเกี่ยวของดวย เชน เนื้อไกกับเนื้อหมู ชากับกาแฟ เปนตน ถาราคาเนื้อไก
เพิ่มสูงข้ึน ในขณะท่ีราคาเน้ือหมูคงเดิม ผูบริโภคก็จะลดการบริโภคเนื้อไกลงแลวหันมาบริโภคเนื้อ
หมูเพิ่มข้ึน จึงกลาวไดวา เม่ือราคาสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มข้ึนจะทําใหปริมาณซ้ือสินคาอีกชนิด
หนึ่งท่ีใชทดแทนกันไดเพิ่มข้ึนดวย แตถาราคาสินคาชนิดหนึ่งลดลงจะทําใหปริมาณซ้ือของสินคา
อีกชนิดหนึ่งท่ีใชทดแทนกันไดลดลงดวย ดังนั้นความสัมพันธระหวางราคากับปริมาณของสินคา
ตางชนิดกันท่ีใชทดแทนกันจะเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
    2.2) สินคาท่ีใชประกอบกันหรือใชรวมกัน เชน รถยนตกับน้ํามันเช้ือเพลิง รองเทา
กับถุงเทา เปนตน เม่ือราคารองเทาแพงข้ึน นอกจากปริมาณซ้ือรองเทาลดลงแลวปริมาณความ
ตองการซ้ือถุงเทาก็จะลดลงดวย ท้ัง ๆ ท่ีราคาของถุงเทาไมเปล่ียนแปลง ดังนั้นความสัมพันธของ
ราคาและปริมาณซ้ือของสินคาตางชนิดท่ีใชประกอบกัน จะเปนไปในทิศทางตรงกันขาม 
    3) รายไดของผูบริโภค รายไดผูบริโภคเปนปจจัยท่ีสําคัญอยางหนึ่ง ในการกําหนดอุป
สงคการพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการซ้ือสินคา
สามารถแบงสินคาออกเปน 2 ชนิด คือ 
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    3.1) สินคาปกติ  ปริมาณซ้ือสินคาปกติโดยทั่วไป จะมีความสัมพันธโดยตรงกับ
ระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือ ถารายไดของผูบริโภคเพิ่มข้ึน ปริมาณความตองการซ้ือสินคา
ปกติก็จะเพิ่มข้ึน แตถาผูบริโภคมีรายไดลดลงความตองการซ้ือสินคาปกติก็จะลดลงดวย 
    3.2) สินคาดอยคุณภาพ สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพในสายตาของ
ผูบริโภคปริมาณซ้ือสินคาประเภทนี้จะมีความสัมพันธตรงกันขามกับระดับรายไดของผูบริโภค 
กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีรายไดเพิ่มข้ึน อุปสงคในสินคาประเภทนี้จะลดลง แตถาผูบริโภคมีรายได
ลดลง อุปสงคในสินคาประเภทนี้จะเพ่ิมข้ึน สินคาเหลานี้ไดแก บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป เส้ือผาราคาถูก 
เปนตน 
   4) ปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของ ไดแก รสนิยมผูบริโภค จํานวนประชากร การคาดคะเนราคา
สินคา ปริมาณสินคาในอนาคต ฤดูกาล และสภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ โดยปจจัย
เหลานี้จะเปนตัวกําหนดปริมาณความตองการซ้ือหรืออุปสงค 
    สามารถแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณการซ้ือสินคาและบริการกับปจจัย
ดังกลาวในรูปฟงกช่ันอุปสงค (The Demand Function) ไดดังนี้ 

DA  =  QA  = f (PA, Y, T, PO, PE, O) 

โดย        DA = QA = จํานวนสินคาและบริการของสินคา A ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
 PA = ราคาสินคาและบริการของสินคา A ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
 Y = ระดับรายไดของผูบริโภค 
 T = รสนิยมของผูบริโภค 
 PO = ราคาสินคาและบริการชนิดอ่ืน ๆ 
 PE = การคาดคะเนราคาสินคาและบริการในอนาคต 
 O = ปจจัยอ่ืน ๆ เชน ระดับการศึกษา การโฆษณา เปนตน 

 
  2.1.3  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

    ทฤษฎีสวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด ท่ีมีการควบคุมได ซ่ึงธุรกิจ
สามารถใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจของผูบริโภคและกลุมเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวย          
4 สวน  ไดแก  ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด (รูปท่ี 2.2) 
   1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองความจําเปนและความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดซ่ึงจะ
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ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี กิจกรรม องคการ หรือบุคคล ในการกําหนด           
กลยุทธดานผลิตภัณฑจะประกอบดวย 
    1.1) การสรางความแตกตางทางการแขงขัน หมายถึง การดําเนินการในเร่ืองของการ
ออกแบบชุดความแตกตางท่ีมีความหมายใหการเสนอของบริษัทมีความโดดเดนแตกตางจากการ
เสนอของคูแขงขัน 
    1.2) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เปนกิจกรรมในการกําหนดขอเสนอและ
ภาพลักษณของบริษัท เพื่อเขาครอบครองตําแหนงทางการแขงขันโดดเดนและมีมูลคา/คุณคาใหอยู
ในจิตใจของลูกคาและกลุมเปาหมาย 
    1.3) กลยุทธเกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ เปนการพิจารณาถึงคุณสมบัติท่ีมี
ลักษณะท่ีดีเดนและแปลกใหมของผลิตภัณฑ รวมท้ังเปนลักษณะท่ีสามารถตอบสนองความตองการ
และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดมากท่ีสุด นอกจากนี้ยังตองคํานึงถึงองคประกอบของ
ผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในระดับตาง ๆ กัน ซ่ึงไดแก 
     (1) ผลิตภัณฑ ประโยชนพื้นฐานสําหรับผลิตภัณฑท่ีลูกคาจะไดรับจากการ
ซ้ือสินคาโดยตรง 
     (2) รูปลักษณผลิตภัณฑ ลักษณะทางกายภาพท่ีลูกคาสามารถสัมผัสหรือรับรู
ได  อันประกอบดวย คุณภาพ รูปรางลักษณะ รูปแบบ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ฯลฯ 
     (3) ผลิตภัณฑควบ ผลประโยชนหรือบริการเพิ่มเติม ท่ีลูกคาไดรับหลังจาก
การซ้ือสินคานั้น 
     (4) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง ส่ิงท่ีลูกคาคาดวาจะไดรับจาก การซ้ือ และการใช
ผลิตภัณฑ 
                       (5) ศักยภาพผลิตภัณฑ มีลักษณะริเร่ิมท่ีสามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาได 
    2) ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑท่ีแสดงออกในรูปของตัวเงิน ราคาเปน
ตนทุนของลูกคา ดังนั้นผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบมูลคาของผลิตภัณฑกับราคา หากมูลคาของ   
ผลิตภัณฑมีสูงกวาราคา ก็จะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนั้น เพราะฉะน้ันในการกําหนดกลยุทธดานราคา
จะตองคํานึงถึง 
     2.1) การยอมรับของลูกคา โดยตองสรางมูลคาของผลิตภัณฑใหสูงกวาราคา
ผลิตภัณฑนั้น ๆ 
    2.2) ตนทุนของสินคา รวมถึงคาใชจายและกําไรของผูผลิต 
    2.3) ลักษณะการแขงขัน  



 16 

 
รูปท่ี 2.2  แนวคิดสวนประสมการตลาด 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : Kotler (1997) 

 
   3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย
ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดการจัดจําหนาย ประกอบดวย 
     3.1) ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนไปยังตลาดใน
ระบบชองทางการจัดจําหนาย จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภค  
     3.2) การกระจายตัวสินคา หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ การเคล่ือนยายตัว
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการขนสง การเก็บรักษาสินคา การบริหารสินคา
คงเหลือ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหเกิดการประสานงานใหเกิดตนทุนใน การจัดจําหนายตํ่าสุด โดย
มีระดับการใหบริการลูกคาท่ีเหมาะสมและมุงหวังกําไร ในการกระจายตัวสินคา ซ่ึงสามารถสรุป
หนาท่ีไดดังนี้ 
     - การคาดคะเนยอดขาย เปนการประมาณยอดขายท่ีเกิดข้ึนในชวงเวลาหน่ึง
เพราะยอดขายท่ีเกิดข้ึนจะเกี่ยวของกับการเตรียมสินคาคงเหลือใหเหมาะสม 
     - การวางแผนการจัดจําหนาย เปนการเตรียมงานแตละงานท่ีจะปฏิบัติเกี่ยวกับ
การกระจายตัวสินคา 

สวนประสมการตลาด 

ผลิตภัณฑ 
- ความหลากหลาย 

- คุณภาพ 

- คุณลักษณะ 

- การออกแบบตราสินคา 

- บรรจุภัณฑ 

- ขนาด 

- การบริการ 

- การรับประกัน 

- การรับคืนสินคา 

ราคา 

- ราคาขายปลีก 

- สวนลด 

- รายการชําระเงิน 

- เงื่อนไขเครดิต 

 

 

ตลาด

การสงเสริม
การตลาด 

- การสงเสริมการขาย 

- การโฆษณา 

- ทีมขาย 

- การประชาสัมพันธ 

 

ชองทางการจัด
จําหนาย 

- ชองทาง 

- การควบคุมพ้ืนท่ี 

- การเลือกสรรสถานท่ี 

- คลังสินคา 

- การขนสง 
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     - การบริหารสินคาคงเหลือ เปนการจัดการใหมีผลิตภัณฑขายในตลาดโดยไม
ขาดแคลนและมีในปริมาณท่ีเหมาะสม 
     - การดําเนินงานเกี่ยวกับการส่ังซ้ือ เปนข้ันตอนในการจัดการตามใบส่ังซ้ือของ
ลูกคา 
     - การบรรจุภัณฑ เพื่อรักษาและคุมครองสินคาใหอยูในสภาพท่ีดี 
     - การคลังสินคา เปนเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับการจัดทิศทางการเคลื่อนไหวของ
สินคาเพื่อใหเกิดการประหยัดเวลาและคาใชจาย 
     - การจัดการวัสดุ เปนงานท่ีเกี่ยวของกับการเลือกใชอุปกรณ เคร่ืองมือท่ี
เหมาะสม เพื่อใหการเคล่ือนยายเกิดการสูญเสียนอยท่ีสุด 
     - การขนสง เปนงานท่ีเกี่ยวของกับการขนสงสินคาวาจะใชวิธีไหน และอยางไร
จึงเหมาะสมและประหยัดท่ีสุด 
   4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ ซ่ึงสามารถแบงได 5 ประเภท คือ 
    4.1) การโฆษณา  เปนเครื่องมือท่ีดี ท่ี สุด  สําหรับการสรางรูปแบบของการ
ติดตอส่ือสารท่ีไมใชบุคคลท่ีตองจายเงินโดยผูอุปถัมภ เพื่อนําเสนอ และสงเสริมความคิดของสินคา
หรือบริการ  
    4.2) การสงเสริมการขาย เปนเคร่ืองมือระยะส้ันเพื่อสงเสริมใหมีการติดตามหรือซ้ือ 
ผลิตภัณฑหรือบริการนั้น เชน คูปอง การประกวด การใหของแจก เปนตน  โดยบริษัทจะใช
เคร่ืองมือการสงเสริมการขายเพื่อสรางการตอบสนองท่ีเร็วใหกับขอเสนอของผลิตภัณฑ และเพื่อ
กระตุนยอดขาย 
    4.3) การประชาสัมพันธ เปนแผนการที่กําหนดขึ้นมาเพื่อสงเสริมหรือสราง
ภาพพจนของบริษัท เนื่องจากการประชาสัมพันธจะมีความนาเช่ือถือสูง เพราะขอมูล ขาวสารตาง ๆ 
ท่ีไดรับจะมีความเปนจริงตอลูกคามาก 
     4.4) การขายโดยใชพนักงานขาย จะเปนการติดตอส่ือสารท่ีเกิดข้ึนโดยตรง เปน
ลักษณะของการเผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคา โดยพนักงานขายสามารถ นําเสนอสินคา และ
ตอบขอซักถามใหกับลูกคาจนเกิดความตองการและเกิดการตัดสินใจซ้ือไดมากท่ีสุด 
    4.5) การตลาดทางตรง เปนรูปแบบการตลาดท่ีมีการใชส่ือหลายรูปแบบเขามา
เกี่ยวของ เชน โทรศัพท จดหมาย เปนตน ซ่ึงลักษณะขาวสารท่ีสงไปสามารถเจาะใหกับผูรับ         
แตละคนได 
   



 18 

 
  2.1.4  แนวความคดิเก่ียวกับการใหเชาสินทรัพยแบบลิสซ่ิง     

     ลิสซ่ิง (Leasing)1 เปนสัญญาเชาสินทรัพยประเภททุนระหวางผูใหเชา (Leasor) กับผูเชา 
(Leasee) โดยผูใหเชาจะเปนผูใหคําแนะนําแกผูเชา ในการเลือกซ้ือสินทรัพยตามความตองการของ
ผูเชาและไมมีการส่ังซ้ือท่ีใหเชาลวงหนาไวกอน ผูเชาจะสามารถใชและครอบครองสินทรัพยนั้น
โดยการชําระคาเชา ตามระยะเวลาท่ีกําหนดไวในสัญญา ซ่ึงอาจจะมีจํานวนเทากัน ทุกงวดหรือไม
เทากันทุกงวดก็ได  คาเชาจะเปนจํานวนเงินท่ีกําหนดไวแนนอนตลอดอายุสัญญาเชาและ              
ไมเปล่ียนแปลงตามอัตราดอกเบ้ียในตลาดเงิน ยกเวนผูเชาและผูใหเชาจะตกลงกันเปนอยางอ่ืน
โดยท่ัวไประยะเวลาเชาอยูระหวาง 3 - 5 ป 
    1) ลักษณะท่ัวไปของการประกอบกิจการลิสซ่ิงในประเทศไทย 
     ลักษณะการประกอบกิจการลิสซ่ิง2 ในประเทศไทยน้ันสวนใหญมักจะดําเนินการท้ัง
ทางดานเชาซ้ือ (Hire Purchase) สินเช่ือระยะยาว (Leasing) สินเช่ือแฟคตอร่ิง (Factoring) และการ
เชารถยนตและรถเชิงพาณิชย เชน รถเครน เปนตน ซ่ึงจะมีสินคาหลัก ไดแก รถยนตทุกประเภท
และเคร่ืองจักรโรงงาน รวมถึงอุปกรณในการประกอบอุตสาหกรรม การประกอบธุรกิจลิสซ่ิงใน
ประเทศไทยตองมีใบอนุญาตจากกระทรวงพาณิชย สวนการทําธุรกิจเชาซ้ือจะตองไดรับอนุญาต
จากธนาคารแหงประเทศไทยการทําธุรกิจลิสซ่ิงในประเทศไทยสามารถแบงธุรกิจไดเปน                
5 ประเภท ดังนี้ 
    (1) Commercial Leasing หมายถึง การใหบริการเชาสินทรัพยทุกประเภทสําหรับ
ผูประกอบการ โดยเฉพาะผูประกอบการท่ีเปนนิติบุคคลท่ีมีความตองการจะใชสินทรัพยนั้น ๆ ท้ัง
รถยนต เคร่ืองจักร อุปกรณการผลิต อุปกรณไฟฟา เคร่ืองใชสํานักงาน และสินเช่ือสินคาคงคลัง 
(การจํานําวัตถุดิบเพื่อการผลิตหรือสินคาสําเร็จรูปท่ีรอการขาย) 
    (2) Factoring Leasing  เปนการปลอยสินเช่ือเพื่อการพาณิชยในระยะส้ัน และระยะ
กลางใหกับผูประกอบการธุรกิจและอุตสาหกรรมอยางตอเนื่องทุกข้ันตอน ซ่ึงจะเร่ิมดวยการหา
วัตถุดิบไปสูกระบวนการผลิตและจําหนาย โดยการทําสินเช่ือแฟคตอริ่งนั้นจะมีกระบวนการเร่ิม
ดวยการเขาไปซ้ือสิทธิและโอนสิทธิหนี้การคาเม่ือมีผูตองการขาย คือเปนการซ้ือลดสัญญาการคา
จากธุรกรรมท่ีมีการตกลงวาจะจายหรือชําระกัน การทําธุรกิจแฟคตอร่ิงนี้มีไมมากนักเนื่องจากมี

                                                        
1 วรศักดิ์   ทุมมานนท, ระบบบัญชีลิสซ่ิง, กรุงเทพฯ: บริษัทไอโอนิคอินเตอรเทรดรีซอสเซสจํากัด, 2540, 
หนา 2 

2 สมเดช   โรจนคุรีเสถียร, การบัญชีธุรกิจลิสซ่ิงเชาซ้ือและผอนชําระ, กรุงเทพฯ: บริษัทดีไลท จํากัด, 

2539, หนา 79 – 80. 
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ความเส่ียงและฐานะของลูกคาเปล่ียนแปลงไดบอย อีกท้ังปจจัยแวดลอมภายนอกยังมีอิทธิพล
กระทบไดอยูตลอดเวลา แมจะมีการวิเคราะหกันแลวก็ตาม และท่ีสําคัญความตองการสินเช่ือแฟค
ตอร่ิงยังมีไมมาก 
    (3) Fleeting Leasing หมายถึง การใหบริการเชายานพาหนะ ประเภทรถยนตท่ีทํา
ใหผูเชาปลอดภาระการผูกพันในการเชาสินทรัพยท่ีเชา อาทิ ภาระท่ีเปนเจาของ ภาระในการผอน
ชําระ ภาระการบํารุงรักษา ภาระในการทําประกัน และภาระในการจดและตอทะเบียนรถยนต ซ่ึง
สวนมากบริษัทลิสซ่ิงพวกนี้ มักจับลูกคากลุมบริษัทท่ีใชรถยนตจํานวนมาก ๆ โดยบริษัทลิสซ่ิงจะ
เขาไปจัดซ้ือรถยนตไปจนถึงการรับรถยนตท่ีเชาคืน และขายท้ิงรถยนตท่ีเชาเม่ือหมดอายุสัญญา  
    (4) Hire Purchase เปนการทําการเชาซ้ือสินทรัพย สวนใหญจะมีการกําหนด
ระยะเวลาใหเชาซ้ือไวต้ังแต 12 เดือน จนถึง 48 เดือน โดยในสัญญาจะระบุการผอนชําระเปนราย
เดือนบวกกับอัตราดอกเบ้ียตอป และจะกําหนดวาเม่ือถึงกําหนดแลว ผูเชาซ้ือตองรับโอนกรรมสิทธ์ิ
ในสินทรัพยไป ซ่ึงก็คือการผอนชําระจนครบ และกรรมสิทธ์ิตกเปนของผูเชาซ้ือ การเชาซ้ือ
สินทรัพยนั้นสวนใหญ บริษัทลิสซ่ิงเนนการปลอยสินเช่ือรถยนต บางบริษัทอนุมัติสินเช่ือสําหรับ
รถยนตใหมเทานั้น แตบางบริษัทจะปลอยสินเช่ือเฉพาะรถยนตมือสอง ซ่ึงจะมีอัตราดอกเบี้ยท่ีสูง
กวาเปนเทาตัวและในขณะเดียวกันก็มีความเส่ียงสูงควบคูกันดวย 
    (5) Rent a car  การใหเชารถยนตเพื่อใชเปนยานพาหนะ ในการทําสัญญาเชา
รถยนตสามารถเชาเปนรายวัน รายเดือน หรือรายป เงื่อนไขการทําชําระคาเชาข้ึนอยูกับขอตกลงใน
สัญญาเชาและระยะเวลาการเชา 
    2) ข้ันตอนการเชาซ้ือ 
    ข้ันตอนการเชาซ้ือ  มีผูเกี่ยวของ 3 ฝาย คือ ลูกคาผูท่ีมาเชาซ้ือ (Prospective Hirer) 
เจาของสินคาหรือผูมาติดตอ (Dealer) และบริษัทการเงิน (Finance) โดยสัญญาเชาซ้ือทําข้ึนระหวาง
ลูกคา (ผูเชาซ้ือ) กับบริษัทการเงิน (ผูใหเชาซ้ือ) ข้ันตอนการเชาซ้ือสรุปไดดังนี้ 
    (1) ผูเชาซ้ือชําระมูลคาสินคาบางสวน (Down Payment) ใหแกผูขายสินคา 
    (2) ผูขายสินคาจะแจงเพื่อทําสัญญาเชาซ้ือกับบริษัทธุรกิจเชาซ้ือโดยท่ีลูกหนี้
สินเช่ือเชาซ้ือคือลูกคาสินเช่ือเชาซ้ือ      
    (3) บริษัทธุรกิจเชาซ้ือจะดําเนินการตรวจสอบคุณสมบัติของผูเชาซ้ือเพื่อตกลงทํา
สัญญาเชาซ้ือ 
    (4) บริษัทจะเปนผูชําระคาสินคาท่ีเหลือใหกับผูขายสินคา จากนั้นสภาพหนี้จะตก
อยูกับผูเชาซ้ือทันที โดยท่ีเจาหนี้คือ บริษัทธุรกิจเชาซ้ือ 
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    (5) บริษัทธุรกิจเชาซ้ือจะบังคับใหผูเชาซ้ือ ทําประกันอุบัติภัยกับบริษัทประกันภัย
โดยผูเชาซ้ือชําระคาเบ้ียประกันเอง การกระทําดังกลาวเปนไป  เพื่อลดความเส่ียงของบริษัท เพราะ
ตราบใดท่ีผูเชาซ้ือยังชําระหนี้ไมครบตามจํานวน กรรมสิทธ์ิในสินคายังคงเปนของบริษัทธุรกิจ    
เชาซ้ืออยูเสมอ 
     (6) ข้ันตอนสุดทาย คือการผอนชําระหน้ีของผูเชาซ้ือกับบริษัทธุรกิจเชาซ้ือ ตาม
สัญญาท่ีตกลงกันไว 
 
รูปท่ี 2.3  แสดงข้ันตอนการเชาซ้ือ  

                 
(           (1) ชําระเงินดาวน                                      
           (Down Payment)                                     (5) ชําระคาประกันภัย 
                             
                               
                (3)  ทําสัญญาเชาซ้ือ    (6) ชําระคางวด 
                       (ตรวจสอบ)  

                           (2) แจงทําสัญญา 

                      (4) ชําระคาสินคา 
 
ที่มา:  สมเดช  โรจนคุรีเสถียร, การบัญชีธุรกิจลิสซิ่งเชาซื้อและผอนชําระ, 2539       

  
     บริษัทผูใหเชาซ้ือสวนใหญ จะมีพนักงานของบริษัทไวประจําท่ีบริษัทเจาของสินคา
เม่ือมีลูกคามาซ้ือสินคา จะไดทําสัญญาเชาซ้ือทันที  ซ่ึงสัญญายังไมไดรับอนุมัติจนกวาจะผานการ
ตรวจสอบสินเชื่อกอน โดยปกติแลวผูเชาซ้ือจะตองจายเงินลวงหนา (Down Payment)ไวกอน
ประมาณ 20 - 30% สวนท่ีเหลือพรอมดวยดอกเบ้ียจะทยอยจายเปนงวด ๆ ตามระยะเวลาท่ีตกลงไว
ในสัญญา เม่ือผูเชาซ้ือชําระเงินคางวดครบทุกงวดตามสัญญาแลว กรรมสิทธ์ิในสินคาตามสัญญา
เชาซ้ือจะโอนเปนของผูเชาซ้ือทันที นอกจากนี้บริษัทผูใหเชาซ้ือบางแหงอาจบังคับใหผูเชาซ้ือ
จะตองทําประกันภัยสําหรับสินคาท่ีเชาซ้ือ โดยผูรับผลประโยชนคือ บริษัทผูใหเชาซ้ือ 
 
 

ผูขาย
สินคา 

ผูเชาซ้ือ 
(ลูกคา) 

ผูใหเชาซื้อ(บริษัทการเงิน) 

บริษัทประกันภัย 
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2.2 เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

   เปรมจิตต  ชุณหะวัต  (2524) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง ทัศนคติและสถานภาพของผูบริโภค
สินคาเชาช้ือ ในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม จํานวน 300 ครอบครัว การเก็บรวบรวมขอมูลใช
วิธีการเลือกตัวอยางแบบตามโอกาส (Non-probability sampling) เคร่ืองมือท่ีใชเก็บรวบรวมขอมูล
ไดใชแบบสอบถามกับผูบริโภคทุกระดับในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ผูบริโภคท่ีนิยมเชาซ้ือ
มีท้ังชายและหญิง สวนใหญจะอายุระหวาง 26 - 35 ปข้ึนไป จากการดูขอมูลดานสถานภาพของ
ผูบริโภคสวนใหญจะเปนผูท่ีสมรสแลวและพบวาสวนใหญเปนผูมีรายไดประจําคือ  คือรับราชการ 
ซ่ึงเปนผูท่ีมีฐานะ และรายไดปานกลางและสูง คือรายไดระหวาง 1,500 - 4,500 บาท และตั้งแต 
10,000  บาทตอเดือนข้ึนไป  ดังนั้นจึงสรุปไดวา ผูท่ีนิยมเชาซ้ือสินคาคือ ผูท่ีมีรายไดใน 2 ระดับคือ
ปานกลางและสูง จากขอมูลยังช้ีใหเห็นวา การบริโภคสินคาเชาซ้ือนั้นดี คือชวยแกปญหาเร่ือง
รายไดและการ ครองชีพ 
    
   อานนท การะหงษ (2546) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการบริษัท  
ลิสซ่ิงในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อหาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการ
บริษัทลิสซ่ิง และปญหาท่ีเกิดจากการใชบริการ และเพื่อประโยชนตอผูประกอบการลิสซ่ิง 
ผูประกอบการสถาบันการเงินอ่ืน ๆ ท่ีจะนําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงการดําเนินงาน
ตลอดจนการบริการใหดียิ่งข้ึน ขอมูลท่ีใชในการศึกษาเปนขอมูลท่ีเก็บมาจากผูท่ีใชบริการกับบริษัท
ลิสซ่ิงและผูท่ีใชบริการกับสถาบันการเงินอ่ืน ๆ ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม จํานวน 200 
ราย วิธีการศึกษาใชการวิเคราะหโดยใชแบบจําลองโลจิท ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการกับบริษัท 
ลิสซ่ิงท้ังหมดจํานวน 200 ราย สวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 67.38  มีอายุระหวาง 20 – 40 ป คิด
เปนรอยละ 73.76 เปนผูสมรสแลว คิดเปนรอยละ 63.83 มีระดับการศึกษาสวนใหญตํ่ากวาปริญญา
ตรี คิดเปนรอยละ 80.85  มีท่ีพักอาศัยอยูในเขตเมือง คิดเปนรอยละ 62.41 การประกอบอาชีพสวน
ใหญมีอาชีพท่ีมีรายไดท่ีแนนอน รอยละ 76.60 โดยมีระดับรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท/เดือน รอยละ 
78.72 สาเหตุในการขอสินเช่ือนั้นสวนใหญใชในการซ้ือยานพาหนะ คิดเปนรอยละ 85.81 เชน 
รถจักรยานยนต รถยนตปกอัพกระบะและรถเกง โดยมีผูขอสินเช่ือเงินสดเพียง รอยละ 14.19 ซ่ึง
ปจจัยท่ีมีผลตอโอกาสท่ีจะเลือกใชบริการบริษัทลิสซ่ิง คือ การอนุมัติวงเงินสินเช่ือท่ีงายของบริษัท
ลิสซ่ิง การไดรับอัตราดอกเบี้ยท่ีตํ่า ข้ันตอนในการพิจารณาและทราบผลพิจารณาที่รวดเร็วของ
บริษัทลิสซ่ิง การที่บริษัทลิสซ่ิงมีจํานวนสาขาท่ีใหบริการในพ้ืนท่ีมากและเง่ือนไขในการทําสัญญา
ท่ีดี สวนปจจัยอ่ืน ไดแก การไดรับการบริการที่ดีจากพนักงาน ความสะดวกของทําเลที่ต้ัง ซ่ึงไมมี
ผลตอโอกาสท่ีจะเลือกใชบริการบริษัทลิสซ่ิงในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม สําหรับปญหาท่ี
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ไดรับจากการใชบริการกับบริษัทลิสซ่ิงนั้น สวนใหญผูใชบริการจะพบกับปญหาเร่ือง การใหวงเงิน
สินเช่ือท่ีนอย ปญหาเร่ืองความนาเช่ือถือของบริษัทในการทําสัญญา ซ่ึงลูกคาเกิดความกังวลวาจะ
ถูกโกง นอกจากนี้ยังมีปญหาอ่ืน ๆ อีก เชน การติดตามหนี้สินและยึดทรัพยท่ีเร็วเกินไปของบริษัท 
ลิสซ่ิง ความม่ันคงในการดําเนินงานของบริษัทลิสซ่ิง เปนตน 
 

นิรันดร แสนไชย (2547) ไดศึกษาถึงความพึงพอใจขอลูกคาในจังหวดัเชียงใหมในการใช
บริการสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือของบริษัทอัจฉราวรรณลิสซ่ิง จํากัด ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้ 
คือ ลูกคาท่ีเขามาใชบริการของบริษัท อัจฉราวรรณ ลิสซ่ิง จํากัด ทําการศึกษาโดยการสุมตัวอยาง
แบบโควตา ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% ไดกลุมตัวอยางจาํนวนท้ังส้ิน 320 ราย ผลการสํารวจพบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 31-40 ป มีสถานภาพสมรพ ประกอบอาชีพ
อิสระและรับจาง ซ่ึงมีรายไดนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน และเคยใชบริการของบริษัท อัจฉรา
วรรณลิสซ่ิง มากกวา 1 ป แตไมเกิน 3 ป สวนใหญใชบริการสินเช่ือประเภทรถจกัรยานยนต และใช
บริการเนื่องจากการแนะนําของคนรูจัก ในเร่ืองความพึงพอใจลูกคามีความพึงพอใจในการใช
บริการสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือของบริษัท อัจฉราวรรณลิสซ่ิง จํากัด จังหวัดเชียงใหม ในระดับมาก
ตามลําดับคือ ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานบุคลากร ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานกระบวนการใหบริการ  สวน
ปญหาในการใชบริการ โดยรวมลูกคามีปญหาในการใชบริการสินเช่ืออยูในระดับปานกลางคือ ดาน
บุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ ลูกคาท่ีใช
บริการสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือของบริษัท อัจฉราวรรณลิสซ่ิง จํากัด จังหวัดเชียงใหม มีระดบัความพึง
พอใจและระดับปญหาโดยรวมในการใชบริการในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจดั
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการใหบริการ และดานการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไมแตกตางกันตาม เพศ อายุ และสาขาท่ีใชบริการ 

 
    จตุรงค  บุนนาค (2549) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ 
ของขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใชสถิติเชิง
พรรณนาและแบบจําลองโลจิท ดวยเทคนิคการวิเคราะหการประมาณภาวะความนาจะเปนสูงสุด 
(Maximum Likelihood Estimates: MLE) โดยแสดงคา Marginal effects ใชตัวอยางจากลูกคาท่ีกู
สินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ และผูท่ียังไมไดกูสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
จํานวน 300 ตัวอยาง พบวาผูกูสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 52.7 โดยมีอายุ
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ระหวาง 31-40 รอยละ 39.7 มีสถานภาพการสมรสแลวรอยละ 82.0 ระดับการศึกษาสวนใหญต้ังแต
ระดับปริญญาตรีข้ึนไป รอยละ 66.0 ระดับช้ันการรับราชการสวนใหญซี 6-7 หรือช้ันสัญญาบัตร
เทียบเทา พ.ต.- พ.อ. รอยละ 76.3 มีจํานวนบิดา มารดา และญาติพี่นอง ท่ีตองมีภาระเล้ียงดูนอยกวา 
2 คน รอยละ 78.3 สวนใหญมีรถยนตใช รอยละ 89.7 และคูสมรสสวนใหญมีอาชีพรับราชการหรือ
เปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ รอยละ 36.7 มีรายไดเหลือสําหรับการออมทรัพยโดยเฉล่ียตอเดือนนอย
กวา 5,000 รอยละ 40.0 สวนใหญไมมีภาระหนี้นอกระบบ รอยละ 97.0 แตมีภาระหน้ีท่ีกูผาน
สถาบันการเงิน รอยละ 53.3 และพบวาปจจัยดานความคิดเห็นวาสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏมีความ
จําเปน การรับเงินเดือนผานธนาคารกรุงไทยมีผลตอการใชบริการสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ โดยมี
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ  α = 0.01 ปจจัยดานการมีภาระหนี้นอกระบบ มีผลตอการใชบริการโดยมี
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ α = 0.05 ปจจัยดานระดับช้ันการรับราชการ การมีภาระหนี้สินอ่ืน ๆ กับ
ธนาคาร และการทราบและเขาใจหลักเกณฑของเงินกูมีระดับนัยสําคัญทางสถิติ α = 0.10 มีเพียง
ปจจัยการมีภาระหนี้นอกระบบเทานั้นท่ีทําใหโอกาสที่จะบริการสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏลดลง 
   การศึกษาคร้ังนี้ ผูศึกษาไดใหขอเสนอแนะไว เชน ควรมีการศึกษาครอบคลุมถึงความ     
พึงพอใจของขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ ท่ีไมไดรับเงินเดือนผานธนาคารกรุงไทยดวย  

 
   อัจฉรา สิทธิราช (2549) ไดศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคและวิเคราะหถึงปจจัยท่ีมีผลตอ 
การใชบริการสินเช่ือประเภทผอนซ้ือสินคาจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชยในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม รวมถึงการวิเคราะหปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการใชบริการ กลุมตัวอยาง
ประกอบดวยผูใชบริการสินเช่ือประเภทผอนซ้ือสินคาจากบริษัทท่ีกําหนดรายไดข้ันตํ่า 4,000 บาท
ตอเดือน จํานวน 200 ราย และผูใชบริการสินเช่ือประเภทผอนซ้ือสินคาจากบริษัทท่ีกําหนดรายได
ข้ันตํ่า 6,500 บาทตอเดือน จํานวน 200 ราย โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลสถิติ
ท่ีใชวิเคราะหไดแก สถิติเชิงพรรณนา และการทดสอบความสัมพันธโดยใชสถิติไคสแควร          
ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 20-30 ป สถานภาพโสด มี
การศึกษาอยูในระดับอนุปริญญา/อาชีวศึกษา มีอาชีพพนักงานองคกรเอกชน/ลูกจาง รายไดเฉล่ีย
ประมาณ 5,001-10,000 บาทตอเดือน สมาชิกในครอบครัวมีจํานวน 3-4 คน สวนใหญเปนสมาชิก
มาแลว1-2 ป และวงเงินอนุมัติตํ่ากวา 10,000 บาท พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือของกลุมผูบริโภค
ท่ีบริษัทกําหนดรายไดข้ันตํ่า 4,000 บาทตอเดือน พบวาสวนใหญจะซ้ือเคร่ืองใชไฟฟา ไดแก 
โทรทัศนและตูเย็น มูลคาของสินคาท่ีซ้ืออยูในชวง 5,001 – 10,000 บาท ระยะเวลาผอนชําระ 10-12 
เดือน จํานวนเงินท่ีตองชําระตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท สวนปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการสินเช่ือ
มากเปนอันดับหนึ่งคือ ดานเงื่อนไขและสิทธิประโยชนจากการใชบริการ รองลงมาคือ ดาน
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คาธรรมเนียมและอัตราดอกเบ้ีย สําหรับปญหาท่ีพบมากท่ีสุดในการใชบริการ คือ ปญหาของบริษัท
ผูใหบริการสินเช่ือใหขอมูลกับลูกคาไมชัดเจน สวนพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือของกลุม
ผูบริโภคท่ีบริษัทกําหนดรายไดข้ันตํ่า 6,500 บาทตอเดือน พบวาสวนใหญจะซ้ือเคร่ืองใชไฟฟา ได
แก โทรทัศนและตูเย็น มูลคาของสินคาท่ีซ้ืออยูในชวง 5,001 – 10,000 บาท ระยะเวลาผอนชําระ 
10-12 เดือน จํานวนเงินท่ีตองชําระอยูในชวง 1,001 – 2,000 บาทตอเดือน สวนปจจัยท่ีมีผลตอการ
ใชบริการสินเช่ือมากเปนอันดับหนึ่งคือดานเง่ือนไขและสิทธิประโยชนจากการใชบริการ รองลงมา
คือ ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบ้ีย สวนปญหาท่ีพบมากท่ีสุดในการใชบริการคือ ปญหาบริษัท
คิดคาติดตามทวงหน้ีกับลูกคาเปนเงินจํานวนมาก 

 
   เมธา ฬอสุวรรณ (2550)  ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการเชาซ้ือของบริษัท
แหงหนึ่งในจังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษาขอมูลท่ัวไปของผูท่ีเลือกใชบริการ ปจจัยท่ีมีผลตอการ
เลือกใชบริการ และศึกษาถึงปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการใชบริการสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือ ขอมูลท่ีใชใน
การศึกษาคร้ังนี้ประกอบดวยขอมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ โดยขอมูลปฐมภูมิไดจากการออก
แบบสอบถามของกลุมตัวอยางจากผูท่ีใชบริการบริษัทลิสซ่ิง   แหงหนึ่งในเขตจังหวัดเชียงใหม โดย
ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ จํานวน 200 คน สวนขอมูลทุติยภูมิ เปนขอมูลท่ีเก็บรวบรวมมา
จากเอกสาร บทความและรายงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลคือสถิติเชิง
พรรณนา นําเสนอขอมูลลักษณะขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางอยูในรูปของตารางแจกแจงความถ่ี 
จํานวน  รอยละ คาเฉล่ีย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะ
ท่ัวไปของกลุมตัวอยาง คือ อาชีพ รายได การเคยใชและไมเคยใชบริการแหลงกูยืมเงินอ่ืน กับปจจัย
ท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือของบริษัทลิสซ่ิง โดยใชสถิติ Chi-square ผล
การศึกษาพบวา ผูใชบริการท่ีดําเนินธุรกรรมกับทางบริษัทลิสซ่ิง สวนใหญจะเปนเพศชายมากกวา
เพศหญิง  และกลุมผูเชาซ้ือสวนใหญจะอยูในชวงอายุ 21-30 ป และอยูในสถานภาพสมรสแลว  
ดานระดับการศึกษาสวนใหญอยูระดับช้ันปริญญาตรี  โดยท่ัวไปผูเชาซ้ือมีอาชีพพนักงานบริษัท/
หางราน และมีระดับรายไดตํ่ากวา 10,000 บาทตอเดือน ประเภทของสินทรัพยท่ีจะนํามาใชคํ้า
ประกันสินเช่ือนิยมนํารถมอเตอรไซด เปนอันดับแรก จํานวนงวดการชําระเงินท่ีตองการชําระนั้น 
นิยมทําสัญญาเปนระยะเวลา 12 งวด การติดตอขอรับบริการสินเช่ือจากบริษัทลิสซ่ิงมีวัตถุประสงค
ท่ีสําคัญคือ ผูเชาซ้ือตองการเงินหมุนเวียนระยะส้ันเทานั้น ดานส่ือโฆษณาพบวาสวนใหญไดรับ
อิทธิพลจากส่ือทางดานความสัมพันธระหวางบุคคล  คือการบอกตอของลูกคามากท่ีสุด และปญหา
ท่ีพบบอยท่ีสุดมากท่ีสุดคือ ปญหาดานของการชําระเงิน แนวทางแกไข จะตองปรับปรุงระบบ
เทคโนโลยีระบบ on-line ใหทุกสาขาสามารถเช่ือมตอขอมูลไดทุกสาขา  


