
 
 

 
บทที่  2 

แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 
 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 

2.1.1 ทฤษฎีเก่ียวกับอุปสงค (Demand Theory) กลาวถึง อุปสงค (Demand) ตอสินคา
หรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึง ปริมาณสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งท่ีผูบริโภค
ตองการซื้อ ณ ระดับราคาตาง ๆ กันของสินคาหรือบริการชนิดนั้น ๆ ในระยะเวลาที่กําหนด โดย
ความตองการซ้ือนั้นผูบริโภคตองมีอํานาจซ้ือดวย (Purchasing Power) กลาวคือ ผูบริโภคจะตองมี
เงินเพียงพอและมีความเต็มใจท่ีจะซ้ือ (Ability and willingness) สินคาหรือบริการนั้น เชน นาย
สมปอง ตองการซ้ือทีวี และนายสมปองมีเงินเพียงพอท่ีจะซ้ือทีวี ในกรณีนี้จะเปนอุปสงคท่ีสัมฤทธ์ิ
ผล แตถานายสมปองมีแตความตองการซ้ือทีวีแตไมมีเงินเพียงพอ ในกรณีนี้ไมถือวาเปนอุปสงค 
ปจจัยท่ีสําคัญซ่ึงเปนตัวกําหนดวา ผูซ้ือจะตองการซื้อสินคาและบริการเปนจํานวนเทาไร มีหลาย
ประการ สามารถสรุปความสัมพันธระหวางการเปล่ียนแปลงของปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอสินคานั้น
เปล่ียนแปลงตามดังนี้ 

 1)  ราคาสินคาชนิดนั้น เม่ือราคาสินคาและบริการเพิ่มข้ึน ปริมาณซ้ือจะลดลง แตถา
ราคาสินคาหรือบริการนั้นลดลง ปริมาณซ้ือจะมีมากข้ึน 

  2) ราคาสินคาและบริการประเภทอ่ืนท่ีเกี่ยวของ ความสัมพันธของปริมาณซ้ือ นอกจาก
จะข้ึนอยูกับราคาสินคาชนิดนั้นแลว  ยังข้ึนกับราคาสินคาชนิดอ่ืนท่ีเกี่ยวของดวย  ซ่ึงแบง
ความสัมพันธของสินคาไดเปน 2 ชนิด   

 2.1)  สินคาท่ีใชทดแทนกัน การท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาใดมากนอยเพียงใดจะตอง
พิจารณาถึงราคาสินคาท่ีเกี่ยวของดวย เชน เนื้อไกกับเนื้อหมู ชากับกาแฟ เปนตน ถาราคาเน้ือไก
เพิ่มสูงข้ึน ในขณะท่ีราคาเน้ือหมูคงเดิม ผูบริโภคก็จะลดการบริโภคเนื้อไกลงแลวหันมาบริโภคเนื้อ
หมูเพิ่มข้ึน จึงกลาวไดวา เม่ือราคาสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มข้ึนจะทําใหปริมาณซ้ือสินคาอีกชนิด
หนึ่งท่ีใชทดแทนกันไดเพ่ิมข้ึนดวย แตถาราคาสินคาชนิดหนึ่งลดลงจะทําใหปริมาณซ้ือของสินคา
อีกชนิดหนึ่งท่ีใชทดแทนกันไดลดลงดวย ดังนั้นความสัมพันธระหวางราคากับปริมาณของสินคา
ตางชนิดกันท่ีใชทดแทนกันจะเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
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 2.2)  สินคาท่ีใชประกอบกันหรือใชรวมกัน เชน รถยนตกับน้ํามันเช้ือเพลิง รองเทา
กับถุงเทา เปนตน เมื่อราคารองเทาแพงข้ึน นอกจากปริมาณซ้ือรองเทาลดลงแลวปริมาณความ
ตองการซ้ือถุงเทาก็จะลดลงดวย ท้ัง ๆ ท่ีราคาของถุงเทาไมเปล่ียนแปลง ดังนั้นความสัมพันธของ
ราคาและปริมาณซ้ือของสินคาตางชนิดท่ีใชประกอบกัน จะเปนไปในทิศทางตรงกันขาม 

  3) รายไดของผูบริโภค รายไดผูบริโภคเปนปจจัยท่ีสําคัญอยางหนึ่ง ในการกําหนด
อุปสงคการพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการซ้ือสินคา
สามารถแบงสินคาออกเปน 2 ชนิด คือ 

 3.1) สินคาปกติ  ปริมาณซ้ือสินคาปกติโดยท่ัวไป จะมีความสัมพันธโดยตรงกับ
ระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือ ถารายไดของผูบริโภคเพิ่มข้ึน ปริมาณความตองการซ้ือสินคา
ปกติก็จะเพิ่มข้ึน แตถาผูบริโภคมีรายไดลดลงความตองการซ้ือสินคาปกติก็จะลดลงดวย 

 3.2) สินคาดอยคุณภาพ สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพในสายตาของ
ผูบริโภคปริมาณซ้ือสินคาประเภทนี้จะมีความสัมพันธตรงกันขามกับระดับรายไดของผูบริโภค 
กลาวคือเมื่อผูบริโภคมีรายไดเพิ่มข้ึน อุปสงคในสินคาประเภทนี้จะลดลง แตถาผูบริโภคมีรายได
ลดลง อุปสงคในสินคาประเภทนี้จะเพ่ิมข้ึน สินคาเหลานี้ไดแก บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป เส้ือผาราคาถูก 
เปนตน 

  4)  ปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของ ไดแก รสนิยมผูบริโภค จํานวนประชากร การคาดคะเนราคา
สินคา ปริมาณสินคาในอนาคต ฤดูกาล และสภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ โดยปจจัย
เหลานี้จะเปนตัวกําหนดปริมาณความตองการซ้ือหรืออุปสงค 

        สามารถแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณการซ้ือสินคาและบริการกับปจจัยดังกลาว
ในรูปฟงกช่ันอุปสงค (The Demand Function) ไดดังนี้ 

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

โดย        DA = QA = จํานวนสินคาและบริการของสินคา A ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 

 PA = ราคาสินคาและบริการของสินคา A ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 

 Y = ระดับรายไดของผูบริโภค 

 T = รสนิยมของผูบริโภค 

 PB = ราคาสินคาและบริการชนิดอ่ืน ๆ 
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 PE = การคาดคะเนราคาสินคาและบริการในอนาคต 

 O = ปจจัยอ่ืน ๆ เชน ระดับการศึกษา การโฆษณา เปนตน 

  2.1.2   โมเดลของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 
           โมเดลของพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหผูบริโภคเกิดการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการ โดยเม่ือผูบริโภคไดรับส่ิงกระตุนดานการตลาด และส่ิงกระตุน
ดานอ่ืน ๆ จึงทําใหความตองการซ้ือสินคาและบริการผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 
(Buyer’s Black Box) ซ่ึงทางผูผลิตหรือผูขายไมอาจคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ ตามลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจซ้ือ จนมีการตอบสนอง
ของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ดังรูปท่ี 
2.1 
 
รูปท่ี 2.1   แสดงพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ 
 

สิ่งกระตุนภายนอก 
สิ่งกระตุน

ทางการตลาด 
สิ่งกระตุนอื่นๆ 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
ชองทางการ
จําหนาย 
การสงเสริม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง  
วัฒนธรรม 

 
 
รายละเอียดรูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ือ 

1)  ส่ิงกระตุน (Stimulus)  
          ส่ิงกระตุนเปนเหตุจูงใจท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการซ้ือสินคา (Buying Motives) ส่ิง
กระตุนอาจจะเกิดข้ึนเองจากความตองการภายในรางกาย (Inside Stimulus) และส่ิงกระตุนภายนอก 
(Outside Stimulus) ส่ิงกระตุนภายนอกเปนส่ิงท่ีผูขายจะตองใหความสนใจ เพราะเปนส่ิงท่ีทําให
ผูบริโภคเกิดความตองการสินคา 

กลองดํา 
(Buyer’s black box) 

ลักษณะ
ของผูซื้อ 

กระบวนการ
ตัดสินใจ
ของผูซื้อ 

การตอบสนองของผูซื้อ 

การเลือกผลิตภัณฑ 
  การเลือกตรายี่หอ 
  การเลือกผูขาย 
  เวลาในการซื้อ 
  ปริมาณในการซื้อ  



 14 

    ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
1.1)  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) 
        ส่ิงกระตุนทางการตลาดเปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนผสมทางการตลาด ซ่ึง

นักการตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือ เชน
ความตองการซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล ประกอบดวยส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนดาน
ราคา ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย และส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงในสวนนี้
จะกลาวโดยละเอียดในหัวขอ “ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด”  

1.2)  ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) 
        ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีอยูภายนอกองคกร     

ท่ีผูผลิตหรือผูขายไมสามารถควบคุมได ไดแก 
              ก. ส่ิงกระตุนทางดานเศรษฐกิจ (Economic) ส่ิงกระตุนทางดานเศรษฐกิจท่ีมี
อิทธิพลตอความตองการซ้ือของผูบริโภคไดแก รายไดของผูบริโภค ภาวะเศรษฐกจิ 
              ข. ส่ิงกระตุนทางดานเทคโนโลยี (Technological) ความกาวลํ้าหนาดานเทคโนโลยี
ของการส่ือสารทางเครือขายอินเทอรเนต สามารถกระตุนความตองการซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล
ของผูบริโภค 
              ค. ส่ิงกระตุนทางดานกฎหมาย และการเมือง (Law and Political) การท่ีรัฐบาล
กําหนดใหขาราชการซี 5 และ ซี 6 ตองผานการอบรมการใชคอมพิวเตอรเบ้ืองตน สามารถกระตุน
ความตองการซื้อ เชน คอมพิวเตอรสวนบุคคลของขาราชการได 
              ง. ส่ิงกระตุนทางวฒันธรรม (Cultural) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรมท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือ เชน คอมพิวเตอรสวนบุคคล ไดแก สถานะทางสังคม และสถานะทางครอบครัว เปน
ตน 

  2)  ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box)  
        ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือหลังจากไดรับการกระตุนทางการตลาดและส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ 
แลว เปนส่ิงท่ีผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ดังนั้นผูผลิตหรือผูขายจึงตองพยายามคนหา
ถึงความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือใหพบ เพ่ือท่ีจะไดจัดสวนผสมทางการตลาดตาง ๆ ใหตอบสนองความ
ตองการของผูซ้ือท่ีเปาหมายไดถูกตอง ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจาก 

 2.1) ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) จะไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานตาง ๆ 
ดังนี้ 
  ก. ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเปนพฤติกรรม และส่ิง
ท่ีคนในแตละกลุมสรางข้ึน จากการเรียนรูรวมกัน และรวมใชอยูในกลุมของตน วัฒนธรรมจะมี
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               ข. ปจจัยทางดานสังคม (Social Factors) ปจจัยดานสังคมท่ีมีอิทธิพลตอ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ือ ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว สถานภาพ และบทบาทของ
ผูบริโภคในสังคม 
               ค. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ือ ไดแก อายุ วัฏจกัรชีวิต ครอบครัว อาชีพ รายไดสวนบุคคล 
การศึกษา รูปแบบการดําเนนิชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล 
               ง. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ จะ
ไดรับอิทธิพลจากปจจยัทางจิตวิทยาดังนี้คือ การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเช่ือและทัศนคติ 

2.2)  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Consumer Buying Decision Process)  
การตัดสินใจซ้ือ เชน คอมพิวเตอรสวนบุคคลนั้น ผูซ้ือจะมีกระบวนการตัดสินใจอยางเปนข้ันตอน 
5 ข้ันตอนดังนี้ การรับรูปญหา การหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และการ
ประเมินคาภายหลังการซ้ือ 

3)  การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s 
Purchase Decision) การตัดสินใจซ้ือ เชน คอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูซ้ือแตละรายจะแตกตางกัน
ไป ข้ึนอยูกับการเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกเวลาการซ้ือ เปนตน 

 
  2.1.3  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคเปนทฤษฎีท่ีพยายามหาทางอธิบายวาผูบริโภคตัดสินใจ
อยางไรท่ีจะเลือกซ้ือหรือไมเลือกซ้ือสินคาและบริการตาง ๆ ถาผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ ทําไมจึงซ้ือ 
ซ้ืออะไร และจํานวนเทาใด ดังนั้น ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนการศึกษาส่ิงท่ีอยูเบ้ืองหลังกฎ
แหงอุปสงค  

ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคแบงไดเปน 2 สวนตามวิธีการวิเคราะห คือ ทฤษฎี
อรรถประโยชน เปนวิธีวิเคราะหแบบนับจํานวนได (cardinal approach) และเสนความพึงพอใจ
เทากันและเสนงบประมาณ เปนวิธีการวิเคราะหแบบนับลําดับท่ี (ordinal approach)  
 

2.1.3.1  ทฤษฎีอรรถประโยชน (Utility Theory)  อรรถประโยชน (Utility) หมายถึง 
ความพอใจท่ีผูบริโภคไดรับจากการบริโภคสินคา หรือบริการชนิดนั้น ๆ สินคาหรือบริการจะให
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อรรถประโยชนรวม (Total Utility: TU) หมายถึง ผลรวมของอรรถประโยชน

ท้ังหมดท่ีผูบริโภคไดรับจากการบริโภคสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งต้ังแตหนวยแรกจนถึงหนวยท่ีกําลัง
พิจารณาในขณะนั้น 

อรรถประโยชนเพิ่ม (Marginal Utility: MU) หมายถึง อรรถประโยชนหรือความ
พอใจท่ีผูบริโภคไดรับเพิ่มข้ึน เม่ือบริโภคสินคาหรือบริการชนิดนั้นเพิ่มข้ึนหนึ่งหนวย 

                                    MUn      =          TUn - TUn-1 

                                    TUn      =          U1 + U2 +…..+ Un  

หรือ                             TUn      =          MU1 + MU2 +…..+ MUn  

โดยท่ี :    MUn     =  อรรถประโยชนเพิ่มจากการบริโภคสินคาหนวยท่ี n 

                Un        =  อรรถประโยชนจากการบริโภคสินคาหนวยท่ี n 

               TUn      =  อรรถประโยชนรวมจากการบริโภคสินคาหนวยท่ี n  

ความพอใจท่ีเกิดข้ึนจากการบริโภคสินคาในแตละหนวย เรียกวา “ยูทิล  (Util)”  
ความสัมพันธของอรรถประโยชนรวม (TU) และอรรถประโยชนหนวยสุดทาย (MU) สรุปไดดังนี้ 
“ในชวงท่ีคา MU เปนบวก คา TU จะเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ ณ จุดท่ีคา MU เทากับศูนย คา TU จะมากท่ีสุด
และในชวงท่ีคา MU เปนลบ คา TU จะลดลงเร่ือย ๆ ” 

 
กฎการลดนอยถอยลงของอรรถประโยชนเพิ่ม 
กฎการลดนอยถอยลงของอรรถประโยชนเพ่ิม (Law of Dinimishing Marginal 

Utility) กลาววาเม่ือผูบริโภคไดรับสินคาหรือบริการอยางใดอยางหนึ่งมาบริโภคเพื่อบําบัดความ
ตองการเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ แลว อรรถประโยชนหนวยสุดทายหรืออรรถประโยชนเพ่ิมท่ีไดจากสินคา
หรือบริการนั้น ๆ จะลดลง จนในท่ีสุดเม่ือไดรับสินคาหรือบริการนั้นมากเกินระดับหนึ่งแลว 
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ตารางท่ี 2.1  ตารางแสดงอรรถประโยชนรวมและอรรถประโยชนเพิ่มของการดื่มน้ํา 

จํานวนน้ํา (แกว) MU TU 
1 8 8 

2 7 15 

3 5 20 

4 2 22 

5 0 22 

6 -2 20 

 
จากตารางท่ี 2.1 ในขณะท่ียังไมดื่มน้ําอรรถประโยชนรวมและอรรถประโยชนเพิ่มยอมมีคา

เทากับ 0 ยูทิล เม่ือดื่มน้ําแกวท่ี 1 ผูบริโภคจะไดรับอรรถประโยชนเพิ่มเทากับ 8 ยูทิล ซ่ึงจะเทากับ
อรรถประโยชนรวมพอดี เนื่องจากเปนการดื่มน้ําแกวแรก หลังจากนั้นถาดื่มน้ําแกวที่ 2 เร่ือยไป
จนถึงแกวท่ี 6 ผูบริโภคจะไดรับอรรถประโยชนเพิ่ม ตามขอมูลจากตารางคือ 7 , 5 , 2 , 0 และ -2  
ยูทิลตามลําดับ ทําใหอรรถประโยชนรวมเพิ่มเปน 15 , 20 , 22 , 22 และ 20 ยูทิลตามลําดับเชนกัน 
ท้ังนี้ เนื่องจาก อรรถประโยชนรวมจะมีคาเทากับผลรวมของอรรถประโยชนเพิ่มท่ีไดรับจากการดื่ม
น้ําในแตละแกว จากตัวอยางจะเห็นไดวาอรรถประโยชนเพิ่มท่ีไดรับจากการบริโภคสินคาหรือ
บริการชนิดใดชนิดหนึ่ง (ในท่ีนี้คือน้ํา) จะมีลักษณะลดลงเร่ือย ๆ ซ่ึงเปนไปตามกฎการลดนอยถอย
ลงของอรรถประโยชนเพิ่มดังกลาว นอกจากนั้น เรายังพบวาจากการท่ีอรรถประโยชนรวมเทากับ
ผลรวมของอรรถประโยชนเพิ่ม ดังนั้นตราบใดท่ีอรรถประโยชนเพิ่มยังมีคาเปนบวก (น้ําแกวท่ี 1-4) 
อรรถประโยชนรวมจะมีคาเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ และจะมีคาสูงสุด (Max TU) เม่ืออรรถประโยชนเพิ่มมีคา
เทากับศูนย (น้ําแกวท่ี 5) หลังจากนั้นเม่ืออรรถประโยชนเพิ่มเร่ิมมีคาติดลบ อรรถประโยชนรวมก็
จะเร่ิมมีคาลดลง (น้ําแกวท่ี 6) กฎการลดนอยถอยลงของอรรถประโยชนเพิ่มซ่ึงสัมพันธกับ
อรรถประโยชนรวมสามารถแสดงไดดังรูปท่ี 2.2 
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รูปท่ี 2.2  กราฟแสดงความสัมพันธของกฎการลดนอยถอยลงของอรรถประโยชนเพิม่กับ    
อรรถประโยชนรวม 

                                

ดุลยภาพผูบริโภค (Consumers’ Equilibrium) 

ดุลยภาพผูบริโภค (Consumers’ Equilibrium) หมายถึง สภาวการณท่ีผูบริโภคไดรับ
ความพอใจสูงสุดจากการบริโภคสินคา หรือบริการจํานวนหน่ึงภายใตงบประมาณท่ีมีอยูจํากัด ดุลย
ภาพผูบริโภคจะไมเปล่ียนแปลงถาปจจัยตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของไมเปล่ียนแปลง 

ในการซ้ือสินคาของผูบริโภค จะมีการเปรียบเทียบอรรถประโยชนเพิ่มท่ีผูบริโภค
ไดรับจากสินคาแตละชนิด ในกรณีท่ีราคาสินคาไมเทากันจะปรับคาโดยการหารคาอรรถประโยชน
เพิ่มของสินคานั้นดวยราคาของตัวมันเอง และจัดลําดับสินคาท่ีใหอรรถประโยชนเพิ่มท่ีปรับคาแลว
จากมากไปหานอย ผูบริโภคจะเลือกบริโภคสินคาท่ีใหคาอรรถประโยชนเพิ่มมากท่ีสุดกอน
จนกระท่ังถึงหนวยท่ีใหคาอรรถประโยชนเพ่ิมท่ีปรับคาแลวของสินคาทุกชนิดเทากัน ซ่ึงจะทําให
ผูบริโภคไดรับความพอใจสูงสุด หรือเกิดดุลยภาพผูบริโภค ดังนั้น เง่ือนไขดุลยภาพผูบริโภคคือ 

 

N

N

C

C

B

B

A

A

P
MU

P
MU

P
MU

P
MU

==== ......  

 เม่ือ  MU   คือ อรรถประโยชนเพิม่ของสินคาแตละชนิด 

   P       คือ ราคาสินคาแตละชนิด 

   Subscript หมายถึงชนิดของสินคา 
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2.1.3.2 เสนความพอใจเทากันและเสนงบประมาณ (Indifference Curve and 
Budget Line)  

1)  เสนความพอใจเทากัน (Indifference Curve: IC) 

  เสนความพอใจเทากัน  หมายถึง เสนท่ีแสดงการบริโภคสินคา 2 ชนิดใน
สัดสวนท่ีแตกตางกันแตไดรับความพอใจท่ีเทากันตลอดท้ังเสน ไมวาจะเลือกบริโภคท่ีจุดใดของ
เสน มีแผนการบริโภคสินคาอยางไร ผูบริโภคก็จะไดรับความพอใจท่ีเทากันท้ังเสน  

รูปท่ี 2.3 แสดงเสนความพอใจเทากนั 

Indifference Curves

Quantity
of Pizza

Quantity
of Pepsi

0

C

B

A

D

Indifference
curve, I1

I2

 

            เสน IC ของผูบริโภคคนหนึ่ง ๆ มีไดหลายเสนเนื่องจากความพอใจของผูบริโภคมีไดหลาย
ระดับ แตละเสนแทนความพอใจหน่ึงระดับ เสน IC ท่ีแสดงความพอใจในระดับท่ีสูงกวาจะอยูดาน
ขวามือของเสนท่ีแสดงความพอใจในระดับท่ีต่ํากวา  

คุณสมบัตขิองเสนความพอใจเทากัน 

1. เปนเสนโคงหรือเสนตรงท่ีทอดลงจากซายมาขวา คาความชันเปนลบซ่ึงแสดงถึง เม่ือ
ผูบริโภคไดบริโภคสินคาอยางหน่ึงเพิ่มข้ึนจะตองลดการบริโภคสินคาอีกอยางหน่ึงชดเชยเพื่อให
ไดรับความพอใจในระดับเทาเดิม ดังรูปท่ี 2.4 

2. เสนความพอใจเทากันสวนใหญจะเวาเขาหาจุดกําเนิด แสดงถึง อัตราการทดแทนกัน
ของสินคา 2 ชนิดท่ีใชทดแทนกันไดแตไมสมบูรณ ดังรูปท่ี 2.4 
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รูปท่ี 2.4 แสดงคุณสมบัติของเสนความพอใจเทากนั จะทอดจากซายมาขวาและเวาเขาหาจุดกําเนดิ 

Indifference Curves

Quantity
of Pizza

Quantity
of Pepsi

0

Indifference
curve, I1

 

 

3. เสนความพอใจเทากันจะเปนเสนติดตอกนัโดยไมขาดชวง  แสดงถึงสวนประกอบของ
สินคา 2 ชนิดท่ีสรางความพอใจเทากนัสําหรับผูบริโภคมีไดนับไมถวน ดังรูปท่ี 2.5 

รูปท่ี 2.5 แสดงคุณสมบัติของเสนความพอใจเทากนัมีลักษณะเปนเสนติดตอกันโดยไมขาดชวง 

Indifference curves are bowed 
inward.

Quantity
of Pizza

Quantity
of Pepsi

14

8

4
3

0 2 3 6 7

Indifference
curve

1

1

A

B

MRS = 6

MRS = 1
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4. เสนความพอใจเทากันแตละเสนจะตัดกันไมได  ท้ังนี้เนื่องจากเราสมมติวาเสนความ
พอใจเทากันแตละเสนแสดงความพอใจในระดับท่ีแตกตางกัน เสนความพอใจท่ีอยูสูงกวายอม
แสดงถึงระดับความพอใจท่ีมากกวาเสนความพอใจเทากันท่ีอยูต่ํากวา  ดังรูปท่ี 2.6 จุด B ใหความ
พอใจเทากับ จุด A  เพราะอยูบนเสนความพอใจเทากันเสนเดียวกัน และ จุด B ใหความพอใจเทากับ
จุด C  เพราะอยูบนเสนความพอใจเทากันเสนเดียวกัน แตในขณะท่ี จุด C  ใหความพอใจมากกวา 
จุด A  เพราะอยูในระดับเสนความพอใจท่ีสูงกวา (เสนความพอใจเทากันท่ีอยูสูงกวา จะแสดงถึง
ระดับความพอใจท่ีมากกวาเสนความพอใจท่ีอยูต่ํากวา) เพราะฉะน้ันเสนความพอใจจะตัดกันไมได  

รูปท่ี 2.6 แสดงคุณสมบัติของเสนความพอใจเทากนัแตละเสนจะไมตัดกัน 

Indifference curves do not 
cross.

Quantity
of Pizza

Quantity
of Pepsi

0

C

A

B

 

 

2)  เสนงบประมาณหรือเสนราคา (Budget Line or Price Line) 

เสนงบประมาณหรือเสนราคา (Budget Line or Price Line) หมายถึง เสนท่ี
แสดงถึงจํานวนตาง ๆ ของสินคา 2 ชนิด ท่ีสามารถซ้ือไดดวยเงินจํานวนหน่ึงท่ีเทากันตลอดท้ังเสน 
พิจารณา ณ ราคาตลาดในขณะน้ัน เสนงบประมาณจะมีลักษณะเปนเสนตรง ความชันเปนลบเสมอ 
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รูปท่ี 2.7 แสดงเสนงบประมาณหรือเสนราคา 

The Budget Constraint Line

Quantity
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of Pepsi
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ดุลยภาพของผูบริโภค (Consumers’ Equilibrium) 

              ดุลยภาพของผูบริโภคจะเกิดข้ึน ณ จุดท่ีเสนความพอใจเทากันสัมผัสกับเสนงบ     
ประมาณ ซ่ึงจะแสดงถึงจุดท่ีผูบริโภคทําการบริโภคสินคา 2 ชนิด และไดรับความพอใจสูงสุดจาก
งบประมาณท่ีมีอยูจํากัด 

รูปท่ี 2.8 แสดงจุดดุลยภาพของผูบริโภค 

The Consumer’s Optimal 
Choice
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0
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 จากรูปท่ี 2.8  จุด Optimum แสดงถึง จุดดุลยภาพของผูบริโภค ซ่ึงเปนจุดท่ีเสนความพอใจ
เทากัน (IC) สัมผัสกับเสนงบประมาณพอดีหรือเปนจุดท่ีท้ังสองเสนมีคาความชันเทากัน จาก
งบประมาณท่ีผูบริโภคมีอยูซ่ึงแสดงโดยเสนงบประมาณนั้น ในการบริโภคสินคา PEPSI และ 
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  2.1.4 ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ ( The Service Marketing Mix) 
          สวนประสมการตลาดบริการของ Phillip Kotler ประกอบดวย 7Ps ไดแก ผลิตภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร 
(People) การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) และ
กระบวนการใหบริการ (Process) ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

1)  ผลิตภัณฑ (Product) ผลิตภัณฑของธุรกิจบริการไดแก บริการท่ีเสนอเพื่อสนองความ
ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ซ่ึงครอบคลุมทุกส่ิงทุกอยางของตัวสินคาและส่ิงท่ีจัดเตรียมไว
บริการลูกคา เนื่องจากลูกคาไมไดตองการเพียงตัวสินคาและบริการเทานั้น แตยังตองการประโยชน
หรือคุณคาอ่ืนท่ีจะไดรับจากการซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจบริการดวย องคประกอบผลิตภัณฑ
ประกอบดวย 

1.1) ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑท่ีเตรียม
ไวใหกับผูบริโภคไดรับโดยตรง ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการท่ีแทจริงของลูกคาได เชน 
สินเช่ือเคหะมีประโยชนพื้นฐานเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีตองการที่อยูอาศัย 

1.2)  รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product) 
หมายถึงลักษณะผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสามารถรับรูได ไดแก คุณภาพ ตราสินคา 

1.3) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและ
เง่ือนไขท่ีผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซ้ือสินคา การเสนอผลิตภัณฑท่ี
คาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก เชน ความประทับใจในการรับบริการจาก
พนักงานธนาคาร การใหคําอธิบายท่ีชัดเจนในการเขารับบริการ 

1.4)  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติม หรือบริการ
ท่ีผูซ้ือจะไดรับควบคูกับการซ้ือสินคา ประกอบดวย บริการกอนและหลังการขาย 

1.5)  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑใหมท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 
เชน สินเช่ือเคหะ ไดเพิ่มโครงการอัตราดอกเบ้ียคงที่ 3 ปใหกับลูกคาธนาคารออมสิน 
    2)  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑ (Value) กับราคา (Price) ถาคุณคาสูงกวา
ราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
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 2.1)  คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาผูบริโภค ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนัน้ 
          2.2)  ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
          2.3)  ภาวะการณแขงขัน 
          2.4)  ปจจัยอ่ืน ๆ เชน ภาวะเศรษฐกจิ นโยบายภาครัฐ 

3)  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานสถานท่ีใหบริการในสวนแรก คือ การเลือกทําเล
ท่ีตั้ง (Location) การเลือกทําเลท่ีตั้งของธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่
ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานท่ีท่ีผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลที่ตั้งท่ีเลือกเปน
ตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคที่จะเขามาใชบริการ ดังนั้นสถานที่ใหบริการตองสามารถครอบคลุม
พื้นที่ในการใหบริการกลุมลูกคาเปาหมายไดมากท่ีสุด และคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของคูแขงขันดวย โดย
ความสําคัญของทําเลที่ตั้ง จะมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจ
บริการแตละประเภท 

ในสวนของชองทางการจัดจําหนาย (Channels) การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย
ตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการบริการ ความจําเปนในการใชคนกลางใน
การจําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจบริการนั้น 

4)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูซ้ือ
กับผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 
และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่ง
หรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated 
Marketing Communication - IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน 
โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมีดังนี้ 

4.1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายเงิน โดยผูอุปถัมภรายการคือ ผูผลิตหรือผูจําหนาย
สินคา กับกลุมผูรับขาวสารจํานวนมาก ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบการแจงขาวสาร การจูงใจใหเกิด
ความตองการ หรือการเตือนความทรงจํา 

4.2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนรูปแบบการติดตอส่ือสารจาก
ผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล ผูสง
ขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที งานในขอนี้จะเก่ียวของกับ (1)   
กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) (2) การจัดการหนวยงานขาย 
(Salesforce Management) 
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4.3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเคร่ืองมือระยะส้ันเพื่อกระตุนการ
ตอบสนองใหเร็วข้ึน เปนงานท่ีเกี่ยวของกับการสราง การนําไปใช และการเผยแพรวัสดุและเทคนิค
ตาง ๆ โดยใชเสริมกับการโฆษณา และชวยเสริมการขาย การสงเสริมการขายอาจจะทําโดยวิธีทาง
ไปรษณีย แคตตาล็อค ส่ิงพิมพจากบริษัทผูผลิต การจัดแสดงสินคา การแขงขันการขาย และ
เคร่ืองมือขายอ่ืน ๆ โดยมีจุดมุงหมายคือ เพิ่มความพยายามในการขายของพนักงาน ผูจําหนาย และ
ผูขาย ใหขายผลิตภัณฑ และเพื่อใหลูกคาตองการซ้ือผลิตภัณฑยี่หอนั้น ทําใหการขายโดยใช
พนักงานขายและการโฆษณาสามารถไปไดอยางดี เพราะการสงเสริมการขายเปนการใหส่ิงจูงใจ
พิเศษ 

4.4) การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาวเปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา บริการ หรือนโยบายบริษัท โดยผานส่ือซ่ึงอาจไมตองมีการจายเงิน
หรือจายเงินก็ได การใหขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ ซ่ึงการประชาสัมพันธ หมายถึง 
ความพยายามในการส่ือสารเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการหรือผลิตภัณฑ เพ่ือสรางความสัมพันธ
ท่ีดีกับชุมชนตาง ๆ หรือเผยแพรขาวสารท่ีดี การสรางภาพพจนท่ีดี โดยการสรางเหตุการณหรือ
เร่ืองราวท่ีดี 

4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือ และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย (1) การขายทางโทรศัพท (2) 
การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชแคตตาล็อค (4) การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือ
หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ 

5) บุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees) คุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการ
คัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคู
แขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ ทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองตอลูกคามีความคิดริเร่ิม มี
ความสามารถในการแกปญหาและสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

6) การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation)ไดแก 
สภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการ การออกแบบตกแตงและแบงสวน หรือแผนกของพื้นท่ีใน
อาคาร และลักษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาไดและทําใหมองเห็นภาพลักษณของ
การบริการไดอยางชัดเจนดวย 

7) กระบวนการใหบริการ (Process) เปนข้ันตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพใน
การใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา จะพิจารณาใน 2 ดาน คือความซับซอน 
(Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดานของความซับซอนจะตองพิจารณาถึง 
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2.1.5  แนวความคิดเก่ียวกับการใหเชาสินทรัพยแบบลิสซ่ิง      

      ลิสซ่ิง (Leasing)1 เปนสัญญาเชาสินทรัพยประเภททุนระหวางผูใหเชา (Leasor) กบัผู
เชา (Leasee) โดยผูใหเชาจะเปนผูใหคําแนะนําแกผูเชา ในการเลือกซ้ือสินทรัพยตามความตองการ
ของผูเชาและไมมีการส่ังซ้ือท่ีใหเชาลวงหนาไวกอน ผูเชาจะสามารถใชและครอบครองสินทรัพย
นั้นโดยการชําระคาเชา ตามระยะเวลาที่กําหนดไวในสัญญา ซ่ึงอาจจะมีจํานวนเทากัน ทุกงวด
หรือไมเทากันทุกงวดก็ได  คาเชาจะเปนจํานวนเงินท่ีกําหนดไวแนนอนตลอดอายุสัญญาเชาและไม
เปล่ียนแปลงตามอัตราดอกเบ้ียในตลาดเงิน ยกเวนผูเชาและผูใหเชาจะตกลงกันเปนอยางอ่ืน
โดยท่ัวไประยะเวลาเชาอยูระหวาง 3 - 5 ป 

ลักษณะท่ัวไปของการประกอบกิจการลิสซ่ิงในประเทศไทย 
ลักษณะการประกอบกิจการลิสซ่ิง 2 ในประเทศไทยน้ันสวนใหญมักจะดําเนินการทั้ง

ทางดานเชาซ้ือ (Hire Purchase) สินเช่ือระยะยาว (Leasing) สินเช่ือแฟคตอร่ิง (Factoring) และการ
เชารถยนตและรถเชิงพาณิชย เชน รถเครน เปนตน ซ่ึงจะมีสินคาหลัก ไดแก รถยนตทุกประเภท
และเคร่ืองจักรโรงงาน รวมถึงอุปกรณในการประกอบอุตสาหกรรม การประกอบธุรกิจลิสซ่ิงใน
ประเทศไทยตองมีใบอนุญาตจากกระทรวงพาณิชย สวนการทําธุรกิจเชาซ้ือจะตองไดรับอนุญาต
จากธนาคารแหงประเทศไทยการทําธุรกิจลิสซ่ิงในประเทศไทยสามารถแบงธุรกิจไดเปน                
5 ประเภท ดังนี้ 

1) Commercial Leasing หมายถึง การใหบริการเชาสินทรัพยทุกประเภทสําหรับ
ผูประกอบการ โดยเฉพาะผูประกอบการที่เปนนิติบุคคลท่ีมีความตองการจะใชสินทรัพยนั้น ๆ ท้ัง

                                                        
1 วรศักดิ์   ทุมมานนท, ระบบบัญชีลิสซ่ิง, (กรุงเทพฯ : บริษัทไอโอนิคอินเตอรเทรดรีซอสเซสจํากัด, 
2540), หนา 2 

 
2 สมเดช   โรจนคุรีเสถียร, การบัญชีธุรกิจลิสซ่ิงเชาซ้ือและผอนชําระ, (กรุงเทพฯ: บริษัทดีไลท 
จํากัด, 2539), หนา 79 – 80. 
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2) Factoring Leasing  เปนการปลอยสินเช่ือเพื่อการพาณิชยในระยะส้ัน และระยะกลาง
ใหกับผูประกอบการธุรกิจและอุตสาหกรรมอยางตอเนื่องทุกข้ันตอน ซ่ึงจะเร่ิมดวยการหาวัตถุดิบ
ไปสูกระบวนการผลิตและจําหนาย โดยการทําสินเช่ือแฟคตอร่ิงนั้นจะมีกระบวนการเร่ิมดวยการ
เขาไปซ้ือสิทธิและโอนสิทธิหนี้การคาเม่ือมีผูตองการขาย คือเปนการซ้ือลดสัญญาการคาจาก
ธุรกรรมที่มีการตกลงวาจะจายหรือชําระกัน การทําธุรกิจแฟคตอร่ิงนี้มีไมมากนักเนื่องจากมีความ
เส่ียงและฐานะของลูกคาเปลี่ยนแปลงไดบอย อีกท้ังปจจัยแวดลอมภายนอกยังมีอิทธิพลกระทบได
อยูตลอดเวลา แมจะมีการวิเคราะหกันแลวก็ตาม และท่ีสําคัญความตองการสินเช่ือแฟคตอร่ิงยังมี 
ไมมาก 

3) Fleeting Leasing หมายถึง การใหบริการเชายานพาหนะ ประเภทรถยนตท่ีทําใหผูเชา
ปลอดภาระการผูกพันในการเชาสินทรัพยท่ีเชา อาทิ ภาระท่ีเปนเจาของ ภาระในการผอนชําระ 
ภาระการบํารุงรักษา ภาระในการทําประกัน และภาระในการจดและตอทะเบียนรถยนต ซ่ึง
สวนมากบริษัทลิสซ่ิงพวกนี้ มักจับลูกคากลุมบริษัทท่ีใชรถยนตจํานวนมาก ๆ โดยบริษัทลิสซ่ิงจะ
เขาไปจัดซ้ือรถยนตไปจนถึงการรับรถยนตท่ีเชาคืน และขายท้ิงรถยนตท่ีเชาเม่ือหมดอายุสัญญา  

4) Hire Purchase เปนการทําการเชาซ้ือสินทรัพย สวนใหญจะมีการกําหนดระยะเวลาให
เชาซ้ือไวตั้งแต 12 เดือน จนถึง 48 เดือน โดยในสัญญาจะระบุการผอนชําระเปนรายเดือนบวกกับ
อัตราดอกเบ้ียตอป และจะกําหนดวาเม่ือถึงกําหนดแลว ผูเชาซ้ือตองรับโอนกรรมสิทธ์ิในสินทรัพย
ไป ซ่ึงก็คือการผอนชําระจนครบ และกรรมสิทธ์ิตกเปนของผูเชาซ้ือ การเชาซ้ือสินทรัพยนั้นสวน
ใหญ บริษัทลิสซ่ิงเนนการปลอยสินเช่ือรถยนต บางบริษัทอนุมัติสินเช่ือสําหรับรถยนตใหมเทานั้น 
แตบางบริษัทจะปลอยสินเช่ือเฉพาะรถยนตมือสอง ซ่ึงจะมีอัตราดอกเบ้ียท่ีสูงกวาเปนเทาตัวและใน
ขณะเดียวกันก็มีความเส่ียงสูงควบคูกันดวย 

5) Rent a car  การใหเชารถยนตเพ่ือใชเปนยานพาหนะ ในการทําสัญญาเชารถยนต
สามารถเชาเปนรายวัน รายเดือน หรือรายป เง่ือนไขการทําชําระคาเชาข้ึนอยูกับขอตกลงในสัญญา
เชาและระยะเวลาการเชา 
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               ขั้นตอนการเชาซ้ือ 
          ข้ันตอนการเชาซ้ือ3   มีผูเกี่ยวของ 3 ฝาย คือ ลูกคาผูท่ีมาเชาซ้ือ (Prospective Hirer) 
เจาของสินคาหรือผูมาติดตอ (Dealer) และบริษัทการเงิน (Finance) โดยสัญญาเชาซ้ือทําข้ึนระหวาง
ลูกคา (ผูเชาซ้ือ) กับบริษัทการเงิน (ผูใหเชาซ้ือ) ข้ันตอนการเชาซ้ือสรุปไดดังนี้ 

1)  ผูเชาซ้ือชําระมูลคาสินคาบางสวน (Down Payment) ใหแกผูขายสินคา 
2)  ผูขายสินคาจะแจงเพื่อทําสัญญาเชาซ้ือกับบริษัทธุรกิจเชาซ้ือโดยท่ีลูกหนี้สินเช่ือเชา

ซ้ือคือลูกคาสินเช่ือเชาซ้ือ      
    3)  บริษัทธุรกิจเชาซ้ือจะดําเนินการตรวจสอบคุณสมบัติของผูเชาซ้ือเพื่อตกลงทําสัญญา

เชาซ้ือ 
    4)  บริษัทจะเปนผูชําระคาสินคาท่ีเหลือใหกับผูขายสินคา จากนั้นสภาพหนี้จะตกอยูกบัผู

เชาซ้ือทันที โดยท่ีเจาหนี้คือบริษัทธุรกิจเชาซ้ือ 
    5) บริษัทธุรกิจเชาซ้ือจะบังคับใหผูเชาซ้ือ ทําประกันอุบัติภัยกับบริษัทประกันภัยโดย     

ผูเชาซ้ือชําระคาเบ้ียประกันเอง การกระทําดังกลาวเปนไปเพื่อลดความเส่ียงของบริษัท เพราะตราบ
ใดท่ีผูเชาซ้ือยังชําระหนี้ไมครบตามจํานวน กรรมสิทธ์ิในสินคายังคงเปนของบริษัทธุรกิจเชาซ้ืออยู
เสมอ 

    6) ข้ันตอนสุดทาย คือการผอนชําระหนี้ของผูเชาซ้ือกับบริษัทธุรกจิเชาซ้ือ ตามสัญญาท่ี     
ตกลงกันไว 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                        
3
  เรื่องเดียวกัน , หนา 80-81 
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รูปท่ี 2.9  แสดงข้ันตอนการเชาซ้ือ  
 

                 
(           (1) ชําระเงินดาวน                                      
           (Down Payment)                            (5) 

ผูขายสินคา 
(Dealer) 

ชําระคาประกันภัย 
                             
                               
                (3)  ทําสัญญาเชาซ้ือ    (6) ชําระคางวด 
                       (ตรวจสอบ)  

                     (2) แจงทําสัญญา 

                        (4) ชําระคาสินคา 
ผูใหเชาซื้อ(บริษัทการเงิน) 

บริษัทประกันภัย 
ผูเชาซ้ือ 
ลูกคา) (

 
ท่ีมา:  สมเดช  โรจนคุรีเสถียร, การบัญชีธุรกิจลิสซ่ิงเชาซ้ือและผอนชําระ. 2539 
               
  บริษัทผูใหเชาซ้ือสวนใหญ จะมีพนักงานของบริษัทไวประจําท่ีบริษัทเจาของสินคา
เม่ือมีลูกคามาซ้ือสินคา จะไดทําสัญญาเชาซ้ือทันที  ซ่ึงสัญญายังไมไดรับอนุมัติจนกวาจะผานการ
ตรวจสอบสินเช่ือกอน โดยปกติแลวผูเชาซ้ือจะตองจายเงินลวงหนา (Down Payment)ไวกอน
ประมาณ 20 - 30% สวนท่ีเหลือพรอมดวยดอกเบ้ียจะทยอยจายเปนงวด ๆ ตามระยะเวลาท่ีตกลงไว
ในสัญญา เม่ือผูเชาซ้ือชําระเงินคางวดครบทุกงวดตามสัญญาแลว กรรมสิทธ์ิในสินคาตามสัญญา
เชาซ้ือจะโอนเปนของผูเชาซ้ือทันที นอกจากนี้บริษัทผูใหเชาซ้ือบางแหงอาจบังคับใหผูเชาซ้ือ
จะตองทําประกันภัยสําหรับสินคาท่ีเชาซ้ือ โดยผูรับผลประโยชนคือบริษัทผูใหเชาซ้ือ 
 
            ปจจัยในการกําหนดอัตราคาเชา 
 โดยทั่วไปคาเชาควรเทากับสวนท่ีเปนราคาทุนของสินคาหรือสินทรัพยท่ีใหเชาบวกดวย
ดอกเบ้ียสําหรับตนทุนของสินทรัพย  ปจจัยที่เปนตัวกําหนดอัตราคาเชา4  ไดแก     
       1)  อายุสัญญาเชา ซ่ึงข้ึนอยูกับ   

  1.1)  มูลคาสินทรัพย 

                                                        
4  วรศักด์ิ   ทุมมานนนท, ระบบบัญชีลิสซิ่ง,  หนา 19. 
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       1.2)  อายุใชงานทางเศรษฐกิจของสินทรัพยท่ีใหเชา โดยทั่วไประยะเวลาการเชาจะอยู
ระหวาง 3 - 5 ป ข้ึนอยูกับอายุการใชงานของสินทรัพยท่ีใหเชา ระยะเวลาการเชาโดยท่ัวไปมักจะ
นอยกวาหรือเทากับอายุการใชงานของสินทรัพยนั้น ๆ  
         1.3)  ความสามารถในการชําระเงินของผูเชา 

     1.4)  ขอเสนอท่ีผูเชาตองการ 
2)  อัตราดอกเบ้ีย คาเชาสวนท่ีเปนดอกเบ้ียโดยปกติเปนการกําหนดอัตราดอกเบ้ียแบบคงท่ี 

(Fixed rate) ในการกําหนดอัตราดอกเบ้ีย จะคํานึงถึง 
2.1)  อัตราดอกเบ้ียในทองตลาด โดยปกติอัตราดอกเบ้ียท่ีนํามาใชจะสูงกวาอัตรา    

ดอกเบ้ียของธนาคารพาณิชย เพราะผูใหเชาไดกูเงินจากธนาคารพาณิชยเพื่อนํามาใชในการจัดซ้ือ
สินทรัพยแทนผูเชาอีกทอดหน่ึง (แตผูเชาก็สามารถตอรองดอกเบ้ียไดในอัตราที่จะทําใหเกิดความ
พอใจกันท้ังสองฝาย) 

2.2 )  อัตราผลตอบแทนโดยท่ัวไปที่กําหนดโดยผูประกอบการอ่ืน ๆ สําหรับธุรกิจแตละ
ประเภท 

2.3)  แนวโนมสภาวะเศรษฐกิจ ซ่ึงจะสงผลตออัตราดอกเบ้ียเงินกูยืมในปจจุบัน และใน
อนาคต   

3)  คาใชจายท่ีผูเชาตองเปนผูรับผิดชอบ 
4)  ทางเลือกเม่ือส้ินสุดสัญญา  
 
2.1.6  แนวความคิดเก่ียวกับการจัดหาเงินทุนระยะสั้น 
 

       การจัดหาเงินทุนจากแหลงเงินทุนระยะส้ัน 5 เปนการจัดหาเงินทุนเพื่อใชสําหรับ
ความตองการใชระยะส้ัน การตัดสินใจเลือกแหลงเงินทุนระยะส้ัน ผูบริหารงานการเงินจะตอง
คํานึงถึงเร่ืองดังตอไปนี้ 

                                                       

1)  ตนทุน โดยท่ัวไปแลว กิจการควรจัดหาเงินทุนจากแหลงเงินทุนท่ีมีตนทุนการกูยืม
ต่ําสุด ซ่ึงพิจารณาจากอัตราดอกเบ้ียท่ีแทจริงท่ีต่ําท่ีสุด อยางไรก็ตาม เร่ืองตนทุนมิใชประเด็นเดียวท่ี
สําคัญยังตองคํานึงถึงปจจัยอ่ืนซ่ึงตางก็มีความสําคัญ  และความเหมาะสมท่ีแตกตางกันไป 

 
5 สุมาลี จิวะมิตร , การบริหารการเงิน (เลม 2. พิมพครั้งที่ 4 กรุงเทพฯ :  โรงพิมพแหงจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 

2541), หนา 271 
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              2)  ผลกระทบตอลําดับความนาเช่ือถือ (Credit Rating) การกูยืมจากบางแหงอาจ                     
มีผลกระทบตอ Credit Rating ของกิจการมากกวาแหลงอ่ืน ๆ ลําดับความนาเช่ือถือของกิจการเปน
จุดสําคัญในการเปนขอจํากัด และเพิ่มตนทุนในการจัดหาแหลงเงินทุนเพิ่มเติม 
    3)  ความเชื่อถือได แหลงเงินทุนบางแหลงมีความนาเชื่อถือไดมากกวาแหลงอ่ืน เพราะ
เม่ือใด ก็ตามท่ีกิจการมีความตองการเงิน จะสามารถจัดหาเงินกูใหไดทันเวลา  
    4)  ขอจํากัด เจาหนี้บางรายจะมีขอจํากัดมากกวารายอ่ืน ๆ เชน ขอจํากัดดานเงินปนผล
เงินเดือน และโบนัสผูบริหาร ตลอดจนคาใชจายในการลงทุน เปนตน 
                  5)  ความยืดหยุน แหลงเงินทุนท่ีดีควรมีความยืดหยุนในขอตกลงตาง ๆ บาง 

2.1.7  แนวความคิดทางการตลาดสําหรับธุรกิจใหบริการ 

 บริการ (Service) เปนกิจกรรม ผลประโยชน6 หรือความพึงพอใจ  ท่ีสนองความ
ตองการแกลูกคา  ตัวอยางเชน โรงเรียน โรงภาพยนตร โรงแรม ฯลฯ บริการไมสามารถมองเห็น
หรือเกิดความรูสึกไดกอนท่ีจะมีการซ้ือ   ดังนั้นนอกจากลูกคาจะพิจารณาในสวนผสมทาง
การตลาดแลวลูกคายังใหความสําคัญกับคุณภาพการใหบริการ (Service Quality) ในเรื่องตางๆ 
ดังตอไปนี้  

 คุณภาพการใหบริการ (Service Quality) 
1)   การเขาถึงลูกคา (Access) ลูกคาท่ีมารับบริการตองไดรับความสะดวกในดาน เวลา 

สถานท่ี คือไดรับบริการท่ีรวดเร็ว ทําเลที่ตัง้เหมาะสม ลูกคามีความสะดวกท่ีจะมารับบริการใน
สถานท่ีท่ีใหบริการ 

2) การติดตอส่ือสาร (Communication) มีการส่ือสารอยางถูกตองโดยใชภาษาท่ีลูกคา
เขาใจไดงาย 

3)  ความสามารถ (Competence) บุคลากรท่ีใหบริการตองมีความชํานาญและมีความรู
ความสามารถในงานอยางถองแท 

4)  ความมีน้ําใจ (Courtesy) บุคลากรตองมีมนุษยสัมพนัธ มีความเปนกนัเอง มี
วิจารณญาณ 

                                                        
6 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, การบริหารการตลาดยุคใหม, (กรุงเทพฯ: บริษัท ธีระฟลม และไซเท็กซ 
จํากัด, 2539), หนา 287. 
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5)  ความนาเช่ือถือ (Credibility) บริษัทและบุคลากรตองสามารถสรางความเช่ือม่ันและ
ความไววางใจในบริการโดยตองรักษาระดบัมาตรฐานการใหบริการใหมีมาตรฐานอยูเสมอ 

    6)  ความไววางใจ (Reliability) บริการท่ีใหกับลูกคาตองมีความสมํ่าเสมอ ถูกตอง 
    7)  การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) พนักงานจะตองใหบริการและแกปญหาแก
ลูกคาอยางรวดเร็วตามท่ีลูกคาตองการ 
    8)  ความปลอดภัย (Security) บริการท่ีใหตองปราศจากอันตราย ความเส่ียงและปญหา   
ตาง ๆ 
    9)  การสรางบริการใหเปนท่ีรูจัก (Tangible) บริการท่ีลูกคาไดรับ จะทําใหลูกคาสามารถ 
คาดคะเนถึงคุณภาพบริการดังกลาวได 
    10)  การเขาใจและรูจักลูกคา (Understanding and Knowing Customer) พนักงานตอง 
พยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคา  และใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว 
 
  2.1.8  การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) ของธุรกิจ 
          การวิเคราะหสภาพแวดลอมจะประกอบข้ึนดวย การวิเคราะหสภาพแวดลอม
ภายนอก เพื่อการพิจารณาถึงโอกาสและอุปสรรคของบริษัทและการวิเคราะหสภาพแวดลอม
ภายใน เพื่อพิจารณาถึงจุดแข็งและจุดออนของบริษัทท้ังในปจจุบันและอนาคต ซ่ึงเราเรียกการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมเหลานี้วา การวิเคราะหสวอท (SWOT Analysis) 
             จุดแข็ง (Strengths) จุดแข็งจะหมายถึง การดําเนินงานภายในท่ีบริษัทสามารถ
กระทําไดดี บริษัทจะตองวิเคราะหการดําเนินงานภายใน เชน การบริหาร การเงิน การตลาด การ
ผลิตและการวิจัยและพัฒนา เพ่ือการพิจารณาถึงจุดแข็งของการดําเนินงานภายในเหลานี้เปนระยะ
บริษัทท่ีบรรลุความสําเร็จ จะกําหนดกลยุทธของบริษัท ท่ีใชประโยชนจากจุดแข็งจากการ
ดําเนินงานภายในเหลานี้อยูเสมอ 
         จุดออน (Weaknesses) จุดออนจะหมายถึง การดําเนินงานภายในท่ีบริษัทไมสามารถ
กระทําไดดี การดําเนินภายในเหลานี้ เชน การบริหารการเงิน การตลาด การผลิต และการวิจัยและ
พัฒนาจะเปนอุปสรรคตอความสําเร็จของบริษัท บริษัทจะตองกําหนดกลยุทธของบริษัทท่ีสามารถ
ลบลางหรือปรับปรุงจุดออนของการดําเนินงานภายในเหลานี้ใหดีข้ึน 
         โอกาส (Opportunities) โอกาสจะหมายถึง สภาพแวดลอมภายนอกท่ีเปนประโยชน
ตอการดําเนินงานของบริษัท  บริษัทจะตองคาดคะเนการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมภายนอก 
เชน เศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยี และการแขงขันอยูเปนระยะ เพื่อการแสวงหาประโยชน
จากการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมภายนอกเหลานี้ การพัฒนาของคอมพิวเตอรและไบโอ
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         อุปสรรค (Threats) อุปสรรคจะหมายถึงสภาพแวดลอมภายนอกท่ีคุกคามตอการ
ดําเนินงานของบริษัท สภาพแวดลอมภายนอกเหลานี้ ไดแก เศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี และการ
แขงขันเปนตน ความไมสงบภายในตะวันออกกลาง ความเขมแข็งของคูแขงขัน อัตราดอกเบี้ยและ
ราคาน้ํามันท่ีสูงข้ึนลวนแตเปนการคุกคามจากสภาพแวดลอมภายนอกท้ังส้ิน 
 
ตารางท่ี 2.2  ยทุธศาสตรทางเลือกของธุรกิจโดยวิธีการวิเคราะห  SWOT  
 

                          ปจจัยภายนอก 
ปจจัยภายใน 

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

2. จุดแข็ง ( Strengths) 1. กลยุทธเชิงรุก (Aggressive  
Strategy) เชน กลยุทธที่มีศักยภาพ
สูงสุดการใชจุดแข็งขององคการ
เพ่ือสรางขอไดเปรียบ 

กลยุทธกระจาย
(Diversification  Strategy) เชน 
การใชจุดแข็งเพ่ือเอาชนะหรือ
หลีกเล่ียงอุปสรรค 
4. จุดออน (Weaknesses) 3. กลยุทธเชิงปรับตัว (Turn around  

Strategy) เชน กลยุทธพัฒนาเพื่อ
เอาชนะจุดออนเพ่ือสรางขอได 
เปรียบจากโอกาส 

กลยุทธเชิงรับ (Defensive 
Strategy) เชน การตัดทอน การ
เลิก การดําเนินการหรือการรวม
ลงทุน 

ท่ีมา: Weihirich, Heinz and Koontz, Harold.  1993.   
 
   จากตารางท่ี 2.2 ยุทธศาสตรทางเลือกของธุรกิจโดยการวิเคราะห SWOT Analysis มี        
กลยุทธดังนี้  
         1)  กลยุทธเชิงรุก (Aggressive Strategy) เปนสถานการณท่ีตองการสูงสุด โดยบริษัทใชจุด
แข็งและขอไดเปรียบจากโอกาสถามีจุดออนพยายามแกไขปญหาเพื่อเปล่ียนใหเปนจุดแข็ง ถาเผชิญ
อุปสรรคตองพยายามเปล่ียนเปนโอกาส 
         2)  กลยุทธกระจาย (Diversification Strategy) ถือเปนเกณฑจุดแข็งขององคกรท่ีเกี่ยวของกับ
อุปสรรคจากสภาพแวดลอมเปาหมาย คือ ทําใหเกิดจุดแข็งสูงสุดและมีอุปสรรคตํ่า ดังนั้นบริษัท
อาจใชจุดแข็งดานเทคโนโลยี การเงิน การจัดการ หรือการตลาดเพ่ือจัดการอุปสรรคจากคูแขงขัน 
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         3)  กลยุทธเชิงปรับตัว (Turn around Strategy) พยายามท่ีจะใหเกิดจุดออนต่ําท่ีสุด และ
โอกาสสูงสุด ดังนั้นธุรกิจท่ีมีจุดออนในบางกรณี อาจจะพัฒนาหรือตองการความสามารถ       
เฉพาะอยาง (เทคโนโลยีหรือบุคคลท่ีมีทักษะ) จากภายนอกมีทางเลือกท่ีเปนไปไดเพื่อสราง         
ขอไดเปรียบของโอกาสจากสภาพแวดลอมภายนอก 
         4)  กลยุทธเชิงรับ (Defensive Strategy) มีเปาหมายท่ีสรางใหเกิดจุดแข็งและอุปสรรคต่ําสุด 
ซ่ึงตองการใหบริษัทใชรูปแบบการรวมทุน (joint venture) การลดคาใชจาย (retrench) เลิก
ผลิตภัณฑท่ีไมมีกําไร (liquidate) 
 
2.2   เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 วีรชาติ  วิทยาบูรณานนท (2523) ไดศึกษาการประยุกตทฤษฏีกับความตองการรถยนตนั่ง
ของประเทศไทย โดยแสดงสมการอุปสงคสําหรับรถยนตนั่ง ประกอบดวย ตัวแปรตามคือ อุปสงค 
รถยนตนั่งท่ีเกิดใหม โดยพิจารณาจากจํานวนรถยนตท่ีจดทะเบียนเมื่อส้ินปนั้นกับจํานวนรถยนตท่ี
จดทะเบียนเมื่อส้ินปกอน สวนตัวแปรท่ีใชอธิบายอุปสงคสําหรับรถยนตนั่งประกอบดวยระดับ
รายไดประชาติท่ีแทจริง สตอคของรถยนตนั่งท่ีอยูในปกอน ราคาเฉล่ียของรถยนตนั่งท่ีแทจริง 
ปริมาณเครดิตรถยนตนั่งท่ีใหโดยบริษัทเงินทุนคิดเปนจํานวนคัน อัตราดอกเบ้ีย Prime rate ของ
ธนาคารพาณิชย จํานวนประชากรทั้งประเทศ ระดับราคานํ้ามันท่ีแทจริงในชวงเวลาท่ี T กับชวง   
T-1 จํานวนประชากรตอรถยนต 1 คัน จํานวนยอดขายบานจัดสรรและจํานวนรถยนตนั่งท่ีตองการ
เพื่อทดแทน ผลจากการคํานวณการถดถอยเชิงซอน (multiple regressions) ของสมการพบวา ความ
ยืดหยุนอุปสงคตอราคาของรถยนตนั่งเทากับ -0.05 และความยืดหยุนของอุปสงคตอรายไดของ
รถยนตนั่งเทากับ 1.65 ซ่ึงวีรชาติไดใหเหตุผลของคาความหยุนดังกลาว คือการท่ีความตองการ
รถยนตนั่งมีความยึดหยุนทางดานราคาไดนอย เพราะอุปสงคท่ีมีตอรถยนตนั่งเปนเร่ืองของความ
จําเปนในการใช เพราะตองแขงขันกับเวลาในชีวิตประจําวัน และความตองการความสะดวกสบาย 
ดังนั้นไมวาราคารถยนตจะเปล่ียนแปลงไปอยางไร การเปล่ียนแปลงนั้นจะกระทบตอความตองการ
รถยนตนอยมาก สําหรับความยืดหยุนทางดานรายไดท่ีมากน้ันเปนรายไดท่ีแสดงถึงอํานาจซ้ือ การ
ซ้ือรถยนต ซ่ึงเปนสินคาราคาแพงอาจจะมีกลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดสูงพอท่ีจะซ้ือรถยนตมาใช ซ่ึง
ผูบริโภคกลุมนี้จะใหความสําคัญกับการเปล่ียนแปลงของราคานอยมาก ดังนั้นความยืดหยุนของ
อุปสงคตอรายไดจึงสูง สวนการพิจารณาทางดานปริมาณเครดิตรถยนตนั่งนั้น วีรชาติไดพิจารณา
จํานวนเครดิตรถยนตนั่งจากกรมศุลกากร ธนาคารแหงประเทศไทย ในชวงป 2510 - 2521 พบวา 



 35 

 
 เปรมจิตต  ชุณหะวัต  (2524) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง ทัศนคติและสถานภาพของผูบริโภคสินคา
เชาช้ือ ในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม จํานวน 300 ครอบครัว การเก็บรวบรวมขอมูลใชวิธีการ
เลือกตัวอยางแบบตามโอกาส (Non-probability sampling) เคร่ืองมือท่ีใชเก็บรวบรวมขอมูลไดใช
แบบสอบถามกับผูบริโภคทุกระดับในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ผูบริโภคท่ีนิยมเชาซ้ือมีท้ัง
ชายและหญิง สวนใหญจะอายุระหวาง 26 - 35 ปข้ึนไป จากการดูขอมูลดานสถานภาพของผูบริโภค
สวนใหญจะเปนผูท่ีสมรสแลวและพบวาสวนใหญเปนผูมีรายไดประจําคือ  คือรับราชการ ซ่ึงเปนผู
ท่ีมีฐานะ และรายไดปานกลางและสูง คือรายไดระหวาง 1,500 - 4,500 บาท และต้ังแต 10,000  บาท
ตอเดือนข้ึนไป  ดังนั้นจึงสรุปไดวา ผูท่ีนิยมเชาซ้ือสินคาคือ ผูท่ีมีรายไดใน 2 ระดับคือปานกลาง
และสูง จากขอมูลยังช้ีใหเห็นวา การบริโภคสินคาเชาซ้ือนั้นดี คือชวยแกปญหาเร่ืองรายไดและการ 
ครองชีพ 
 

กรวรรณ  วัฒนชัย (2539) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอความตองการ
สินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือรถยนตนั่งในจังหวัดเชียงใหม โดยวัตถุประสงคของการศึกษามี 2 ประการ 
คือ ประการแรก เพื่อวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลกระทบตอความตองการสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือรถยนตนั่ง 
ประการท่ีสอง เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคตางๆ ของการดําเนินงานของบริษัทธุรกิจเชาซ้ือ
รถยนตในจังหวัดเชียงใหม การศึกษาปจจัยท่ีมีผลกระทบตอความตองการสินเช่ือ เพื่อการเชาซ้ือ
รถยนตนั่งไดใชขอมูลลูกคาสินเช่ือเชาซ้ือ รถยนตนั่งของธุรกิจเชาซ้ือแหงหนึ่งใน จังหวัดเชียงใหม 
จํานวนท้ังส้ิน 300 ตัวอยาง ระหวางป 2536 - 2538 โดยใชวิธีการวิเคราะหสมการถดถอย 
(Regression) สวนการศึกษาปญหาและอุปสรรคของการดําเนินงานของบริษัทธุรกิจเชาซ้ือใชการ
สัมภาษณผูบริหาร ผลการศึกษาพบวา ลูกคาสินเช่ือเชาซ้ือสวนใหญเปนเพศชาย ประกอบอาชีพท่ีมี
รายรับเปนเงินเดือนรายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 20,000 บาท และมีการถือครองอสังหาริมทรัพย 
มูลคาโดยเฉล่ียประมาณ 750,000 บาท สําหรับราคาประเมินรถยนตนั่งสวนใหญตองการไมเกิน 
400,000 บาท และวงเงินสินเช่ือเชาซ้ือท่ีตองการลูกคาสวนใหญตองการไมเกิน 400,000 บาท 
จํานวนงวดการผอนชําระหนี้ระยะเวลา 37 - 48 งวด และอัตราดอกเบ้ียเรียกเก็บสวนใหญเรียกเก็บ
ในอัตรารอยละ 14.1 - 16.0 ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอความตองการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตนั่งอยาง        
มีนัยสําคัญทางสถิติ และมีผลกระทบโดยตรงตอความตองการสินเช่ือเชาซ้ือ ไดแก ราคาประเมิน
รถยนตนั่ง รายไดเฉล่ียตอเดือน และจํานวนงวดการชําระหนี้ สวนปจจัยท่ีมีความสัมพันธ ใน
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อานนท  การะหงษ ( 2546) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการบริษัท

ลิสซ่ิงในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ในการศึกษามีวัตถุประสงคเพื่อหาปจจัยท่ีมีผลตอการ
เลือกใชบริการบริษัทลิสซ่ิง และเพื่อศึกษาปญหาท่ีเกิดจากการใชบริการบริษัทลิสซ่ิงในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม เพื่อประโยชนตอผูประกอบการลิสซ่ิง และผูประกอบการสถาบันการเงิน 
อ่ืน ๆ ท่ีจะนําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงการดําเนินงานตลอดจนการบริการใหดี
ยิ่งข้ึน ขอมูลท่ีใชในการศึกษาเปนขอมูลท่ีเก็บมาจากผูท่ีใชบริการกับบริษัทลิสซ่ิงและผูท่ีใชบริการ
กับสถาบันการเงินอ่ืน ๆ ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม จํานวน 200 ราย วิธีการศึกษาใชการ
วิเคราะหโดยใชแบบจําลองโลจิท ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการกับบริษัทลิสซ่ิงท้ังหมดจํานวน 
200 ราย สวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 67.38  มีอายุระหวาง 20 – 40 ป คิดเปนรอยละ 73.76 เปน    
ผูสมรสแลว คิดเปนรอยละ 63.83 มีระดับการศึกษาสวนใหญต่ํากวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 
80.85  มีท่ีพักอาศัยอยูในเขตเมือง คิดเปนรอยละ 62.41 การประกอบอาชีพสวนใหญมีอาชีพที่มี
รายไดท่ีแนนอน รอยละ 76.60 โดยมีระดับรายไดต่ํากวา 10,000 บาท/เดือน รอยละ 78.72 สาเหตุใน
การขอสินเช่ือนั้นสวนใหญใชในการซื้อยานพาหนะ คิดเปนรอยละ 85.81 เชน รถจักรยานยนต 
รถยนตปกอัพกระบะและรถเกง โดยมีผูขอสินเช่ือเงินสดเพียง รอยละ 14.19 การวิเคราะหปจจัยท่ีมี
ผลตอการเลือกใชบริการบริษัทลิสซ่ิงในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใชแบบจําลองโลจิท     
ผลการศึกษาพบวา  ปจจัยท่ีมีผลตอโอกาสท่ีจะเลือกใชบริการบริษัทลิสซ่ิง คือ การอนุมัติวงเงิน
สินเช่ือท่ีงายของบริษัทลิสซ่ิง การไดรับอัตราดอกเบ้ียท่ีต่ํา ข้ันตอนในการพิจารณาและทราบผล
พิจารณาท่ีรวดเร็วของบริษัทลิสซ่ิง การท่ีบริษัทลิสซ่ิงมีจํานวนสาขาท่ีใหบริการในพ้ืนท่ีมากและ
เง่ือนไขในการทําสัญญาท่ีดี สวนปจจัยอ่ืน ไดแก การไดรับการบริการที่ดีจากพนักงาน ความ
สะดวกของทําเลท่ีตั้ง ซ่ึงไมมีผลตอโอกาสท่ีจะเลือกใชบริการบริษัทลิสซ่ิงในเขตอําเภอเมือง  
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 มานิต  ชวศุภกุล (2541) ไดทําการศึกษาเร่ือง  การศึกษาปจจัยท่ีมีตอผลการตัดสินใจเลือก
ซ้ือรถยนตมือสองในลักษณะเงินผอน ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยมีวัตถุประสงคเพื่อตอง 
การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตมือสองในลักษณะเงินผอนโดยเปนการวิจัย
เชิงสํารวจใชเคร่ืองมือในการวิจัยเปนแบบสอบถามกลุมประชากรที่ทําการศึกษามีอายุตั้งแต 20 ป 
ข้ึนไป และมีประสบการณเลือกซ้ือรถยนตมือสองจากจํานวนกลุมตัวอยาง 100 คน และใช
โปรแกรมคอมพิวเตอรเขามาชวยใน การประมวลผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศ
ชาย คิดเปนรอยละ 60 เปนเพศหญิงคิดเปนรอยละ 40 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุ
อยูในชวง 26 - 30 ป คิดเปนรอยละ 31  การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีหรือสูงกวา คิดเปนรอยละ 
53  มีอาชีพเปนพนักงานและลูกจางบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 75 รายได 10,001 - 20,000 บาทตอ 
เดือน  คิดเปนรอยละ  44 ในดานพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามโดยขอมูลของผูตอบ
แบบสอบถามสวนมาก ดานการเลือกซ้ือมีการซ้ือรถยนตมือสองจากบริษัทรถยนต คิดเปนรอยละ 
57  ดานเหตุผลการเลือกซ้ือมาจากรถมีคุณภาพดี คิดเปนรอยละ 33 ดานประเภทของรถมีการเลือก
ซ้ือรถญ่ีปุนคิดเปนรอยละ 83  ดานราคารถยนตท่ีมีการเลือกซ้ืออยูในชวงราคา 300,000 - 400,000 
บาท คิดเปนรายเดือน ๆ ละ 5,001 - 7,000 บาท คิดเปนรอยละ 38 ในดานปจจัยของผูตอบ
แบบสอบถามดานอัตราเงินดาวนในอัตรา 25  คิดเปนรอยละ 50 ดานระยะเวลาการผอนคางวด 48 
เดือน คิดเปนรอยละ 49  ดานการตัดสินใจซ้ือดวยเงินผอนคือไมมีเงินสดเพียงพอ คิดเปนรอยละ 52 
ดานวิธีการชําระเงินสินคารถยนตคือชําระผานธนาคาร คิดเปนรอยละ 83 ดานเหตุผลการเลือก
แหลงท่ีซ้ือคือมีการใหบริการหลังการขายคิดเปนรอยละ 22 
 

สุรัติ  ผาทอง (2542) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการเลือกใชบริการกูยืมเงิน
จากบริษัทลิสซ่ิง ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม วัตถุประสงคหลัก เพื่อคนหาปจจัยท่ีมี
ผลกระทบตอการเลือกใชบริการกูยืมเงินจากบริษัทลิสซ่ิง ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม คือ
เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูใชบริการวาตองการอะไร อยางไร และท่ีไหน ขอมูลท่ีไดมาจะมีประโยชนตอ
ผูประกอบการลิสซ่ิงท่ีจะพัฒนางานและเขาใจพฤติกรรมผูใชบริการมากยิ่งข้ึน โดยผูวิจัยดําเนินการ
เก็บขอมูลจากกลุมผูเชาซ้ือจํานวน 200 คน จาก 10 บริษัทลิสซ่ิงท่ีมีสถานท่ีตั้งในเขตอําเภอเมือง 
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วชิราภรณ  ขันแกวผาบ (2546) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูประกอบการธุรกิจคา

รถยนตมือสองในการเลือกใชบริการสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือของบริษัทลิสซ่ิง ในอําเภอเมือง     
จังหวัดเชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูประกอบการธุรกิจคารถยนต      
มือสอง ในการเลือกใชบริการสินเช่ือเพ่ือการเชาซ้ือของบริษัทลิสซ่ิง และปญหาท่ีผูประกอบการ
ธุรกิจคารถยนตมือสองพบจากการใชบริการสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือของบริษัทลิสซ่ิง การรวบรวม
ขอมูลทําโดยการสอบถามจากธุรกิจคารถยนตมือสองในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 60 
ตัวอยาง ใชวิธีสุมตัวอยางแบบอยางงาย (Sample  Random  Sampling) และวิเคราะหขอมูลโดยใช 
คาความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย การวิเคราะหความแปรปรวน และการวิเคราะห T-Test จากการศึกษา 
พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 3 อันดับแรก ซ่ึงเปนปจจัยภายในองคการ ไดแก อันดับหนึ่ง คือ 
ดานกระบวนการใหบริการ ในเร่ืองการใหบริการท่ีรวดเร็ว ทันเวลาและตรงตามความตองการ  


	                     (2) แจ้งทำสัญญา



