
 
 

บทที่ 2 
กรอบแนวคดิทางทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
การศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลทําใหผูบริโภคยอมรับผลิตภัณฑตราโครงการหลวง ใน

จังหวัดเชียงใหม ผูวิจัยไดคนควาและรวบรวมเอกสารวารสาร หนังสือและงานวิจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของ
กับความตองการ เพื่อเปนแนวทางในการศึกษา ซ่ึงแยกออกเปนประเด็นดังนี้ 
  
2.1   กรอบแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

2.1.1  กฎแหงอุปสงค (Low of Demand) 
  กฎแหงอุปสงค ซ่ึงกลาววา ปริมาณของสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่งท่ีผูบริโภค 
ตองการซ้ือยอมผันแปรผกผันกับระดับราคาของสินคาและบริการชนิดนั้นเสมอ หมายถึง เม่ือ
สินคาราคาสูงข้ึนผูบริโภคจะซ้ือสินคาในปริมาณท่ีนอยลง และเม่ือราคาลดลง ผูบริโภคจะซ้ือ
สินคาในปริมาณท่ีมากข้ึน ซ่ึงสาเหตุท่ีปริมาณความตองการและปริมาณของผูบริโภคผันแปรผกผัน
กับระดับราคาของสินคาหรือบริการนั้นๆ เนื่องมาจากสาเหตุ 2 ประการ คือ  
 1) ผลของการทดแทนกัน (substitution effect) กลาวคือ เม่ือราคาสินคาท่ีกําลังพิจารณา
เพิ่ม สูงข้ึน ในขณะท่ีราคาของสินคาอ่ืนท่ีสามารถทดแทนกันไดมีราคาท่ีผูบริโภคจะมีความรูสึกวา 
สินคาชนิดนี้ราคาแพงข้ึนจะซ้ือสินคาชนิดนี้นอยลงและหันไปซ้ือสินคาชนิดอ่ืนๆ เพื่อใชทดแทน 
สินคาท่ีพิจารณา ในทางกลับกันหากกําหนดใหราคาสินคาท่ีกําลังพิจารณามีราคาลดลง ผูบริโภคก็
จะซ้ือสินคาอ่ืนๆนอยลงและจะซ้ือสินคาท่ีกําลังพิจารณาเพิ่มข้ึน  

2) ผลทางรายได (income effect) กลาวคือ เม่ือราคาสินคาท่ีกําลังพิจารณาเพิ่มสูงข้ึนใน 
ขณะท่ีรายไดท่ีเปนตัวเงิน (money income) คงท่ี จะมีผลทําใหอํานาจซ้ือหรือรายไดท่ีแทจริง (real 
income) ลดลง ผูบริโภคก็สามารถซ้ือสินคาดังกลาวไดนอยลง หรือในทางกลับกัน ถาหากราคาของ 
สินคาท่ีกําลังพิจารณาอยูลดลงเม่ือรายไดท่ีเปนตัวเงินคงท่ีจะสงผลใหรายไดท่ีแทจริงของผูบริโภค 
เพิ่มสูงข้ึนจึงทําใหสามารถซ้ือสินคาดังกลาวไดมากข้ึน  

ตัวกําหนดอุปสงค (demand determinants) หมายถึง ตัวแปรหรือปจจัยตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอ 
จํานวนสินคาท่ีผูบริโภคปรารถนาท่ีจะซ้ือ (quantity demand) ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอปริมาณซ้ือมากนอย 
ไมเทากัน ท้ังนี้ข้ึนอยูกับพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคนและกาลเวลา ปจจัยเหลานี้ไดแก  
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1)  รายไดของผูบริโภคเปล่ียนแปลง เม่ือรายไดของผูบริโภคเพิ่มข้ึนหรือลดลงยอมมีผลทํา 
ใหผูบริโภคสามารถซ้ือสินคาและบริโภคชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มมากข้ึนหรือลดนอยลงตามไปดวย  

2)  รสนิยมของผูบริโภคเปล่ียนแปลงยกตัวอยางเชนในอดีตผูคนนิยมซ้ือวิทยุเทปกันมาก 
จึง ทําใหวิทยุเทปในอดีตมีการซ้ือขายกันมาก แตในปจจุบันคนหันมานิยมซ้ือวีดีโอคาราโอเกะหรือ
ซ้ือ คอมพิวเตอรเพื่อติดต้ังเคร่ืองเสียง จึงทําใหวิทยุเทปในปจจุบันมีการซ้ือขายกันนอยลง  

3)  ระดับราคาสินคาและบริการชนิดอ่ืนท่ีเกี่ยวของเปล่ียนแปลง หากสินคาอ่ืนเปนสินคา 
ทดแทนกันกับสินคาท่ีพิจารณา ถาราคาสินคาอ่ืนเพิ่มสูงข้ึนผูบริโภคก็จะหันมาซ้ือสินคาชนิดนี้เพิ่ม
มากข้ึน แตถาราคาสินคาอ่ืนลดลงผูบริโภคก็จะซ้ือสินคาชนิดนี้นอยลงโดยหันไปซ้ือสินคาชนิดอ่ืน 
เพิ่มมากข้ึน หากสินคาชนิดอ่ืนเปนสินคาท่ีใชควบคูกันเม่ือราคาของสินคาอ่ืนเพิ่มสูงข้ึนผูบริโภคจะ 
ซ้ือสินคาชนิดท่ีกําลังพิจารณานอยลง แตถาราคาสินคาอ่ืนลดลงผูบริโภคจะซ้ือสินคาชนิดท่ีกําลัง 
พิจารณาเพิ่มมากข้ึน  

4)  จํานวนประชากรเปล่ียนแปลง กลาวคือ ถาจํานวนประชากรเพ่ิมมากข้ึนหรือลดลงก็จะ
มี ผลกระทบตอปริมาณการเสนอซ้ือสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง ท้ังนี้เพราะประชากรยอมมี 
ความตองการแสวงหาสินคาและบริการตางๆ มาบําบัดความตองการของตนเสมอ  

5)  ถามีเหตุการณท่ีทําใหเกิดการเปล่ียนแปลง เชน การเกิดคล่ืนยักษสึนามิ ท่ีทําใหประเทศ 
ตางๆ รวมท้ังประเทศไทยเกิดความเสียหาย และมีการสูญเสียอยางมาก ยอมมีผลกระทบตอปริมาณ 
การซ้ือประกันชีวิต และประกันภัย ท้ังๆท่ีราคาเบ้ียประกันไมเปล่ียนแปลง หรือมีการเพิ่มเพดาน 
ของจํานวนเบ้ียประกันมาหักลดหยอนภาษีรายได ทําใหปริมาณการซ้ือประกัน เพื่อลดความเส่ียงมี 
เพิ่มข้ึนท้ังๆท่ีสินคาตางๆเหลานี้ไมไดเปล่ียนแปลงแตอยางใด  

6)  การคาดคะเนราคาสินคาในอนาคตและรายไดในอนาคตของผูบริโภค กลาวคือถาหาก 
ผูบริโภคคาดการณวาในอนาคตราคาสินคาจะเพิ่มสูงข้ึน (หรือคาดการณวารัฐบาลจะเพ่ิมเพดานของ
เบ้ียประกันชีวิตมาหักลดหยอนจากรายได) ผูบริโภคก็จะเพิ่มปริมาณการซ้ือสินคาในปจจุบันมาก
ข้ึนกวาเดิม  
 

 2.1.2   พฤติกรรมผูบริโภค และแบบจําลองแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหา การ

ซ้ือ การใช การประเมินผล และจํากัดสินคาและบริการ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถสนองตอความ
ตองการของเขาได ดังนั้น การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนการศึกษาวา บุคคลจะทําการตัดสินใจ
อยางไรในการใชทรัพยากรตอส่ิงท่ีเกี่ยวของกับการบริโภค ซ่ึงประกอบดวยการศึกษาถึงส่ิงท่ีจะซ้ือ 
เหตุผลของการซ้ือ วิธีการซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และความบอยในการซ้ือ 
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ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตรเช่ือวาผูบริโภคมีความตองการในการบริโภคสินคาและบริการ
อยางหลากหลาย แตเนื่องจากผูบริโภคแตละรายมีขอจํากัดในเร่ืองของทรัพยากร ดังนั้นผูบริโภคจะ
มีการลําดับการบริโภคกอนหลังแตกตางกัน โดยคํานึงถึงอรรถประโยชนสูงสุดท่ีตนจะไดรับ 

กอนท่ีมนุษยจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหน่ึงออกมา มักจะมีสาเหตุท่ีทําใหเกิด
พฤติกรรมเสียกอน ซ่ึงมูลเหตุดังกลาวอาจเรียกวา กระบวนการของพฤติกรรม (Process of 
Behavior) และกระบวนการของพฤติกรรมมนุษยมีลักษณะคลายกัน 3 ประการ คือ 

1)  พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดตองมีสาเหตุท่ีทําใหเกิด ซ่ึงหมายความวา การที่คนเราจะแสดง
พฤติกรรมอยางหนึ่งอยางใดออกมาจะตองมีสาเหตุท่ีทําใหเกิดและมีส่ิงซ่ึงเปนสาเหตุก็คือความ
ตองการที่เกิดข้ึนนั่นเอง 

2)  พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดตองมีส่ิงจูงใจหรือส่ิงกระตุน นั่นคือ เม่ือคนเราเกิดความ
ตองการข้ึนแลว คนเราก็ปรารถนาที่จะบรรลุความตองการนั้น จนกลายเปนแรงกระตุนหรือ
แรงจูงใจใหบุคคลแสดงพฤติกรรมตาง ๆ เพื่อสนองตอบความตองการ 

3)  พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอมมุงไปสูจุดหมาย คือ การที่คนเราแสดงพฤติกรรมใด ๆ ออกมา
นั้น มิไดกระทําไปอยางเล่ือนลอยโดยปราศจากจุดมุงหมาย ตรงกันขามกลับมุงไปสูเปาหมายท่ี
แนนอนเพื่อใหบรรลุผลสําเร็จแหงความตองการของตนเอง 

พฤติกรรมตาง ๆ ท่ีแสดงออกมานั้นมีเหตุจูงใจทําใหเกิดและมีเปาหมายอยางแนนอน ไมได
เกิดข้ึนมาอยางเล่ือนลอย ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมก็ควรจะเร่ิมท่ีเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดพฤติกรรม 
ซ่ึงการศึกษานี้มีแบบจําลองท่ีสามารถอธิบายพฤติกรรมไดอยางชัดเจน คือ แบบจําลองพฤติกรรม
ผูบริโภค หรือเรียกแบบจําลองนี้อีกอยางหนึ่งวา S – R Theory 

 

2.1.3  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) มีขั้นตอนดังนี้  
   แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี

ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคหรือ S-R theory มีจุดเร่ิมตนท่ี
ส่ิงกระตุน ใหเกิดความตองการแลวทําใหเกิดการตอบสนอง (แสดงดังรูปท่ี 2.1) 
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รูปท่ี 2.1  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

สิ่งกระตุนภายนอก  กลองดําหรือความรูสึกของผูซื้อ   

สิ่งกระตุนทางการ สิ่งกระตุน  ลักษณะของผู ลักษณะการตัดสินใจของ  การตอบสนอง 
ตลาด อ่ืน ๆ  ซื้อ  ผูซื้อ    

ผลิตภัณฑ เศรษฐกิจ  ปจจัยวัฒนธรรม การรับรูปญหา  การเลือกผลิตภัณฑ 
ราคา เทคโนโลยี  ปจจัยสังคม การคนหาขอมูล  การเลือกผูขาย 
การจัดจําหนาย การเมือง  ปจจัยสวนบุคคล การประเมินผลพฤติกรรม  การเลือกเวลา 
การสงเสริมการขาย วัฒนธรรม  ปจจัยจิตวิทยา การตัดสินใจ  การเลือกปริมาณ 

1) ส่ิงกระตุน (Stimulus) 
ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย (Inside stimulus) และส่ิงกระตุนจากภายนอก 

(Outside Stimulus) นักการตลาดไดใหความสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิด
ความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยาอารมณก็ได ส่ิงกระตุน
ภายนอกประกอบไปดวย 2 สวน คือ 

1.1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) 
ส่ิงกระตุนทางการตลาด เปนส่ิงกระตุนท่ีสามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปน

ส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ประกอบดวยตัวแปรทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมได 4 ประการ ซ่ึงจําเปนตองนํามาใชรวมกัน เพื่อความตองการของตลาด
เปาหมาย (Target marketing) ซ่ึงเปนกลุมท่ีมีลักษณะคลายคลึงกัน สวนประสมทางการตลาด
ประกอบดวย 

- ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถเสนอขายใหกับตลาดเพื่อ
เรียกรองความสนใจ ความเปนเจาของ การหรือใชเพื่อการบริโภค เปนส่ิงซ่ึงสนองความจําเปนและ
ความตองการของมนุษยได ผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงซ่ึงแตะตองไดและแตะตองไมได สวนประกอบ
ของผลิตภัณฑประกอบดวยตัวสินคาและบริการ ตราสัญลักษณ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ การใช
เทคโนโลยี 

- ดานราคา (Price) ราคาคือ มูลคาของสินคาและบริการที่แสดงออกมาในรูป
ของจํานวนเงิน การกําหนดราคามีวิธีการ ดังนี้ 

(1) การตั้งราคาตํ่ากวาราคาตลาด 
(2) การตั้งราคาสูงกวาราคาตลาด 
(3) การตั้งราคาท่ีเทากับราคาตลาด 
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- ดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑท่ี
กําหนดไวออกสูเปาหมาย ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะสถานท่ีจําหนายอยางเดียว แตเปน
การพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลางตาง ๆ อยางไรและมีการเคล่ือนยายสินคาอยางไร สวน
ประสมในการจัดจําหนายประกอบดวย 

(1) ชองทางการจัดจําหนาย คือ กลุมของสถาบันหรือกลุมบุคคลท่ีทําหนาท่ี
หรือกิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช 

(2) การกระจายตัวสินคา คือ กิจกรรมท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัว
สินคาท่ีมีปริมาณถูกตองไปยังสถานท่ีท่ีตองการและเวลาท่ีเหมาะสม 

- ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจัด
จําหนายและตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑโดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิด
ทัศนะคติและพฤติกรรมการซ้ือ การสงเสริมทางการตลาดอาจทําได 5 แบบดวยกัน ซ่ึงเรียกวา สวน
ประสมในการติดตอส่ือสาร ซ่ึงประกอบดวย 

(1) การโฆษณา เปนการติดตอแบบไมใชบุคคล โดยผานส่ือตาง ๆ เชน 
หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา และตองเสียคาใชจายในการ
โฆษณา 

(2) การขายโดยใชบุคคลเปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนาระหวาง
ผูขายและลูกคาท่ีมีอํานาจซ้ือ ซ่ึงเปนการขายโดยใชพนักงานขาย 

(3) การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการขาย
โดยใชบุคคล การโฆษณา และการประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนการซ้ือ
ของผูบริโภค และประสิทธิภาพของผูขาย 

(4) การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ การใหขาวเปนการเสนอความคิด
เกี่ยวกับตัวสินคาหรือบริการแบบไมใชบุคคล สวนการประชาสัมพันธ
เปนความพยายามท่ีไดจัดเตรียมไวขององคกร เพื่อชักจูงกลุมสาธารณะให
เกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดีตอองคกร 

(5) การบอกกลาวแบบปากตอปาก มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งตอธุรกิจบริการ 
เพราะผูท่ีเคยใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไร 
จากประสบการณของตนเองแลวถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผูอ่ืน 
อาจจะเปนผูใชบริการในอนาคต  หากผูใชบริการมีความรู สึกท่ีดี 
ประทับใจในการบริการ ก็จะบอกตอไปยังญาติและคนรูจักและแนะนําให
ไปใชบริการดวย ซ่ึงสามารถลดคาใชจายในการสงเสริมการตลาด และ
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การติดตอส่ือสารไดเปนอยางมาก แตในทางตรงกันขาม หากผูท่ีเคยใช
บริการแลวไมประทับใจในการบริการก็จะบอกตอในทางลบได 

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541) ไดอธิบายสวนประกอบเพิ่มเติมสําหรับ
สวนผสมทางการตลาด 4’P ข้ึนมาอีก 3 ประการ ในงานเขียนซ่ึงไดแก บุคคลากรหรือพนักงาน 
(Participant) การสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) และกระบวนการ
ใหบริการ (Process) รวมเปน 7’P ซ่ึงมีรายละเอียดเพิ่มเติม ดังนี้ 

- ผูท่ีมีสวนเกี่ยวของหรือบุคลากร (Participant / People) คือ บุคคลผูมีสวน
เกี่ยวของกับการบริการท้ังหมดรวมถึงลูกคา และบุคลากรท่ีใหบริการลูกคา คุณภาพในการ
ใหบริการตองอาศัยคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อท่ีใหสามารถสรางความพอใจแกลูกคา 
ผูใชบริการเหนือคูแขงขัน บุคลากรตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคา มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมท่ีดีใหแกองคกร 

- การสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & 
Presentation) ไดแก สภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการ การออกแบบตกแตง และแบงสวน หรือ
แผนกของพื้นท่ีภายในอาคาร และลักษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําให
มองเห็นภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจน รวมไปถึงอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชตาง ๆ ท่ีมีไว
ใหบริการดวย 

- กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง ข้ันตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบ
คุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจ 

 แนวคิดทางการตลาดสําหรับธุรกิจการเปนกิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึง
พอใจท่ีสนองความตองการแกลูกคา เชน โรงแรม ภัตตาคาร โรงภาพยนตร บริการไมสามารถ
มองเห็นหรือกอใหเกิดความรูสึกไดกอนการบริโภค ดังนั้น เพื่อลดความเส่ียงของผูบริโภค ผูบริโภค
จึงพยายามวางกฎเกณฑเกี่ยวกับคุณภาพและประโยชนของบริการที่จะไดรับ เพื่อสรางความเช่ือม่ัน
ในการซ้ือในแงสถานท่ี ตัวบุคคล เคร่ืองมือ วัสดุท่ีใชในการสื่อสาร สัญลักษณ และราคา ส่ิงเหลานี้
เปนส่ิงท่ีผูประกอบการจะตองจัดหาเพื่อเปนหลักประกันใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจซ้ือบริการได
รวดเร็วยิ่งข้ึน (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541) โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

(1) สถานท่ี (Place) ตองสามารถสรางความเช่ือม่ันและความสะดวกใหแก
ผูบริโภค 

(2) บุคคล (People) พนักงานท่ีขายบริการตองมีการแตงกายท่ีเหมาะสม 
บุคลิกภาพดี หนาตายิ้มแยมตอนรับ พูดจาดี เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ 
และเช่ือม่ันวาบริการที่จะซ้ือเปนบริการที่ดีมีมาตรฐาน 
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(3) เคร่ืองมือ (Equipment) อุปกรณภายในสํานักงานตองอยูในสภาพสมบูรณและ
ทันสมัย มีประสิทธิภาพในการบริการที่รวดเร็ว และทําใหลูกคาพึงพอใจ 

(4) วัสดุส่ือสาร (Communication material) ส่ือโฆษณาและเอกสารการโฆษณา
ตาง ๆ จะสอดคลองกับลักษณะของการบริการที่เสนอขายและลักษณะของ
ลูกคา 

(5) สัญลักษณ (Symbols) ช่ือตราสินคา หรือเคร่ืองหมายการคาท่ีใชในการ
ใหบริการ เพื่อใหผูบริโภคเรียกช่ือไดถูกตอง ควรมีการส่ือความหมายท่ีดี 
เกี่ยวกับบริการที่เสนอขาย 

(6) ราคา (Price) การกําหนดราคาควรเหมาะสมกับระดับการบริการ และ
สอดคลองกับสภาวการณของตลาด บริการประเภทนั้นในขณะตาง ๆ 

 
 นอกจากนี้คุณภาพของการใหบริการก็นับวาเปนปจจัยสําคัญในการสรางความ

แตกตางของธุรกิจแบบเดียวกัน ซ่ึงตางก็รักษาระดับคุณภาพของการบริการไว โดยพยายาม
ใหบริการตามท่ีลูกคาคาดหวัง นอกจากลูกคาจะพิจารณาวา คุณภาพดีหรือดอยจากขอมูลและ
ประสบการณของตนในอดีตแลว ยังมีเกณฑตาง ๆ เพื่อพิจารณาคุณภาพของการใหบริการ (ฉลองศรี   
พิมลสมพงษ, 2542) ดังนี้ 

(1) การเขาถึงลูกคา (Access) ความสามารถในการเขาถึงลูกคา คือ ลูกคาสามารถ
เขามาใชบริการไดอยางสะดวก รวดเร็ว ธุรกิจจึงตองคํานึงถึงการอํานวยความ
สะดวกตาง ๆ  ในดานทําเลที่ต้ัง สถานท่ีติดตอเวลา ข้ันตอนของระบบงานตาง ๆ 
ท่ีรวดเร็ว เพื่อไมใหลูกคาตองคอยนาน 

(2) การติดตอส่ือสาร (Communication) เปนการบอกใหลูกคาทราบถึงรายละเอียด
ของสินคา และบริการตาง ๆ ท่ีถูกตอง ชัดเจน ใชภาษาท่ีลูกคาเขาใจงาย โดย
อาจแสดงภาพประกอบ 

(3) ความสามารถ (Competence) หมายถึง ความรูความสามารถ และความชํานาญ
ในการใหบริการของพนักงาน เพื่อสรางความเช่ือม่ันใหลูกคาวาจะไดรับ
บริการที่ถูกตอง และยุติธรรม 

(4) ความสุภาพออนโยน (Courtesy) แสดงถึงความมีน้ําใจ จริงใจ ยินดีตอนรับ 
และความเปนกันเองของผูใหบริการตอลูกคา 
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(5) ความเช่ือถือได (Credibility) หมายถึง การสรางความนาเช่ือถือใหแกลูกคา 
โดยใหการบริการที่ดีท่ีสุด ลูกคาจะเกิดความเช่ือม่ันวาไดรับบริการที่ดีท่ีสุด 
และเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 

(6) ความไววางใจ (Reliability) ลูกคาจะเกิดความไววางใจเม่ือไดรับบริการอยาง
ถูกตอง สมํ่าเสมอ เทาเทียมกับลูกคารายอ่ืน เม่ือเกิดความไววางใจก็จะเกิด
ความจงรักภักดี (Loyalty) ในสินคาและบริการ ไมเปล่ียนใจไปใชบริการจาก
คูแขง 

(7) การตอบสนองลูกคา (Respond) หมายถึง การใหบริการตอบสนองลูกคาทันที
เม่ือตองการใชบริการ หรือเม่ือเกิดปญหามีการตอบขอซักถามไดอยางถูกตอง
และรวดเร็ว 

(8) ความปลอดภัย (Security) ลูกคาจะไดระบบความปลอดภัยในการใชบริการ 
ไมเส่ียง ไมเกิดปญหาตาง ๆ ตามมาภายหลัง และไมมีความผิดพลาด 

(9) การสรางบริการใหเปนท่ีรูจัก (Tangible) ลูกคาสามารถคาดคะเนคุณภาพของ
การบริการได และสามารถสัมผัสดวยความรูสึกไดวาจะไดรับบริการในระดับใด 

(10)  การรูจักและเขาใจลูกคา (Understanding the customers) ผูใหบริการควร
ทราบดีวาลูกคาตองการอะไร ใหความสนใจและตอบสนองความตองการนั้น
อยางรวดเร็ว กอนลูกคาจะเปล่ียนใจใชบริการจากผูใหบริการรายอ่ืน ๆ 

1.2) ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคกร ผูผลิตไมสามารถควบคุมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 

- ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของ
ผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับภาวะเศรษฐกิจ เชน อัตราเงินเฟอ อัตราดอกเบ้ีย รายไดของผูบริโภคเหลานี้มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

- ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology stimulus) เชน เทคโนโลยีใหม การนํา 
Bar code และ Credit card มาใชใหบริการแกผูใชบริการของหางสรรพสินคา 

- ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural stimulus) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณี ใน
เทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 

- ส่ิงกระตุนทางคานิยม เชน การนิยมใสทอง 
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2) กลองดําหรือความรูสึกของผูบริโภค 
กลองดําหรือความรูสึกของผูบริโภค เปนความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค เปรียบเสมือน

กลองดําซ่ึงผูผลิตไมสามารถทราบไดจึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคท่ีไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะของผูบริโภค และกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

2.1)  ลักษณะของผูบริโภค มีอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ ซ่ึงไดแก 
(1) ปจจัยทางดานวัฒนธรรม 
- วัฒนธรรมพื้นฐาน เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน ลักษณะ

ของชาวตางประเทศท่ีเกิดจากการหลอหลอมวัฒนธรรมของประเทศน้ัน ๆ 
- วัฒนธรรมกลุมยอย มีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว หรือภูมิภาคท่ี

แตกตางกัน ทําใหพฤติกรรมการบริโภคแตกตางกันออกไป และในกลุมเดียวกันมีแนวโนมท่ีจะมี
พฤติกรรมเหมือนกัน 

(2) ปจจัยทางดานสังคม เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมซ้ือ ลักษณะทางสังคม ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ือ 

- กลุมอางอิง ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท โดยกลุมนี่จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ 
ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล 

- ครอบครัว ซ่ึงบุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุดตอทัศนะคติ 
ความคิดและคานิยมของบุคคล 

- บทบาท และสถานะ บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุม
อางอิง องคกร และสถาบันตาง ๆ โดยจะมีสถานะท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 

(3) ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลตาง ๆ 
ไดแก อายุ เพศ อาชีพ เปนตน 

(4) ปจจัยดานจิตวิทยา การซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลมาจากการตัดสินใจ  
5 อยาง คือ 

- การจูงใจ (Motivation) เปนวิธีการชักนําพฤติกรรมของบุคคลโดยอาศัย
ส่ิงจูงใจ หรือส่ิงกระตุนทางการตลาด เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ และตอบสนอง
ออกมาในรูปพฤติกรรมการบริโภค 

- การรับรู (Perception) เปนกระบวนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม ซ่ึงเปนผล
จากประสบการณของบุคคล การเรียนรูของบุคคลจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับส่ิงกระตุน และจะเกิด
การตอบสนองส่ิงกระตุน 
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- ความเช่ือถือ เปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมา
จากการรับรูประสบการณในอดีต 

- ทัศนคติ เปนสภาวะจิตใจซ่ึงแสดงถึง ความพรอมท่ีจะตอบสนองตอส่ิง
กระตุน ทัศนคตินั้นกอตัวมาจากประสบการณ และสงผลใหมีการเปล่ียนแปลง หรือช้ีแนะตอ
พฤติกรรม ซ่ึงเปนการประเมินความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคในแนวทางท่ีชอบ ไมชอบ พอใจ ไม
พอใจ ขณะเดียวกันก็เกิดจากการจัดระเบียบของแนวความคิดท่ีมาจากการรับรู การเรียนรู การจูงใจ 
ความเช่ือ และอุปนิสัยการบริโภคที่รับมาจากกระบวนการท่ีบุคคลเขาไปสัมพันธกับส่ิงแวดลอมใน
สังคมนั้น ๆ ทัศนคติของบุคคลเปนส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดยาก มีผลทําใหพฤติกรรมของบุคคลท่ีมีตอ
ส่ิงใดส่ิงหนึ่งนั้นคอนขางคงท่ี 

ปจจัยเหลานี้มีอิทธิพลตอนักการตลาดเนื่องจากมีประโยชนตอการพิจารณาดู
ความสนใจของผูซ้ือท่ีมีตอผลิตภัณฑเพื่อนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ ตัดสินใจดานราคา จัดชองทาง
การจําหนาย และสงเสริมการจําหนายตอไป 

2.2) กระบวนการตัดสินใจบริโภคของผูบริโภค ผูบริโภคจะมีรูปแบบหรือข้ันตอนใน
การตัดสินใจซ้ือท่ียากงายแตกตางกันไป ท้ังนี้ข้ึนอยูกับชนิดของสินคาและสภาวการณในขณะ
ตัดสินใจซื้อ วิธีการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแตละคร้ังนั้นเปนกระบวนการซ่ึงประกอบดวย
กิจกรรมหลาย ๆ อยาง แตเม่ือพูดถึงการซ้ือคนมักนึกถึงการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการ
ซ้ือเทานั้น กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคประกอบดวยข้ันตอนดังนี้ 

- ความรูสึกตองการ 
- พฤติกรรมกอนการซ้ือ 
- การตัดสินใจซ้ือ 
- พฤติกรรมการใช 
- ความรูสึกหลังการซ้ือ 
 

3) การตอบสนองของผูบริโภค (Buying Response) 
ผูบริโภคจะเขาสูกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดยจะทําการเปรียบเทียบระหวางส่ิงกระตุน

ทางการตลาดวา ส่ิงท่ีผูประกอบการสรางข้ึนนั้น สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค
หรือไม และถามีการซ้ือเกิดข้ึน จะมีพฤติกรรมอยางไรในการตอบสนองการซ้ือนั้น 

การตอบสนองของผูซ้ือ ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเดน็ตาง ๆ ดังนี้ 
- การเลือกซ้ือดานผลิตภัณฑ (Product choice) 
- การเลือกซ้ือตราสินคา (Brand choice) 
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- การเลือกผูขาย (Dealer choice) 
- การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) 

 
2.1.4    ทฤษฎีความพึงพอใจของผูบริโภค (Consumer Satisfaction – CS) 

1)  ความหมายของความพึงพอใจ (Satisfaction) 
ความพึงพอใจ หมายถึง ความสุขความสบายท่ีไดรับจากสภาพแวดลอมทาง

กายภาพเปนความสุขสบายท่ีเกิดจากการเขารวม ไดรูและไดเห็นในกิจกรรมนั้น ๆ ความพึงพอใจ
เปนความรูสึกของบุคคลในเชิงบวก สามารถลดความตึงเครียดของมนุษยใหนอยลง ซ่ึงความพอใจ
นี้เปนทัศนคติของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรือเปนทัศนคติท่ีเปนผลมาจากสภาพแวดลอม (ปอง
ศักดิ์   ทองเนื้อแข็ง, 2544) 

Kotler (1994 อางถึงใน ศิริวรรณ   เสรีรัตน และคณะ, 2541) กลาววา ความพึง
พอใจเปนระดับความรูสึกของบุคคล หรือลูกคาซ่ึงเปนผลมาจากการเปรียบเทียบระหวางการรับรูผล
จากการทํางาน หรือประสิทธิภาพสินคากับความคาดหวังของลูกคา ซ่ึงหากจะพิจารณาถึงความพึง
พอใจหลังการขายของลูกคาวาจะเกิดระดับความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจตอสินคาหรือบริการนั้น 
ซ่ึงถาผลที่ไดรับจากสินคาหรือบริการตํ่ากวาความคาดหวัง ลูกคาจะเกิดความไมพึงพอใจ แตถา
ระดับผลที่ไดรับของสินคาหรือบริการตรงกับความคาดหวังของลูกคา จะทําใหลูกคาเกิดความพึง
พอใจ และถาผลที่ไดรับจากสินคาหรือบริการสูงกวาความคาดหวังท่ีลูกคาต้ังไว ก็จะทําใหลูกคาเกิด
ความประทับใจ ซ่ึงความแตกตางกัน 3 ระดับของความพึงพอใจท่ีกลาวมา จะสงผลตอการตัดสินใจ
ของลูกคา และจะประชาสัมพันธถึงส่ิงท่ีดี และไมดีของสินคาตอบุคคลอ่ืน ๆ ตอไป 
  ความพึงพอใจสามารถวัดไดโดยการใชเคร่ืองมือในการติดตามและวัดความพึง
พอใจของลูกคารวมท้ังเห็นวาเคร่ืองมือท่ีใชวัดนั้นเปนส่ิงสําคัญประการหนึ่ง (ศิริวรรณ  เสรีรัตน 
และคณะ, 2541) ความพึงพอใจของลูกคาเปนส่ิงท่ีนักการตลาดจะตองคนหาและวัดผลความพึง
พอใจของลูกคา ซ่ึงเปนวิธีการที่จะติดตามวัดผลและคนหาความตองการของลูกคาโดยมีจุดมุงหมาย 
เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยยึดหลักปรัชญาแนวคิดทางการตลาดท่ีมุงความสําคัญท่ี
ลูกคามีจุดมุงหมายท่ีการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยมีปจจัยท่ีตองคํานึงถึงคือ วิธีการสราง
ความพึงพอใจ โดยการลดตนทุนของลูกคา (ลดราคา) หรือเพิ่มการบริการ หนวยธุรกิจจะตอง
สามารถสรางกําไรดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง อาจลงทุนมากข้ึน หรือมีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ 
ปจจัยเหลานี้ มีผลทําใหกําไรของธุรกิจลดลง และมีผลกระทบท้ังรายไดและตนทุน ดังนั้น
ผูประกอบการสามารถวัด ติดตาม และวัดความพึงพอใจของลูกคาไดดวยวิธีการตาง ๆ ดังนี้ 
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(1) ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ โดยการหาขอมูลทัศนคติของลูกคาเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑและการทํางานของบริษัท ปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการทํางาน 
รวมท้ังขอเสนอแนะตาง ๆ 

(2) การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา วิธีนี้หนวยธุรกิจตองเตรียมแบบสอบถาม
เพื่อคนหาความพึงพอใจของลูกคา โดยการถามใหลูกคาระบุปญหาการใช
ผลิตภัณฑวา ลูกคาไดรับความพึงพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการหรือไม 

(3) การเลือกซ้ือโดยกลุมท่ีเปนเปาหมาย วิธีนี้จะเชิญบุคคลท่ีคาดวาจะเปนผูซ้ือท่ีมี
ศักยภาพใหวิเคราะหจุดแข็งจุดออนในการซื้อสินคาและบริการของธุรกิจและ
คูแขง พรอมท้ังมีการระบุปญหาของสินคาหรือบริการ 

(4) การวิเคราะหลูกคาท่ีสูญเสียไป วิธีนี้จะวิเคราะหหรือสัมภาษณลูกคาเดิมท่ี
เปล่ียนใชตราสินคาอ่ืน จะทําใหทราบถึงสาเหตุตาง ๆ ท่ีทําใหลูกคาเปล่ียนใจ 

 
2)  แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจ 

กุลชลี  ไชยนันตา (2539) ไดสรุปลักษณะของการตัดสินใจจาก ลูมบา (Loomba, 1978 : 
100-103) ไวดังนี้ 

(1) การตัดสินใจเปนกระบวนการของการเปรียบเทียบผลตอบแทนหรือ
ผลประโยชนท่ีจะไดรับ จากทางเลือกหลาย ๆ ทางโดยท่ีผูตัดสินใจจะเลือก
ทางเลือกท่ีใหประโยชนสูงสุด 

(2)  การตัดสินใจเปนหนาท่ีท่ีจําเปน เพราะทรัพยากรมีจํากัด และมนุษยมีความ
ตองการไมจํากัด จึงจําเปนตองมีการตัดสินใจเพื่อใหไดรับประโยชนและ
ความพอใจจากการใชทรัพยากรที่มีจํากัดเพื่อบรรลุเปาหมาย 

(3)  กระบวนการตัดสินใจประกอบดวย 2 สวน คือ สวนแรกเปนเร่ืองเกี่ยวกับการ
กําหนดวัตถุประสงค เปาหมาย ขอจํากัด การกําหนดทางเลือก สวนท่ีสอง เปน
การเลือกทางเลือกหรือกลยุทธท่ีดีท่ีสุดตามสภาวการณ 

วุฒิชัย  จํานงค (2534) ไดกลาววาการตัดสินใจเปนกระบวนการเลือกระหวางทางเลือก
ตาง และอธิบายข้ันตอนการตัดสินใจไวดังนี้ 

(1)  การกําหนดตัวปญหา (Problem identification) เปนการสรางความแนใจโดย
การคนหา ทําความเขาใจกับตัวปญหาท่ีแทจริง แยกแยะตัวปญหาออกมาอยาง
แนชัด กระบวนการตัดสินใจจะเร่ิมข้ันตอนแรกเม่ือผูบริโภคมีปญหาวาจะ
บริโภคสินคาตรายี่หอไหนดีกวากัน 
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(2)   การหาขาวสารที่เกี่ยวของกับตัวปญหานั้น (Information search) การที่
จะเกิดปญหาใด ๆ ข้ึนมาจําเปนตองมีสาเหตุ ดังนั้นการแสวงหาขาวสารตาง 
ๆ ท่ีเกี่ยวของกับตัวปญหาน้ันก็เปนการแสวงหาส่ิงท่ีเปนสาเหตุหรือส่ิงท่ี
กอใหเกิดตัวปญหานั้น การหาขาวสารควรจะเปนไปตามแนวคิดท่ีวาขาวสารที่
หามานั้น จําเปนจะตองมีความเกี่ยวของและจําเปนกับหัวปญหาตลอดจนมี
ความเพียงพอในการแกปญหานั้นซ่ึงข้ันนี้ผูบริโภคจะมองหาสินคา และตลาด
โดยดูจากขาวสาร หรือรับฟงขอมูลจากบุคคลท่ัวไป 

(3)  การประเมินขาวสาร (Evaluation of information) ขาวสารท่ีไดมาจําเปนตองมี
การประเมินคาดูวาขาวสารที่ไดมานั้นถูกตอง เหมาะสม เพียงพอ และสามารถ
ท่ีจะนําไปวิเคราะหปญหาไดหรือไม ซ่ึงจะทําใหมีการแสวงหาขาวสาร
เพิ่มเติมหลังจากประเมินคาขาวสารแลววาไมเพียงพอหรือไมเกี่ยวของกับตัว
ปญหาท่ีจะทําการแกไขปญหาหรือตัดสินใจ ซ่ึงผูบริโภคตองประเมินขอมูล
เกี่ยวกับตราสินคาวาสินคาชนิดใดดีสําหรับตัวเอง หรือมีคุณสมบัติเหมาะสม
กับบุคคลใกลเคียงอยางไร 

(4)  การกําหนดทางเลือก (Listing of alternative) การกําหนดทางเลือกเปนความ
พยายามท่ีจะครอบคลุมวิธีการที่จะแกไขปญหาไดในหลาย ๆ วิธีในการ
กําหนดทางเลือกหลาย ๆ ทางนั้นทางเลือกทุกทางอาจจะชวยเราแกไขปญหา 
แตอาจจะมีความสําคัญหรือจําเปน ตลอดจนความเหมาะสมในหลาย ๆ ระดับ
ดวยกัน ความจําเปนอีกอยางคือ การกําหนดทางเลือกท่ีมีลําดับความสําคัญ
ของการแกปญหา เพื่อท่ีจะสรุปในการท่ีจะเลือกในข้ันตอไป เชนเดียวกับ
ผูบริโภคท่ีจะตองกําหนดทางเลือกท่ีเหมาะสมสําหรับตนเอง 

(5) การเลือกทางเลือก (Selection of alternative) ในข้ันนี้เปนท่ียอมรับกัน
โดยท่ัวไปวาเปนการตัดสินใจอยางแทจริง ความจริงแลวข้ันนี้ก็เปนเพียงอีก
ข้ันหนึ่งท่ีอยูในข้ันตอนของการตัดสินใจ นั่นคือเปนการตัดสินใจเลือกบริโภค
สินคาท่ีคิดวาดีท่ีสุดสําหรับตนเอง 
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2.1.5   แบบจําลองทางเศรษฐมิต ิ
1)  การประมาณคาแบบจําลองถดถอยท่ีมีตัวแปรตามเปนตัวแปรหุน(Estimation of 

Regression Models with Dummy Dependent Variable) 
   
  ในการทดสอบความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสมการถดถอยนั้น ในบางลักษณะจะ
พบวาตัวแปรตาม (dependent variable) จะมีลักษณะเปนทางเลือกเชิงคุณภาพ (qualitative choice) 
2 ทางเลือก  หรือมากกวา เชน การเลือกต้ัง การยอมรับเทคโนโลยีของเกษตรกร  การเขาเปนสมาชิก
สหกรณการเกษตรของเกษตรกร การเขาเปนสมาชิกกลุมแมบาน การเลือกวิธีเดินทางไปทํางานวา
เปนทางรถเมล รถไฟ รถยนต หรือจักรยาน เปนตน แบบจําลองท่ีมีตัวแปรตามเปนลักษณะเชนนี้
สามารถจะใชวิธีการประมาณคาได 3 วิธีคือ (1) แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน (linear 
probability model) (2) แบบจําลองโลจิท (logit model) (3) แบบจําลองโพรบิต (probit model) ใน
ท่ีนี้จะอธิบายเฉพาะแบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสนและแบบจําลองโลจิทเทานั้น 
  ก.  แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน (linear probability model) เปนแบบจําลองท่ี
ใชตัวแปรตามเปนขอมูลเชิงคุณภาพและมีคาไดเพียง 2 คา หรือ 2 ทางเลือก เชน “ใช” หรือ “ไมใช” 
ออกมาเปนตัวเลขอยางสมการถดถอยซ่ึงตัวแปรตามเปนขอมูลเชิงปริมาณ 
  
  สมมุติวาเรามีแบบจําลองอยางงายดังนี ้
 
   
  โดยท่ี 
   ถาครัวเรือนท่ี i ซ้ือรถยนต (ซ่ึงอาจเปนตัวแปรตามในลักษณะอ่ืน ๆ อีกก็
ได เชน ถาครัวเรือนท่ี i ซ้ือบาน เปนตน) 
                          ถาครัวเรือนท่ี  i ไมซ้ือรถยนต (หรือครัวเรือนท่ี  i ไมซ้ือบาน ตาม
ตัวอยางขางตน) 
                     =   ตัวแปรสุม (random variable) หรือพจนความคลาดเคล่ือน (error terms) 
หรือตัวรบกวน (disturbances) ท่ีมีการแจกแจงเปนอิสระและมีคาเฉล่ียเทากับศูนย 
  แบบจําลองตามสมการ (1) นี้เรียกวา “แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน (linear 
probability model)” จากสมการเราสามารถหาคาคาดหมายแบบมีเง่ือนไข (conditional expected 
value) ของคาสังเกตของตัวแปรตาม แตละตัว      โดยกําหนดคาตัวแปรอธิบาย (explanatory 
variable)  หรือตัวแปรอิสระ (independent variable) ในกรณีนี้ ซ่ึงคือ       มาใหไดดังนี้ 

iii uxy ++=∝ β

0=iy
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1=iy
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และเนื่องจาก      มีคาเพียง 2 คาเทานั้นดังไดกลาวไวขางตนคือ 1 และ 0 เพราะฉะนั้นเราสามารถท่ี
จะหาการแจกแจงความนาจะเปนของ       ไดโดยการให 
  = ความนาจะเปนท่ี      ซ่ึงเขียนแทนดวยสัญลักษณ                                 และ    

  = ความนาจะเปนท่ี               ซ่ึงเขียนแทนดวยสัญลักษณ                                 
ซ่ึง ก็จะมีการแจกแจงความนาจะเปน(probability distribution) ดังนี ้
  ความนาจะเปน (probability) 
 0  
 1  

 
จากการแจกแจงความนาจะเปนดังกลาว เราสามารถหาคาคาดหมาย (expected value) ของ ดังนี ้
                                                                                                                                        
 
จะเห็นไดวาคาคาดหมาย(expected value) ของ จากสมการ (2) และ (3)  คือคาเดียวกัน 
เพราะฉะนั้นสมการ (2) และ (3) จึงเทากัน เพราะฉะน้ันเราจะได  

 
 
โดยสรุปแลวเรามักจะเขียนแบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน (linear probability model) โดยใหตัว
แปรตามเปนความนาจะเปน(probability) ไดดังนี ้
 
 
 
 
(Pindyck and Rubinfeld, 1998: 300 อางถึงใน ทรงศักดิ์  ศรีบุญจิตต, 2530) 
 
  ปญหาในการประมาณคาแบบจําลองความนาจะเปน (linear probability model)  
  (1)  ปญหาการแจกแจงแบบไมปกติ(nonnormality) ของ   
  (2)  ความแปรปรวนของพจนความคลาดเคล่ือน(error terms) 
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  (3)  ปญหา         ออกนอกชวง 0 และ 1 ซ่ึงไมสอดคลอง  
(4)  ปญหาการประมาณคาความชัน (slope) ท่ีสูงเกินจริง (overestimated slope) 

หรือตํ่าเกินจริง (underestimated slope) 
 

  ข. แบบจําลองโลจิท (logit model) 
 

  จากแบบจําลองความนาจะเปนเ ชิง เสนท่ีกลาวมาแลว  ซ่ึง มีขอบกพรอง
คอนขางมากโดยเฉพาะท่ีจะทําใหคาประมาณความนาจะเปนอยูในชวง 0 ถึง 1 เทานั้น เราจึงนํา
แบบจําลองโลจิท (Logit model) มาใหในการประมาณคาแทน ซ่ึงไดคาประมาณของตัวแปรตามอยู
ในชวง 0-1 แบบจําลองโลจิทนี้เปนอีกแบบจําลองหนึ่งซ่ึงมีคุณสมบัติคลาย ๆ กับแบบจําลองโพร
บิต ตางกันแตเพียงขอสมมติเกี่ยวกับลักษณะการแจกแจงของตัวคลาดเคล่ือน u เทานั้น 
 
  จากการแจกแจงแบบโลจิททิก (logistic distribution) 
 

 
 
 
  โดยท่ี          คือ  ฟงกชันการแจกแจงสะสมแบบโลจิททิก (logistic cumulative 
distribution function) และ                       เวกเตอรของพารามิเตอร 
  จากแบบจําลองความนาจะเปน (probability model) 

 
 
 

  เราจะไดวา 
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 โดยท่ี           คือ  ฟงกชันความหนาแนน (density function) ซ่ึงคลองกับฟงกชัน
การแจกแจงสะสม(cumulative distribution) F(.) สําหรับการแจกแจงแบบโลจิททิก (logistic 
distribution) 

 
 
   
  เพราะฉะนั้นในแบบจําลองโลจิท  จะไดวา 
 
 
 
 
(Greene, 1997: 874-876 อางถึงใน ทรงศักดิ์  ศรีบุญจิตต, 2549) 
  สําหรับตัวประมาณคา Berndt, Hall, Hall และ Huasman (1974) นั้น ในกรณีของ
แบบจําลองโลจิท (logit model) (ซ่ึงแตกตางจากกรณีของแบบจําลองโพรบิท (probit model) 
 
 
  โดยท่ี B เปนการคํานวณเมทริกซความแปรปรวนรวมเกี่ยวเชิงเสนกาํกับ 
(asymptotic covariance matrix) วิธีหนึ่ง 
 

 จาก                   โดยท่ี        และ    
 

 จะได   
 
 
  โดยท่ี   
  เม่ือจัดพจน(terms) ตางๆ เขาดวยกันจะได 
 

  
 
(Greene, 1997:884-885 อางถึงใน ทรงศักดิ์  ศรีบุญจิตต, 2549) 
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2.2   เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม (2542) ไดศึกษาเร่ือง “การพัฒนาศักยภาพฝาย

การตลาด มูลนิธิโครงการหลวง” ผลการศึกษาสรุปวา มีเกษตรกรรอยละ 64.7 เลือกปลูกผักตาม
ชนิดและโควตาท่ีโครงการหลวงแนะนําและยังคงมีเกษตรกรอีกรอยละ 35.4 ท่ีจะเลือกปลูกตาม
ความพอใจสวนตัว ความถนัดในการปลูกหรือราคาผักในขณะน้ันซ่ึงอาจจะสงผลกระทบตอปริมาณ
ผลผลิตท่ีไดจากเกษตรกรไมเปนไปตามแผนการผลิตท่ีวางไว นอกจากนี้ยังพบอีกวามีเกษตรกรรอย
ละ 59.3 เทานั้น ท่ีปลูกพืชผักในปริมาณเทาท่ีโครงการหลวงกําหนดโควตาใหรอยละ 32.7 ปลูก
มากกวา และรอยละ 6.0 ปลูกนอยกวาโควตา สาเหตุของการปลูกมากกวาโควตาสวนมากใหเหตุผล
วา เนื่องจากมีท่ีดินมากกวาท่ีทางโครงการใหเมล็ดพันธุมาดําเนินการ สวนรอยละ 28.5 และรอยละ 
51 ตอบวาท่ีปลูกมากกวาโควตาเนื่องจาก มีพอคาคนกลางมารับซ้ือหรือสามารถนําผักท่ีเหลือจาก
โควตาของโครงการหลวงไปขายเองได สวนรายท่ีปลูกนอยกวาโควตาใหเหตุผลวาเนื่องจากมีท่ีดิน
นอยและไมมีแรงงานชวยปลูก 

Thanes Sriwichailamphan, Aree Wiboonpongse and Songsak Sriboonchitta (2005) 
ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการจัดการส่ิงแวดลอมในฟารมกุงของประเทศไทย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
คนหาปจจัยท่ีมีผลตอการยอมรับระบบ Code of Conduct (CoC) ซ่ึงเปนระบบการผลิตท่ีเปนมิตรกับ
ส่ิงแวดลอม ใชขอมูลตัวอยางจากเกษตรกรผูเล้ียงกุงจากภาคใตจํานวน 139 ตัวอยาง ภาคตะวันออก 
117 ตัวอยาง และจากภาคกลาง 94 ตัวอยาง รวมท้ังส้ิน 350 ตัวอยาง และวิเคราะหขอมูลดวย Logit 
model ผลการวิจัยพบวาแรงกดดันจากสมาคมผูเล้ียงกุงเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญท่ีสุดท่ีมีผลตอการ
ยอมรับระบบ CoC ของเกษตรกรผูเล้ียงกุง รองลงมาไดแก การไมถูกกดดันโดยตรงจากกฎหมาย
ของรัฐ การเรียกรองมาตรฐานอาหารจากประเทศผูนําเขากุงแชแข็ง แรงกดดันจากกลุม NGOs 
ระดับการศึกษาของเกษตรกร การไดรับคําแนะนํา ปรึกษาจากบริษัทท่ีเกี่ยวของกับการเล้ียงกุง เพศ
ของเกษตรกร ผลผลิตกุงเฉล่ียตอไร ประสบการของเกษตร และอายุของเกษตรกร ตามลําดับ 

กําพล  อดุลวิทย (2549) ไดศึกษาเร่ือง “โครงการการศึกษาระบบการตลาดของสินคา
โครงการหลวง” จากผลการศึกษาพบวา ในการศึกษาพฤติกรรมและความคิดเห็นในการซ้ือสินคา
และผลิตภัณฑจากโครงการหลวงผูวิจัยสุมตัวอยางจํานวน 528 ตัวอยาง โดยตัวอยางสวนใหญเปนผู
ซ้ือสินคาและผลิตภัณฑจากโครงการหลวงและสวนหนึ่งเปนผูท่ีเคยซ้ือมากอน (483 ราย) และอีก
กลุมหนึ่งเปนผูไมเคยซ้ือสินคาและผลิตภัณฑจากโครงการหลวง (45 ราย) มีผลการศึกษาโดยสรุป
ดังนี้ ตัวอยางรอยละ 72 เปนเพศหญิง มีอายุเฉล่ีย 42 ป ประมาณรอยละ 57 มีการศึกษาข้ันสุดทายใน
ระดับปริญญาตรี มีขนาดครัวเรือนประมาณ 4 คน และรอยละ 54 มีรายไดเฉล่ียตอครัวเรือนอยู
ระหวาง 10,001-50,000 บาทตอเดือน 
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กฤษณา  รัตนพฤกษ (2549) ไดศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือผักผลไมสดเมืองหนาวของ
ลูกคาของมูลนิธิโครงการหลวง” จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากท่ีสุดเปน
เจาของธุรกิจ ประเภทธุรกิจหลักไดแกรานอาหาร ดําเนินธุรกิจมานานกวา 12 ป และเปนลูกคาของ
โครงการหลวงมา 1-3 ป โดยมีคาเฉล่ียของยอดซ้ือผักสดเมืองหนาวเทากับ 82,055.22 บาท ตอเดือน 
และ 1,037,850.75 บาทตอป คาเฉล่ียของยอดซ้ือผลไมสดเมืองหนาวเทากับ 248,287.04 บาทตอ
เดือน และ 2,772,666.67 บาทตอป และปจจัยส่ิงแวดลอมทางการตลาดท่ีเปนส่ิงกระตุนทางการ
ตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผักผลไมสดเมืองหนาวของผูประกอบการ พบวา ปจจัยยอยท่ีมี
ความสําคัญในระดับมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซื้อผักผลไมสดเมืองหนาว ประกอบดวยปจจัยยอย
ดานผลิตภัณฑ ไดแก สินคาท่ีคุณภาพไดมาตรฐาน สินคาสด สินคาปลอดภัยจากสารพิษ ลักษณะ
ภายนอก เชน รูปรางของสี ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก มีสินคาพรอมเสนอเม่ือ
ตองการ และจัดสงสินคาไดครบตามท่ีส่ังซ้ือ รวมถึงปจจัยยอยดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ 

สุจินดา  ศรีวัฒนะ (2549) ไดศึกษาเร่ือง “การรับรูและการยอมรับของผูบริโภคตอ
ผลิตภัณฑโครงการหลวง (ผลิตภัณฑกาแฟค่ัวและผลิตภัณฑแยมสตรอเบอร่ี)” ผลการศึกษาพบวา 
ในดานการรับรูของผูบริโภค ผลิตภัณฑแยมสตรอเบอร่ีและผลิตภัณฑกาแฟคั่วบดของโครงการ
หลวงมีขอไดเปรียบเม่ือเทียบกับคูแขงขันในดานภาพลักษณท่ีดีกวา มีตราย่ีหอท่ีเปนท่ียอมรับ
มากกวา แตยังมีขอควรนําไปพิจารณาปรับปรุงในดานชองทางการจําหนายโดยใหมีเพิ่มมากข้ึนเพื่อ
เปนการเพิ่มโอกาสของการเพ่ิมยอดขาย สําหรับดานการผลิตควรมีการปรับปรุงเพื่อใหมีคุณภาพท่ี
สมํ่าเสมอตรงตามความตองการของผูบริโภค ในดานการยอมรับของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑแยม
สตรอเบอรี่ พบวาผูบริโภคมีความชอบผลิตภัณฑตราเฮรา (7.7) มากกวาตราดอยคํา (6.6) และตรา
เบสทฟูดส (6.7) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (ระดับนัยสําคัญ 0.05) เม่ือทดสอบการยอมรับของ
ผูบริโภคมีความชอบผลิตภัณฑกาแฟค่ัวบดท้ัง 3 ยี่หอ ไดแก ตราดอยคํา ดอยวาวี และอิลล่ี พบวา
ผูบริโภคมีความชอบผลิตภัณฑกาแฟค่ัวบดไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (ระดับนัยสําคัญ 
0.05) นอกจากนี้พบวาไมมีความแตกตางทางสถิติ (ระดับนัยสําคัญ 0.05) ของคะแนนการยอมรับ
ระหวางการทดสอบแบบ Blind test และ Branded test ในท้ังผลิตภัณฑแยมสตรอเบอร่ีและ
ผลิตภัณฑกาแฟค่ัวบด 
 ประไพพรรณ  สุอาย (2550) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการยอมรับโครงการเกษตรดีท่ี
เหมาะสม (GAP) ของเกษตรกรในพื้นท่ีศูนยพัฒนาโครงการหลวงหนองหอย อําเภอแมริม จังหวัด
เชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการยอมรับโครงการเกษตรดีท่ีเหมาะสม 
(GAP) ของเกษตรกรในพื้นท่ีศูนยพัฒนาโครงการหลวงหนองหอย อําเภอแมริม จังหวัดเชียงใหม 
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และเพื่อศึกษาถึงปญหา อุปสรรคและขอเสนอแนะของเกษตรกรเกี่ยวกับการปฏิบัติเกษตรดีท่ี
เหมาะสม (GAP) กลุมตัวอยางคือ เกษตรกรในพ้ืนท่ีศูนยพัฒนาโครงการหลวงหนองหอย จํานวน 
250 คน คัดเลือกโดยใชการสุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม 
สถิติท่ีใชคือ คารอยละ คาเฉล่ีย คาสูงสุด คาตํ่าสุด สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ Logit Model  ผล
การศึกษา พบวาเกษตรกรสวนใหญยอมรับโครงการเกษตรดีท่ีเหมาะสม (GAP) โดยปฏิบัติตาม
แผนควบคุมการผลิตท่ีระบุวาเปนจุดวิกฤตท่ีตองควบคุมคุณภาพอยางสมํ่าเสมอ และการตัดสินใจ
เขาเปนสมาชิก ของโครงการสวนใหญเปนผูท่ีเคยผานการอบรมการปฏิบัติเกษตรดีท่ีเหมาะสม 
(GAP) แลว เนื่องจากไดเห็นถึงประโยชนและความสําคัญของโครงการ  และจากการทดสอบ
สมมติฐาน พบวาปจจัยท่ีทําใหเกษตรกรยอมรับโครงการเกษตรดีท่ีเหมาะสม (GAP) คือ เพศ การ
ทราบวาเกษตรดีท่ีเหมาะสม (GAP) คือการเกษตรที่เนนวิธีการควบคุมและปองกันการเกิดปญหาใน
กระบวนการผลิต  การใชสารเคมีตามคําแนะนําของกรมวิชาการเกษตรในปริมาณท่ีกําหนด การมี
สถานท่ีเก็บผลผลิตสะอาด อากาศถายเทและปองกันการปนเปอนไดดี การใชสารเคมีฉีดพนทุก
ระยะเม่ือมีแมลงทําความเสียหาย การใสปุยคอกท่ีหมักกอนลงในดิน การเก็บสารเคมีและวัตถุ
อันตรายหางจากท่ีพักและโรงเล้ียงสัตว  การสวมเคร่ืองปองกันตัวเองในขณะพนสารเคมีเปนประจํา  
การจดบันทึกขอมูลการใช สารเคมีในแปลงพรอมกับบันทึกขอมูลโรคแมลง และการปฏิบัติตาม
แผนควบคุมการผลิตท่ีระบุวาเปนจุดวิกฤตท่ีตองควบคุมคุณภาพอยางสมํ่าเสมอ   


