
บทที ่2 
ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีทีใ่ช้ในการศึกษา 

2.1.1 ทฤษฎอีุปสงค์ (Demand Theory) 
ฟังกช์ัน่อุปสงคเ์ป็นการแสดงความสัมพนัธ์ท่ีอยูร่ะหวา่งปริมาณซ้ือของสินคา้ชนิดใดชนิด

หน่ึง กับปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงค์ของสินคา้ชนิดนั้น (วีนัส ฤาชัย, 2548) เขียนได้ด้วย
สัญญาลกัษณ์ทางพีชคณิตดงัน้ี 

 

XXXXX ODAPQ ,,,(   CCC ETI ,,  yyyy ODAP ,,,   ),,, WNG  
 

 
            Strategic Variables   Consumer Variables   Competition Variables   Other Variables 
 
 
       Controllable Variables                          Uncontrollable Variables 

รูปท่ี 1 สัญลกัษณ์ทางพีชคณิตของฟังกช์นัอุปสงค ์
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงคข์องสินคา้ x หรือปัจจยัก าหนดอุปสงค ์แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ 
1. ตวัแปรท่ีผูข้ายสามารถควบคุมได ้(Controllable Variables) คือตวัแปรท่ีมีผลโดยตรงต่ออุปสงค์
ต่อสินคา้ x และผูข้ายใชเ้ป็นกลยทุธ์ทางการตลาดได ้ซ่ึงไดแ้ก่ 4P 
 1.1ราคาของสินคา้ x(Price of Product   x = XP ) โดยทัว่ไปถา้ราคาสินคา้สูงข้ึนผูซ้ื้อจะซ้ือ
สินคา้ X ในราคาปริมาณท่ีลดลง และในทางตรงกนัขา้มถา้ราคาสินคา้ลดลง ปริมาณเสนอซ้ือจะมาก
ข้ึน ดงันั้นผูข้ายสามารถก าหนดราคาไดว้า่จะขายสินคา้ในราคาเท่าใด 
 1.2 การส่งเสริมการขายสินคา้ X (Promotion Strategy = XA ) ซ่ึงไดแ้ก่ปัจจยัท่ีสามารถ
ส่งเสริมการขาย (Advertising and Promotion Effect) สินคา้ X ไดม้ากข้ึน เช่น การโฆษณา การลด
แลกแจกแถม เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีช่วยกระตุน้ให้ผูซ้ื้อ ซ้ือสินคา้ X ไดม้ากข้ึน ดงันั้นผูข้ายสามารถ
ก าหนดไดว้า่ควรจะมีค่าใชจ่้ายในการโฆษณาเท่าไหร่ หรือมีการลดแลกแจกแถมอะไรบา้ง 
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 1.3 ตวัสินคา้ X เอง (Product Quality and design X = XD )  ซ่ึงไดแ้ก่การออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ คุณภาพของสินคา้ X เอง ผูซ้ื้อสินคา้บางคนซ้ือสินคา้เพราะชอบ
รูปลกัษณ์แปลก ๆ ใหม่ ๆ ของสินคา้ ดงันั้นผูข้ายสามารถเปล่ียนแปลงรูปลกัษณ์ของสินคา้ท่ีเขา้ถึง
ลูกคา้บางกลุ่มได ้
 1.4 การวางขายสินคา้ X (Place of Sale) ซ่ึงไดแ้ก่ท่ีตั้งคลงัสินคา้ สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ X 
ถา้หากสินคา้ X วางขายอยู่ทัว่ไปลูกคา้สามารถหาซ้ือไดง่้าย ดงันั้นผูข้ายสามารถให้บริการต่าง ๆ 
ตามมา เช่น การให้ค  าแนะน าการใช้ ซ่อม ประกนั ซ่ึงช่วยเพิ่มยอดขาย เช่นเดียวกบัสถานท่ีตั้งของ
ร้านขายสินคา้ ร้านขายปลีกท่ีตั้งอยูย่า่นการคา้ อาจมียอดขายเป็นสามเท่าของร้านขายปลีกบนถนนท่ี
มีการสัญจรนอ้ย 
2. ตวัแปรท่ีควบคุมไม่ได ้(Uncontrollable Variables) ตวัแปลท่ีผูข้ายไม่สามารถควบคุมได ้แบ่ง
ออกเป็นกลุ่ม 3 กลุ่มคือ  

 2.1 ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค (Consumer Variables) 
       2.1.1รายไดข้องผูบ้ริโภค (

CI ) ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดข้องผูบ้ริโภคและปริมาณ
การซ้ือสินคา้ X สามารถคาดไดว้า่เป็นบวกหรือลบไดข้ึ้นอยูก่บัลกัษณะสินคา้นั้น 
  - สินคา้ปกติ (Normal or Superior Goods) เม่ือผูซ้ื้อมีรายไดข้องผูบ้ริโภคและ
ปริมาณการซ้ือสินคา้ X ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการสินซ้ือจะเพิ่มข้ึนไปดว้ย ความสัมพนัธ์เป็นไปใน
ทางบวก 
  - สินคา้ดอ้ยคุณภาพ (Inferior Goods) ผูซ้ื้อจะตอ้งการปริมาณสินคา้ท่ีสูงเม่ือรายได้
ต ่ามากกว่าเม่ือเขามีรายได้สูงข้ึน ตวัอย่างเช่น เราจะสังเกตเห็นได้ว่าคนจนมีแนวโน้มท่ีจะ
บริโภคขา้วมากกว่าคนท่ีมีรายได้สูง เม่ือราคาสินค้าด้อยคุณภาพสูงข้ึน ผูซ้ื้อมีความรู้สึกว่า
รายไดล้ดลงเพราะซ้ือสินคา้ไดป้ริมาณนอ้ยลง จึงจ าเป็นตอ้งงดการซ้ือสินคา้บางอยา่งท่ีจ  าเป็น
นอ้ยกวา่เพื่อน าเงินมาซ้ือสินคา้ดอ้ยคุณภาพมากข้ึน ในทางกลบักนัเม่ือราคาสินคา้ดอ้ยคุณภาพ
ลดลง ผูซ้ื้อมีความรู้สึกวา่รายไดเ้พิ่มข้ึนเพราะสามารถซ้ือสินคา้เหล่าน้ีไดเ้พิ่มมากข้ึน ผูซ้ื้อจึงมกั
ซ้ือสินค้าอ่ืนบางอย่างท่ีมีคุณภาพดีกว่ามาบริโภคแทน ปริมาณสินค้าด้อยคุณภาพท่ีเคยซ้ือ
ประจ าจึงลดนอ้ยลง 
       2.1.2 การคาดคะเนของผูซ้ื้อ (Expectation = 

CE ) การคาดคะเนของผูซ้ื้อเก่ียวกบัส่ิง
ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสถานะทางเศรษฐกิจของผูบ้ริโภค ผูซ้ื้ออาจจะเป็นการคาดคะเนเก่ียวกบั
ราคาสินคา้ในอนาคต หรือการคาดคะเนเก่ียวกบัรายไดข้องผูซ้ื้อในอนาคต ยกตวัอยา่งเช่น ผูซ้ื้อ
คาดคะเนว่าราคาน ้ ามนัในอนาคตจะเพิ่มสูงข้ึน ผูซ้ื้อจะพากันไปซ้ือน ้ ามนัมากกัตุนไว ้เพื่อ
หลีกเล่ียงการซ้ือน ้ ามนัราคาแพงในอนาคต ในทางตรงกนัขา้มหากผูบ้ริโภคคาดการว่าราคา
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น ้ ามนัในอนาคตจะลดต ่าลง จะท าให้ปริมาณการเสนอซ้ือในปัจจุบนัลดต ่าลงเพื่อรอเวลาท่ี
น ้ามนัลดต ่าลงก่อน และค่อยซ้ือนัน่เอง 

  2.2 ตวัแปรท่ีเก่ียวกบัผูข้ายรายอ่ืน (Competition Variables) ซ่ึงอาจเป็นคู่แข่งซ่ึงขายสินคา้ 
Y ท่ีสามารถใชท้ดแทนสินคา้ X ได ้หรืออาจเป็นผูข้ายสินคา้ Z ซ่ึงสามารถใชร่้วมกบัสินคา้ X 
ไดซ่ึ้งประกอบดว้ย 

 2.2.1 การส่งเสริมการขายของสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง ( yA ) การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย
ของผูข้ายสินคา้ Y จะมีผลท าให้ปริมาณการซ้ือสินคา้ X ลดลง ในทางตรงกนัขา้มการส่งเสริม
การขายของส้ินคา้ Z จะมีผลท าใหป้ริมาณการซ้ือสินคา้ X เพิ่มสูงข้ึน 
 2.3ตวัแปรอ่ืน ๆ ท่ีไม่สามารถควบคุมได ้(Other Uncontrollable Variables) แบ่งออกเป็น 3 
ส่วนดงัน้ี 

      2.3.1 นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจจะส่งเสริมหรือลดปริมาณการซ้ือสินคา้ X 
      2.3.2จ านวนผูซ้ื้อหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงจะมีผลในทางบวกกบัอุปสงค์ของ
สินคา้ 
      2.3.3 สภาพดินฟ้าอากาศ (W) อาจจะสนบัสนุนหรือลดปริมาณการซ้ือสินคา้ X ไดเ้ช่น 
ปริมาณน ้าฝนในพื้นท่ีอาจจะส่งผลต่อปริมาณการซ้ือร่มในพื้นท่ีนั้น ๆ ได ้

 
2.1.2 ทฤษฎแีละตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา
การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์และการบิการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการ
ของเขา หรือหมายถึง การศึกษาพฤติการณ์รม การตดัสินใจและการกระท าของคนท่ีเก่ียวกบัการซ้ือ 
และการใชสิ้นคา้ การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลหลายประการกล่าวคือ 

1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลท าให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จ ถา้กลยทุธ์การตลาดสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

2. เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาดท่ีว่า การท าให้ลูกคา้พึงพอใจดว้ยเหตุน้ี
จึงตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยุทธ์การตลาดเพื่อสนองความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคได ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 : 124) 

ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค(Consumer Behavior Model)เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้
เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าใหเ้กิดความ
ตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือน
กล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ อิทธิพลจาก
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ลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือกาตดัสินใจของผู ้
ซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 

จุดเร่ิมตน้ของตวัแบบอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าใหเ้กิด
การตอบสนอง (Response) ดงันั้นตวัแบบน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี
ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 : 128-130)  

1.ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) อาจจะเกิดข้ึนเองภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จากภายนอก 
การตลาดตอ้งสนใจ และจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ ส่ิง
กระตุน้ ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล หรือใชเ้หตุจูงใจ
ซ้ือดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน 
 1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) ตอ้งสามารถควบคุมและจดัให้มีข้ึน ใน
ท่ีน้ีจะน าส่วนประสมทางการตลาด (Market Mix) เขา้มาศึกษาประกอบดว้ย 
  - ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ ให้สวยงาม และมีความ
หลากหลายเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
  - ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์
  - ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เช่น ใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีสะดวก
สะอาด ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
  - ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูซ้ื้อ 

1.2 ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์รซ่ึงองคก์รควบคุมไดย้ากหรือควบคุมไม่ไดป้ระกอบดว้ย 

 - ด้านเศรษฐกิจ (Economic) ข้ึนกับภาวะเศรษฐกิจของประเทศ รายได้ของ
ผูบ้ริโภค ส่ิงเหล่าน้ีมีผลตอ้ความตอ้งการของบุคลากร 

 - ดา้นเทคโนโลย ี(Technology) การเกิดข้ึนของนวตักรรมใหม่ในยคุปัจจุบนั 
 - ดา้นการเมืองและกฎหมาย (Law and Political) กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี การ

น าเขา้ การเปิดแข่งขนัเสรีทางการคา้ เป็นตน้ ท าใหบุ้คคลเปล่ียนไปใชข้องตามสถานการณ์ 
 - ดา้นวฒันธรรม (Cultural) เช่น ประเพณีคนไทยเช้ือสายจีนนิยมซ้ือของเพื่อไหว้

บรรพบุรุษในงานเทศกาล 
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ  ความรู้สึกเป็นกระบวนการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผู ้
ซ้ือ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถหยัง่รู้ได ้ดงันั้นจ าเป็นตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือ ความรู้สึกนึกคิดน้ีเกิดจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ดงัน้ี 
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 2.1 ดา้นลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีมีอิทธิพลจากปัจจยั
ต่างๆ การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น จะไดรั้บการกระตุน้ประกอบดว้ย 4 ประการ 
  1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture Factor) วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผกูพนับุคคลแต่ละ
กลุ่มใหมี้ความแตกต่างกนั วฒันธรรม แบ่งออกเป็น 
  - วฒันธรรมพื้นฐานเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการซ้ือ พฤติกรรมการซ้ือของบุคคล 
  - วฒันธรรมกลุ่มย่อยมีรากฐานมาจาก เช้ือชาติ ศาสนา ภูมิภาคท่ีแตกต่างกนั สีผิว 
เป็นตน้ กลุ่มยอ่ยมีวฒันธรรมปฏิบติัแตกต่างไปจากกลุ่มอ่ืน ท าใหต้อ้งมีความตอ้งมีการวางแผนชีวิต 
ต่อความเป็นอยูแ่ตกต่างไปจากกลุ่มอ่ืน 

 - ชั้นของสังคม เป็นการจดัล าดบับุคคลในสังคมจากระดบัสูงไประดบัล่าง โดยใช้
ลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั ไดแ้ก่ อาชีพ รายได ้ฐานะ ชาติก าเนิด ต าแหน่งหนา้ท่ีและบุคลิกลกัษณะของ
บุคคล 

 2. ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางดา้นสังคมประกอบดว้ย 

 - กลุ่มอา้งอิง เช่น ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนร่วมอาชีพ ร่วมสถาบนั 
 - ครอบครัว โดยท่ีทุกคนนั้นมีพฤติกรรมพื้นฐานมาจาก ครอบครัวท่ีตนอยู่ซ่ึง

บางคร้ังยากท่ีจะเปล่ียนแปลง 
 - บทบาทและสถานะคือ บางคร้ังผูซ้ื้อไม่ไดใ้ช่หรือผูใ้ชก้็ไม่มีอ านาจในการซ้ือ 

3. ปัจจยัดา้นบุคคล (Personal Factor) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะส่วนบุคคลของคนดา้นต่างๆ 

 - อาย ุวฏัจกัรชีวิตครอบครัว 
 - อาชีพและโอกาสทางเศรษฐกิจ 
 - รูปแบบการด าเนินชีวิต 

  - เอกลกัษณ์บุคคล และความคิดส่วนตวั 
4.ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพล

ดา้นกระบวนการ ดา้นจิตวทิยา คือการจูงใจ ความเขา้ใจ การเรียนรู้ ความเช่ือถือได ้และทศันคติ เช่น 
ผูเ้ก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือคือ ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อจนถึงผูใ้ชน้อก 
จากน้ียงัมีรูปแบบการซ้ือ คือ ซ้ือแบบซ ้ าซอ้น แบบลดความซ ้ าซอ้น ซ้ือประจ าและแบบเลือกมาก 

 
2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process) มีขั้นตอน ดงัน้ี 
 - การรับรู้ปัญหา เช่น ความตอ้งการ ความจ าเป็น ความเส่ียงในการเลือกซ้ือ 
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 - การคน้หาขอ้มูล เช่น จากแหล่งบุคคล การคา้ ชุมชน และประสบการณ์ 
 - การประเมินทางเลือก 

  - การตดัสินใจซ้ือ เม่ือทุกอยา่งไดต้ามความตอ้งการและพึงพอใจก็ตดัสินใจซ้ือ 
  - พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ตอ้งมีความพึงพอใจ 
3. การตัดสินใจซ้ือของผู้ซ้ือ (Buyer’s Decision) ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
 3.1 การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 

      3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) 
      3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 
      3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
      3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 
ดงันั้นหากกล่าวถึงความหมายของ พฤติกรรมของมนุษย ์จะหมายถึง การกระท าของมนุษย์

ท่ีปรากฏออกมาเป็นพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึง ยอ่มเป็นการแสดงออกเพื่อวตัถุประสงคอ์ยา่งใด
อยา่งหน่ึง ซ่ึงจะมีกระบวนการต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งอยูภ่ายในตวับุคคลนั้นๆ เสมอ กล่าวคือ จะมีกลไก
ของการก ากบัสั่งจากความนึกคิด และความรู้สึกท่ีมีอยูภ่ายใน 

 
     2.1.3 ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาดของฟิลปิคอทเลอร์ (Philip Kotler) 
 ส่วนผสมการตลาด (Marketing mix) (อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2538 : 36-38) หมายถึง 
การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้
และผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะมองเห็นวา่คุม้ค่า รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบั
พฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้ 
และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 
ส่วนผสมทางการตลาดของธุรกจิบริการ 7Ps ได้แก่ 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product)หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความตอ้งการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผสัได้และสัมผสัไม่ได้ เช่น 
บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ 
บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้ งมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณภาพ (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายได ้
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  2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑห์รือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product 
ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ 
  3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
ตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือ ต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความตอ้งการ 
เพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ หรือเป็นการ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกับขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ
ติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 
(Non-person selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใช้หน่ึงหรือ
หลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั [ 
Integrated Marketing communication (IMC) ]โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่
แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
 5. บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees)ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก (Selection) การ
ฝึกอบรม (training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั พนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดีสามารถ ตอบสนองต่อลูกคา้ มี
ความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
 6. การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) โดย
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management) ตวัอยา่งโรงแรมตอ้งพฒันาลกัษณะทาง
กายภาพและรูปแบบการให้บริการ เพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกกคา้(Customer-value proposition) ไม่
วา่จะเป็นดา้นความสะอาดความรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ 
  7. กระบวนการ(Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้ได้รวดเร็วและ
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า (Customer satisfaction)ในการบริหารการตลาดนั้นผูบ้ริหาร
การตลาดตอ้งมีความเข้าใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมุ่งตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคดว้ยเคร่ืองมือส่วนผสมการตลาด ซ่ึงมกัจะรู้จกักนัโดยทัว่ไปวา่ “7Ps” แต่ปัจจุบนัในยุคของ
การตลาดท่ีมุ่งเน้นลูกคา้นั้นจะเปล่ียนกระบวนทศัน์ใหม่ คือ องค์ประกอบทุกอย่างนั้นให้เร่ิมตอ้ง
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จากลูกคา้เป็นหลกั โดยเร่ิมตั้งแต่การออกแบบตลอดจนตอบสนองในมุมมองของลูกคา้ อนัไดแ้ก่ 
4Cs : Customer Solution, Customer Cost, Convenience และ Communication 
 1. Customer Solution 
  ผูผ้ลิตสินคา้ตอ้งเรียนรู้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยการพฒันาสินคา้ให้ตรงกบัความ
ตอ้งการ เพื่อให้สินคา้นั้นๆ สามารถเอ้ือประโยชน์หรือแกปั้ญหาให้แก่ลูกคา้ และท่ีส าคญัยิ่งคือการ
น าเสนอคุณภาพท่ีดีแก่ลูกคา้ โดยอาจเสนอสินค้าหรือบริการท่ีมีคุณภาพตรง หรือ สูงกว่าความ
คาดหวงัของ หลาย ๆ องคก์รอาจมุ่งการตอบสนองสินคา้หรือบริการให้ตรงจุดและชดัเจนยิ่งข้ึนดว้ย 
กลยุทธ์ท่ีเรียกว่า Mass Customization โดยเสนอสินคา้และบริการเพื่อลูกคา้เฉพาะรายในราคาท่ี
เหมาะสม พร้อมการบริการพิเศษท่ีตรงใจลูกคา้แต่ละบุคคล ขณะเดียวกนัก็สามารถตอบสนองลูกคา้
ในวงกวา้ง เพื่อสร้างความพึงพอใจไดอ้ยา่งทัว่ถึง ดงันั้นกลยุทธ์น้ีจึงจ าเป็นตอ้งใชก้ารจดัการระบบ
ฐานข้อมูลท่ีดีพร้อมกับเทคโนโลยีท่ีทันสมัย เพื่อสนับสนุนการออกแบบผลิตภัณฑ์และการ
ตอบสนองลูกคา้อยา่งรวดเร็ว 

 2.Customer Cost  
 นกัการตลาดควรเขา้ใจวา่ แมผู้บ้ริโภคจะไดรั้บสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการแลว้แต่ยงัไม่ใช่ 
ปัจจัยเพียงพอท่ีจะเกิดความพงัพอใจ ทั้ งน้ีเพราะผู ้บริโภคต้องการซ้ือสินค้าในระดับราคาท่ี
เหมาะสม ผูบ้ริโภคจะยอมจ่ายในราคาท่ีสูงหายสินคา้นั้น ๆ มีลกัษณะพิเศษหรือมีเอกลกัษณ์เฉพาะ 
แนวความคิดเดิม ๆ เก่ียวกบัผูบ้ริโภคท่ีเช่ือว่า “สินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง ราคามกัจะแพง” นั้นก าลงัจะ
เปล่ียนไปในปัจจุบนัน้ีดว้ยกระบวนการทศัน์ใหม่ในการบริการ คือ “ยกระดบัคุณภาพ ขณะเดียวกบั
ราคาท่ีถูกลง” ซ่ึงให้องคก์รธุรกิจตอ้งมีการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิต เพื่อให้ตน้ทุนต ่าลง อีก
ทั้งยงัตอ้งเปล่ียนยทุธวธีิการตั้งราคาใหม่จากเดิม ท่ีผลิตสินคา้เสร็จแลว้จึงค่อยมาตั้งราคาแต่กลบัตอ้ง
พิจารณาวา่ผูบ้ริโภคยอมรับสินคา้นั้น ๆ ดว้ยราคา ณ ระดบัใด สามารถสดตน้ทุนได ้หรือไม่ จึงค่อย
มาก าหนดราคา ณ ระดบัท่ีผูบ้ริโภคเตม็ใจท่ีจ่าย 

 3.Convenience  
 ผูผ้ลิตตอ้งพยายามส่งมอบสินคา้หรือน าเสนอการบริการ ณ สถานท่ีและเวลาท่ีเหมาะสม 
ในปัจจุบนัธุรกิจมีการด าเนินการโดยเช่ือมต่อด้วยระบบคอมพิวเตอร์ระหว่างสมาชิก เพื่อเอ้ือ
ประโยชน์ในการติดต่อและการสั่งซ้ือซ่ึงสามารถตรวจสอบระดบัและการไหลเวียนของวตัถุดิบและ
สินคา้คงคลงั ไดใ้นทุกขั้นตอนในส่วนร้านคา้ปลีกเองก็สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดใ้นทุกเวลาท่ีตอ้งการ
และสามารถเปล่ียนแปลงขอ้มูลการสั่งซ้ือไดท้นัท่วงที อีกทั้งเติมเต็มสินคา้บนห้ิงไดต้ลอดเวลาไม่
เกิดการขาดช่วงและ ไม่ตอ้งมีการกกัตุนสินคา้ไวม้ากเกินความจ าเป็น ทั้งน้ี เน่ืองจากการจดัการ
ระบบการสั่งซ้ือและการจดัส่งสินคา้อย่างมีประสิทธิภาพ และส่งผลต่อการลดต้นทุนทั้งระบบ
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นั้นเอง อนัจะเกิดผลดีคืนกลบัใหผู้บ้ริโภค ขณะเดียวกนัการกระจายสินคา้ควรค านึงถึงขอ้เท็จจริงวา่
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัตอ้งการจะซ้ือหาสินคา้ดว้ยความง่ายและสะดวกสบายไม่ยุง่ยาก ณ เวลาใดก็ได้
ท่ีต้องการ จึงเกิดธุรกิจประเภทร้านสะดวกซ้ือ ท่ีเปิดตลอด 24 ชั่วโมง ในปัจจุบันยงัมีการใช้
เทคโนโลยเีพื่อเสริมสร้างคุณค่าในจุดน้ี 

 4. Communication 
 การมีกิจกรรมเพื่อการส่งเสริมการตลาดอนัไดแ้ก่การใชพ้นกังานขายการบริการสนบัสนุน
การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ ลว้นแต่เป็นการเพิ่มการรับรู้แก่ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัคุณประโยชน์
ของสินค้า และข้อมูลอ่ืนๆ ท่ีองค์กรต้องการส่ือสารด้วยข้อเท็จจริงท่ีถูกต้อง องค์กรพึงต้อง
ระมดัระวงัการการให้สัญญาแก่ผูบ้ริโภคท่ีเกินจริง อนัจะก่อให้เกิดความเขา้ใจผิด หรือเกิดความ
คาดหวงัท่ีสูงและองค์กรตอ้งหลีกเล้ียงการสร้างแรงกดดนักบัลูกคา้ เช่น กรณีการใช้พนกังานขาย 
ซ่ึงพยายามขายสินคา้ในลกัษณะเชิงลุกอยา่งมากต่อลูกคา้ ตรงกนัขา้มองคก์รควรแปรเป็นกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดเพื่อเสริมสร้างคุณค่าและให้เกิดความมัน่ใจแก่ลูกคา้ เช่น การเสนอคุณประโยชน์
หรือการขายในลกัษณะเชิงเป็นการปรึกษาแก่ลูกคา้ ตลอดจนการบริการหลงัการขายอย่างต่อเน่ือง 
หรือจดัตั้ งฝ่ายลูกค้าสัมพนัธ์เพื่อแก้ไขปัญหาของลูกค้าอย่างทันท่วงที เป็นต้น นอกเหนือจาก
เคร่ืองมือส่ือสารและการส่งเสริมการตลาดแบบเดิมๆ แล้ว องค์กรยงัสามารถสร้างคุณค่าด้วย
เคร่ืองมือการส่ือสารยุคใหม่ อนัได้แก่ การใช้อินเตอร์เน็ตเพื่อส่ือข่าวสารกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
โดยตรงในวงกวา้ง และเป็นช่องทางท่ีลูกคา้ป้อนขอ้มูลทั้งเชิงบวกและเชิงลบกลบัสู่องคก์รไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว 
 

2.1.4 แนวคิดเกีย่วกบัความพงึพอใจ 
Kotler and Armstrong(1996  อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) กล่าวถึง 

แนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจของลูกคา้ ไวว้่าความพึงพอใจเป็นความรู้สึกหลงัการซ้ือของบุคคล
หรือลูกคา้ ซ่ึงเป็นผลมาจากการเปรียบเทียบระหวา่งการรับรู้ต่อการปฏิบติังานของผูใ้ห้บริการ หรือ
ประสิทธิภาพของสินคา้กบัการให้บริการท่ีลูกคา้คาดหวงั โดยถ้าระดบัของผลท่ีไดรั้บจากสินคา้ 
หรือบริการตรงกบัความคาดหวงัของลูกคา้จะท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจและถา้ผลท่ีไดรั้บจาก
สินคา้หรือบริการสูงกวา่ความคาดหวงัท่ีลูกคา้ตั้งใจ ก็จะท าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ แต่ถา้ระดบั
ของผลท่ีไดรั้บจากสินคา้และบริการต ่ากว่าความคาดหวงัของลูกคา้จะท าให้ลูกคา้เกิดความไม่พึง
พอใจ 

ความพึงพอใจ (Satisfaction) (พิมพ์ชนก ศนัสนีย์,2540)เป็นทศันคติท่ีเป็นนามธรรมไม่
สามารถมองเห็นเป็นรูปร่างได ้การท่ีเราจะทราบว่าบุคคลมีความพึงพอใจหรือไม่ สามารถสังเกต
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โดยการแสดงออกท่ีค่อนขา้งสลบัซบัซ้อนจึงเป็นการยากท่ีจะวดัความพึงพอใจโดยตรง แต่สามารถ
วดัไดท้างออ้มโดยการวดัจากความคิดเห็นของบุคคลเหล่านั้น และการแสดงความคิดเห็นนั้นจะตอ้ง
ตรงกบัความรู้สึกท่ีแทจ้ริงจึงจะสามารถวดัความพึงพอใจนั้นได ้

ความพึงพอใจในบริการ หมายถึง ภาวการณ์แสดงออกถึงความรู้สึกในทางบวกของบุคคล
อนัเป็นผลมาจากการเปรียบเทียบ การรับรู้ส่ิงท่ีไดรั้บจากการบริการ ไม่วา่จะเป็นการให้บริการหรือ
การรับบริการในระดบัท่ีตรงกบัการรับรู้ส่ิงส่ิงท่ีคาดหวงัเก่ียวกบัการบริการนั้น ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบั
ความพึงพอใจของผูรั้บบริการและความพึงพอใจในงานของผูใ้ห้บริการปัจจยัก าหนดคุณภาพของ
บริการผลการศึกษาวิจยัของพาราสุรมนั และคณะ(อา้งถึงใน พิมพช์นก ศนัสนีย,์2540) เก่ียวกบัการ
ประเมินคุณภาพของการบริการ ท าให้ทราบว่าผูบ้ริโภคได้ใช้ปัจจยั 7 ประการ ในการประเมิน
คุณภาพของการบริการ ปัจจยัทั้ง 7 ประการมีดงัน้ี  

1. ความสะดวก (access) หมายถึง ความสะดวกในการเขา้พบหรือติดต่อกบัผูใ้ห้บริการ ซ่ึง

ครอบคลุมทั้งเวลาท่ีเปิดด าเนินการ สถานท่ีตั้ง และวิธีท่ีจะสามารถอ านวยความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค

ในการเขา้พบหรือติดต่อกบัผูใ้ห้บริการ เช่น สถานท่ีให้บริการตั้งอยูใ่นท่ีๆสะดวกแก่การติดต่อเป็น

ตน้ 

2. การติดต่อส่ือสาร (communication) หมายถึง การส่ือสารและให้ขอ้มูลแก่ลูกคา้ดว้ยภาษา

ท่ีง่ายต่อการเขา้ใจและการรับฟังความคิดเห็น ตลอดจนขอ้เสนอแนะ หรือค าติชมของลูกคา้ในเร่ือง

ต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการขององคก์าร 

3. ความสามารถ (competence) หมายถึง การท่ีผูใ้ห้บริการมีความสามารถและทกัษะท่ีจะ
ปฏิบติังานบริการไดเ้ป็นอยา่งดี เช่นความรู้และทกัษะในการรักษาโรคของแพทยเ์ป็นตน้ 

4. ความสุภาพ (courtesy) หมายถึง การท่ีผูใ้ห้บริการมีความสุภาพเรียบร้อย มีความนบัถือ
ในตวัลูกคา้ รอบคอบ และเป็นมิตรต่อผูบ้ริโภคเช่น การให้บริการดว้ยใบหนา้ท่ียิม้แยม้แจ่มใส และ
ส่ือสารดว้ยความสุภาพ เป็นตน้ 
 5. ความน่าเช่ือถือ (credibility) หมายถึง ความเช่ือถือได ้และความซ่ือสัตยข์ององค์การท่ี
ใหบ้ริการเอง เช่น องคก์ารมีช่ือเสียงหรืภาพลกัษณ์ท่ีดีเป็นตน้ 
 6. ความคงเส้นคงวา (reliability) หมายถึง ความสามารถในการปฏิบติังานท่ีไดส้ัญญาไว้
อยา่งแน่นอนและแม่นย  า เช่น การใหบ้ริการตามท่ีไดแ้จง้ไวก้บัลูกคา้ เป็นตน้ 
 7. การตอบสนองอยา่งรวดเร็ว (responsiveness) หมายถึง ความเต็มใจของผูใ้ห้บริการท่ีจะ
ให้บริการอย่างรวดเร็ว เช่น การให้บริการแก่ผูรั้บบริการ ณ สถานท่ีฝาก-ถอนเงินของธนาคารได้
ทนัทีทนัใด เป็นตน้ 
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    2.1.5 ทฤษฎีการควบกจิการ (Merger & Acquisition)  
การควบรวมกิจการสมารถท าไดโ้ดยน าความสามารถขององคก์รน่ึงมารวมกบัอีกองคก์ร

หน่ึงเพื่อเสริมศกัยภาพร่วมกนั การรวมกิจการมกัเป็นธุรกิจท่ีมีก าไรต ่า ท าให้ตอ้งมีการลดตน้ทุน
และรักษาทรัพยสิ์นไว ้ในทางทฤษฎีแลว้การควบรวมกิจการแบ่งเป็น 3 ประเภทใหญ่ๆ คือ  

1.การควบรวมกิจการตามแนวนอน (Horizontal Merger) คือ การรวมกิจการในธุรกิจ
ประเภทเดียวกนัถือเป็นวธีิการก าจดัคู่แข่งรายส าคญัอยา่งรวดเร็ว และเพิ่มอ านาจต่อรองทางตลอด 
(Market Power)  

2. การควบรวมกิจการตามแนวด่ิง (Vertical Merger) คือ การรวมกิจการท่ีไม่ไดอ้ยูใ่นธุรกิจ
เดียวกนั แต่มีความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกนั เช่น ผูป้้อนวตัถุดิบหรือเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายซ่ึงมกัเกิดกบั
อุตสาหกรรมท่ีตอ้งการลดความผนัผวนของราคาซ้ือขาย  

3. การควบรวมเพื่อกระจายธุรกิจออกจากธุรกิจหลกั (Diversify) มกัเกิดกบับริษทัท่ีเป็น 
Holding Company ท่ีใชว้ธีิการเงินต่อเงินดว้ยการกวา้นซ้ือหุน้เพื่อเก็งก าไร 
(http://www.learners.in.th)  

 
2.2 ทฤษฎีและการวเิคราะห์ทางเศรษฐมิติ 

ในการศึกษาคร้ังน้ีไดน้ าแนวคิดทางเศรษฐมิติมาประยุกต์ใชใ้นการวิเคราะห์และประเมิน

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อระดบัความสุขของประชากร วา่แต่ละปัจจยันั้นส่งผลให้ประชากรมีระดบัความสุข

ท่ีเท่าไหร่ โดยการน าเอาแบบจ าลองท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการเรียงล าดบั (Ordered Model) มาประยุกตใ์ช ้

ซ่ึงแบบจ าลองน้ีสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 แบบ คือ 1) แบบจ าลอง Ordered Probit และ 2) 

แบบจ าลอง Ordered Logit โดยทั้งสองแบบจ าลองน้ีจะใช้กบัขอ้มูลท่ีมีการเรียงล าดบั (Ordered 

Data) เพื่อท าการวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป (Walker 2006; Peter Schmidt และทรงศกัด์ิ ศรีบุญจิตต ์

2530) 

 

2.2.1 แบบจ าลอง Ordered Probit 

แบบจ าลอง Oredered Probit ไดพ้ฒันามาจากแบบจ าลอง Probit ซ่ึงแบบจ าลองแบบ 

Probit เป็นแบบจ าลองแบบสองทางเลือก (Binary Choice Models) ซ่ึงแบบจ าลองน้ีใชใ้นการหา

ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้และตวัแปรตาม ในแบบจ าลองน้ีจะพิจารณาจากค่าจากทางเลือก

สองทาง คือ 0 และ 1 แต่จะอธิบายตวัแปรเพียงตวัแปรเดียว เช่น เกษตรกรผูท้  าสวนล าไยจะขาย

http://www.learners.in.th/
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0 
1 i f  Y* > 0 นั่นคือ -  <  x 

สินคา้ผา่นคนกลางหรือไม่ โดยก าหนดใหเ้กษตรกรผูท้  าสวนล าไยมีจ านวน n ราย และอธิบายตวั

แปรเพียงตวัแปรเดียวคือ รานรับ (X) ทางเลือกของเกษตรกรผูท้  าสวนล าไยจะเป็นดงัต่อไปน้ี (อารี 

วบิูลพงศ,์ 2549) 

   Y t = 1 ถา้เกษตรกรผูท้  าสวนล าไยขายสินคา้ผา่นคนกลาง 

Y t  = 0 ถา้เกษตรกรผูท้  าสวนล าไยไม่ขายสินคา้ผา่นคนกลาง 

รูปแบบของแบบจ าลอง Probit จะใชห้ลกัการของความน่าจะเป็นเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึง

สามารถอธิบายไดจ้ากเง่ือนไข ดงัน้ี  

Pr(Y=1X) =  (x) ; X = x    (4) 

เม่ือ  Pr       = ความน่าจะเป็น 

                                          = การแจกแจงสะสม (Cumulative Distribution Function: CDF)  

ของการแจกแจงปกติ 

                        = ค่าพารามิเตอร์ท่ีประมาณจาก Maximum Likelihood 

แบบจ าลอง Probit 

Y* = x+  เม่ือ   N(0,1)      (5) 

โดย Y จะข้ึนอยูก่บัตวัแปรแฝงท่ีมีค่าเป็นบวก (Positive) คือค่า 0 และ 1 

                                  Y = 1Y* >0=  

 

ซ่ึงค่าตวัแปรแฝงทั้งสองค่าจะใชอ้ธิบายทางเลือกในการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนในสมการ

(Albert 1993; อารี วบิูลยพ์งศ ์2549) 

 

0 
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ภาพที ่2.2.1 การแจกแจงแบบ Probit 
ท่ีมา : (Albert 1993; อารี วบูิลยพ์งศ ์2549) 

 

ในส่วนของแบบจ าลอง Ordered Probit จะมีลกัษณะท่ีแตกต่างออกไปจากแบบจ าลอง 

Probit คือ ในแบบจ าลอง Ordered Probit นั้นจะมีทางเลือกท่ีมากกวา่ 2 ทางข้ึนไป โดยท่ี Y จะข้ึนอยู่

กบัตวัแปรแฝงท่ีมีค่าเป็นบวก (Positive) คือ ค่า 0,1,…….,n (Tobia 2009) 

                              Y* = x +       (6) 

 

 

                                          

   

   Y =  

 

 

 

 

โดยท่ี   Y = 0 ถา้ y* ≤ 0 ; Pr(Y=0X) =  (-x)    

Y = 1 ถา้ 0 < y* ≤ µ1 ; Pr(Y=1X)  =  (µ1- x) -  (-x) 

Y = 2 ถา้ µ1 < y* ≤ µ2 ; Pr(Y=2X) =  (µ2- x) –  (µ1- x)    
Y = n ถา้ y* > µn-1 ; Pr(Y=nX) = 1 -  (µn-1- x) 

0 

1 

0 
1 
2 
. . . 
n 

0 
1 

2 

. 

. 

. 

n 



22 
 

เม่ือ  y* คือ ตวัแปรแฝงท่ีเป็นตวัแปรของ Y ในแบบจ าลอง 

µ   คือ ตวัแปรสุ่มท่ีสังเกตไม่ได ้

 

ภาพที ่2.2.2 การแจกแจงแบบ Ordered Probit 

ท่ีมา: (Greene 2002) 

 

2.2.2 การตีความหมาย 

ในการตีความหมายของค่าท่ีไดจ้ากแบบจ าลอง Ordered Probit และแบบจ าลอง 

Ordered Logit ไดอ้าศยัหลกัของความน่าจะเป็นเขา้มาช่วยในการตีความหมาย เน่ืองจากค่าทางเลือก

ท่ีไดจ้ากแบบจ าลองเป็นค่าของความน่าจะเป็น ซ่ึงการตีความหมายของแบบจ าลองนั้นจะอาศยั

หลกัการของผลกระทบส่วนเพิ่ม (Marginal Effect) มาใชใ้นการตีความหมายของค่าทางเลือก 

กล่าวคือ ผลกระทบส่วนเพิ่มของ X ท่ีมีต่อความน่าจะเป็นท่ีทางเลือก Y=1 ถา้มีค่าเป็นบวกจะ

หมายความวา่ ค่าความน่าจะเป็นท่ี Y=1 จะสูงข้ึนตามค่าของ X ท่ีเปล่ียนไป โดยผลกระทบของ X 

จะเท่ากบั การค านวณผลกระทบส่วนเพิ่มดงัต่อไปน้ี (อารี วบิูลยพ์งศ ์2549) 

Marginal Effect (Y=1) = 
x

Y



 )1Pr(     (11) 

ดงันั้น ในการตีความหมายจึงมีการน าค่าผลกระทบส่วนเพิ่มท่ีไดจ้ากในทุกตวัแปร X 

มาดูความสัมพนัธ์กบัค่าทางเลือกในแบบจ าลอง และพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรและค่า

ทางเลือกในแบบจ าลอง (Tobia 2009; Leeahtam 2011) 
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2.3 เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
จากการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวหรือผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาถึง

ปัจจยัท่ีอิทธิพลต่อการใช้บริการต่างๆของลูกค้าธนาคารธนชาต จ ากัด (มหาชน) สาขาอยุธยา
ภายหลงัการควบรวมกิจการกบัธนาคารนครหลวงไทย จ ากดั (มหาชน) ไดพ้บงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
สรุปได ้ดงัน้ี 

จุรีย์มาศ บุญสูง (2550) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของลูกคา้ในการใช้บริการกบัสาขาธนาคาร
ไทพาณิชยใ์นห้างสรรพสินคา้ ในจงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื่อ ศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้
และปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้บริการกบัสาขาธนาคารพาณิชยใ์นห้างเซ็นทรัลแอร์พอร์ตพลาซ่า ใน
จงัหวดัเชียงใหม่ ใชก้ลุ่มประชาชนทัว่ไป 200 คน และผูป้ระกอบการ 200 คน การวิเคราะห์ ขอ้มูล
ใช้สถิติเชิงพรรณนา และใช้ค่าลิเคทสเกลในการเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้บริการ และ
ทดสอบความแตกต่างของความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการให้บริการของลูกคา้ทั้งสองกลุ่มโดย
ใช้สถิติไคสแควร์ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มประชาชนทัว่ไป 200 คน ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้
บริการธนาคารไทยพาณิชย ์ใชบ้ริการถอนเงิน มีบญัชีออมทรัพย ์นิยมใชก้ารบริการวนัอาทิตย ์ส่วน
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้บริการธนาคารพาณิชยส์าขาเซ็นทรัลแอร์พอร์ตพลาซ่า คือ ปัจจยัดา้นการ
ให้บริการถอนเงิน โดยสาขาในห้างสรรพสินคา้มีตูบ้ริการอตัโนมติัท่ีมนัสมยั รวดเร็ว และถูกตอ้ง 
ส าหรับก ลุ่มผู ้ประกอบการจ านวน 200 คน ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้บ ริการพบว่า 
ธนาคารกรุงไทย ใช้บริการถอนเงิน และนิยมใช้บญัชีออมทรัพย ์นิยมใช้บริการวนัอาทิตย ์ส่วน
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้บริการกบัสาขาธนาคารไทยพาณิชยใ์นห้างสรรพสินคา้ คือ ปัจจยัด้านการ
ใหบ้ริการฝากเงิน โดยสาขาในหา้งสรรพสินคา้มีตูบ้ริการอตัโนมติัท่ีมนัสมยั ถูกตอ้ง และรวดเร็ว 

นริศรี จักรอสิราพงศ์ (2550)ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลุกคา้ต่อการ
ใหบ้ริการของธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) มีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความ
พึงพอใจของลุกคา้ต่อการให้บริการของธนาคาร และศึกษาถึงปัญหาและขอ้เสนอแนะในดา้นต่างๆ 
โดยเก็บขอ้มูลตวัอย่างจากลุ่มลูกคา้ผูม้าใช้บริการจ านวน 527 รายท าการวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา และแบบจ าลองโลจิท ดว้ยเทคนิควิธีวิเคราะห์การประมาณภาวะความน่าจะเป็นสูงสุด 
และเทคนิคการวเิคราะห์ Marginal Effects  ผลการศึกษาพบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการเป็น
เพศหญิง อายุระหว่า 41 ปีข้ึนไป สถานภาพสมรส ส าเร็จการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
ราชการ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท ใชบ้ริการดา้นฝาก/ถอน/โอนเงิน มากท่ีสุด  

ผลการวเิคราะห์จากแบบจ าลองโลจิทพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลุกคา้ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 90-99% โดยอนัดบัหน่ึงคือการจดัเอกสารท่ีจ าเป็นในการติดต่อธุรกรรมทางการเงินให้
ส าหรับผูม้าใช้บริการ สองคือขั้นตอนการกรอกเอกสารและการด าเนินการของธนาคาร สามคือ
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ความสนใจและใหค้วามส าคญักบัผูท่ี้มาใชบ้ริการ ส่ีคือระยะเวลาการติดต่อและใหบ้ริการ ห้าคือการ
ประชาสัมพนัธ์ให้มาใช้ผลิตภัณฑ์ หกคือการศึกษาของลูกค้า เจ็ดคือความมั่นคงของสถานท่ี
ประกอบการ ส าหรับปัญหาและขอ้เสนอแนะของลุกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ พบว่าการให้ความสนใจ
และให้ความส าคญักบัลุกคา้ท่ีมาใช้บริการเป็นปัญหาท่ีส าคญัท่ีสุด รองลงมาคือปัญหาความพร้อม
ของพนกังานในการใหบ้ริการและปัญหาการตรงต่อเวลารวมทั้งการมีมนุษยสัมพนัธ์ของพนกังาน 

วัชรพล น้อยวินิจ (2551) ศึกษาพฤติกรรมการใช้บตัรสินเช่ือหมุนเวียนส่วนบุคคลของ
ลูกค้าธนาคารพาณิชย์แห่งหน่ึงในอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึง
พฤติกรรม และสภาพการใช้บริการ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้บริการ และศึกษาถึงความพึงพอใจของ
ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการบตัรสินเช่ือหมุนเวยีนส่วนบุคคลของลุกคา้ธนาคารพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ จากกลุ่มตวัอย่างผูใ้ช้บริการบตัรสินเช่ือหมุนเวียนส่วนบุคคลของธนาคารไทย
พาณิชย ์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีมีรายไดป้ระจ า จ  านวน 300 ราย โดยแยกออกเป็น
กลุ่มราชการและกลุ่มเอกชน กลุ่มละ 150 รายซ่ึงเลือกมาโดยการสุ่มแบบบงัเอิญ การวิเคราะห์ใช้
สถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาด้านพฤติกรรมและสถานภาพการใช้บตัรสินเช่ือหมุนเวียนส่วน
บุคคล  

พบว่าทั้ ง 2 กลุ่มน้ีมีพฤติกรรมท่ีเหมือนกัน ดังน้ี มีจ  านวนการถือครองบัตรสินเช่ือ
หมุนเวยีนส่วนบุคคลของธนาคารไทยพาณิชยแ์ละสถาบนัการเงินอ่ืนๆอีก 1 บตัร มีวตัถุประสงคใ์น
การเปิดใชบ้ริการ เพื่อส ารองการใชจ้่ายมีความถ่ีในการกดใชบ้ริการผา่นบตัรเฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 
3 คร้ัง มีจ  านวนเงินท่ีกดใชเ้ฉล่ียต่อคร้ังไม่เกิน 3,000 บาท ผลการศึกษาดา้นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการบตัรสินเช่ือหมุนเวียนส่วนบุคคล โดยวิธีการเรียงล าดบัความส าคญั พบว่า
กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัท่ีเหมือนกนัต่อปัจจยัดา้นราคา คือ การไม่มีค่าธรรมเนียมแรกเขา้และ
รายปี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์คือ ช่ือเสียงของบตัรและธนาคารผูอ้อกบตัร ปัจจยัดา้นสถานท่ี คือ ความ
รวดเร็วในการไดรั้บอนุมติับตัร ผลการศึกษาด้านระดบัความพึงพอใจของลุกคา้ท่ีใช้บริการบตัร
สินเช่ือหมุนเวียนส่วนบุคคล พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความพึงพอใจท่ีเหมือนกนั ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ คือพึงพอใจในช่ือเสียงของบตัร และธนาคารผูอ้อกบตัร ด้านสถานท่ีคือ พึงพอใจใน
จ านวนตูเ้อทีเอม็เพียงพอ และสะดวกต่อการใชบ้ริการถอนเงินสด ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ พึง
พอใจท่ีมีการแจกของสมนาคุณส าหรับผูเ้ปิดใชบ้ริการบตัรใหม่ 

ชาญยุทธ์ แดงใจ (2552) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของลูกคา้ในการใชบ้ริการธนาคารนครหลวง
ไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาสันป่าข่อย อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ วตัถุประสงค์คือ เพื่อศึกษา
พฤติกรรมของลุกคา้ท่ีใชบ้ริการต่างๆของธนาคารนครหลวงไทย  จ  ากดั (มหาชน) สาขาสันป่าข่อย 
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ขอ้มูลท่ีใช้ในการศึกษาเป็นขอ้มูลปฐมภูมิ โดยการใช้แบบสอบถาม
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จากกลุ่มลูกค้าตัวอย่างท่ีใช้บริการต่างๆ ของธนาคาร ในเวลาท าการของธนาคาร ช่วงเดือน
กุมภาพนัธ์ 2552 จ านวน 300 ตวัอยา่ง ซ่ึงเลือกมาโดยการสุ่มแบบบงัเอิญ การวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติ
เชิงพรรณนาในส่วนของพฤติกรรมของลูกคา้ในการใชบ้ริการต่างๆ ส่วนการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการใชบ้ริการและความพึงพอใจใชม้าตราวดัตามแนวคิดของ Likertscale  

ผลการศึกษาพบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 53.33 ทางดา้นพฤติกรรมการ
ใชบ้ริการของลูกคา้พบวา่ลูกคา้ใชบ้ริการเงินฝาก ประเภทเงินฝากออมทรัพยม์ากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 
67.67 โดยมีวตัถุประสงค์ของการใช้บริการเพื่อออมเงินร้อยละ 56.33 บริการสินเช่ือ ประเภทบตัร
กดเงินสด และบตัรเครดิต ร้อยละ 24.00 และ 23.67 โดยใช้บริการเพื่อช าระค่าสินคา้ร้อยละ 26.67 
บริการอ่ืนๆประเภทช าระช าระค่าสินคา้/สาธารรูปโภค ร้อยละ 14.67 ลูกคา้ส่วนใหญ่จะมาใชบ้ริการ
1-3คร้ังต่อสัปดาห์ ในวนัจนัทร์บ่อยท่ีสุด ช่วงเวลา 12.01-13.00 น. โดยลูกคา้ใชบ้ริการมานาน 5-10 
ปี นอกจากน้ีระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการต่างๆของธนาคาร พบวา่บริการเงินฝากลูกคา้
พึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด เน่ืองจากลูกคา้สามารถเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์ไดห้ลากหลายตรงกบั
ความตอ้งการ ส าหรับบริการสินเช่ือลูกคา้พึงพอใจในด้านผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด เน่ืองจากเง่ือนไข
ขั้นตอนไม่ยุง่ยาก บริการอ่ืนๆ ลูกคา้มีความพึงพอใจดา้นกระบวนการท่ีรวดเร็วถูกตอ้งและแนะน า
บริการอ่ืนเพิ่มเติม เม่ือพิจารณาทั้ง 3 ประเภทพบว่าปัจจยัท่ีลูกค้ามีความพึงพอใจน้อยท่ีสุด คือ 
โครงการช่วยเหลือสังคม 

สุมาพร บัวเชย (2553) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใช้บริการสินเช่ือธนาคารพาณิชย์ของ
ผูป้ระกอบการในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคคื์อ เพื่อวเิคราะห์พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
สินเช่ือธนาคารพาณิชยข์องผูป้ระกอบการ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยเก็บขอ้มูลจาก
แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิจากการออกแบบสอบถามผูป้ระกอบการท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 50 ลา้นบาท แต่ไม่
เกิน 400 ลา้นบาท จ านวน 235 ราย ใชส้ถิติเชิงพรรณนาในการวเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย ความถ่ี 
ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย มีอายุ 41-50 ปี การศึกษา
ปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีลกัษณะธุรกิจเป็นบริษทัจ ากดั ประเภทธุรกิจ เป็นธุรกิจการเกษตร โดยมี
ยอดขายต่อปีของกิจการ 101-400 ลา้นบาท และประเภทสินเช่ือท่ีใช้บริการคือ กูเ้บิกเกินบญัชี มา
ท่ีสุด วตัถุประสงคเ์พื่อใชเ้ป็นเงินทุนหมุนเวยีนในกิจการ  

โดยจ านวนวงเงินสินเช่ือรวมกิจการ มากกวา่ 15 ลา้นบาท ระยะเวลาด าเนินกิจการ 3-10 ปี 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเช่ือธนาคารพาณิชยข์องผูป้ระกอบการในจงัหวดัเชียงใหม่ 
ปรากฏผลการศึกษา ดงัน้ี ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้น
กระบวนการ ดา้นอ่ืนๆ ในระดบัความส าคญัมากท่ีสุด และให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นสถานท่ีให้บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นหลกัประกนั ในระดบัความส าคญัมาก 
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ส่วนปัญหาท่ีพบในการเลือกใช้บริการสินเช่ือธนาคารพาณิชย์ของผู ้ประกอบการ พบว่าให้
ความส าคญักบัเร่ืองการขอเอกสารเพื่อใชป้ระกอบการอนุมติัสินเช่ือในปริมาณมาก และขั้นตอนใน
การขออนุมติัสินเช่ือล่าชา้ ยุง่ยากซบัซอ้น 
 


