
 
บทที่  2 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

2.1.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)   
   พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา การซ้ือ การใช การ
ประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรือ
หมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของคนท่ีเกี่ยวกับการซ้ือ และการใช
สินคา ซ่ึงจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการกลาวคือ 
   (1)  พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ ถากลยุทธการตลาดสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 
   (2) เพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาดท่ีวา การทําใหลูกคาพึงพอใจดวย
เหตุนี้จึงตองศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อจัดส่ิงกระตุนหรือกลยุทธการตลาดเพื่อสนองความพึง
พอใจของผูบริโภคได  

1) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

    การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัย ท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ           
พฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภคคําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ         
การตลาด (Marketing Strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
    คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6 Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดวย Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ 
หรือ 7 Os   ซ่ึงประกอบดวย Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets และ 
Operations โดยสามารถอธิบายรายละเอียดไดดังนี้ 
    (1) ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทราบ
ถึงสวนประกอบของกลุมเปาหมาย (Occupants) ตลาดเปาหมายประกอบดวยประเภทของบุคคล
ลักษณะอาชีพ จํานวนรายได 
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    (2) ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงส่ิง
ท่ีตลาดซ้ือ (Objects) ซ่ึงก็คือ ผลประโยชนท่ีผูบริโภคตองการจากสินคา เชน คุณสมบัติหรือ       
องคประกอบของสินคา (Product component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง (Competitive    
differentiation) 
    (3) ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง     
วัตถุประสงค (Objectives) ในการซ้ือหรือใชบริการสินคา เพื่อสนองความตองการของผูบริโภค
ทางดานรางกายและดานจิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปจจัย
ภายใน หรือปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 
    (4) ใครมีสวนรวมในการซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาหรือใชบริการ
ประกอบดวยผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 
    (5) ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) สินคาหรือบริการนั้น ๆ เชน ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน 
ชวงเวลาหรือโอกาสพิเศษตาง ๆ 
     (6) ผูบริโภคซ้ือท่ีใด (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
สถานท่ี (Outlets) ท่ีผูบริโภคจะไป ซ่ึงนักการตลาดจะตองศึกษาเพื่อจัดชองทางการจัดจําหนายท่ี
เหมาะสมเชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต ตลาดสด รานขายของชํา เปนตน 
    (7) ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และความรูศึกภายหลังการซ้ือ  
    แนวความคิดเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนี้  เปนการนําทฤษฎีมาประยุกต  
เพื่อทําการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการท่ีจะตัดสินใจใชบริการ  เพื่อใชใน
การวางแผนเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาดของ Philips Kotler  ซ่ึงจะทําใหสามารถตอบคําถามท่ี
ไดต้ังไว 7 ขอ อันประกอบดวย  ตองการซ้ืออะไร  ทําไมจึงซ้ือ  ซ้ือเม่ือไร  ซ้ืออยางไร  ซ้ือท่ีไหน  
ใครเปนคนซื้อ  ใครเปนคนตัดสินใจซ้ือ  และซ้ือบอยแคไหน  จึงเปนเหตุผลสําคัญท่ีวาทําไมเราจึง
ตองทําการศึกษาเพิ่มเติมถึงทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคนั่นเอง 

2) ทฤษฎีและตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค 

    ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจ
ท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิด
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ความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) 
เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะ
ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) 
หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 
    จุดเร่ิมตนของตัวแบบอยูท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทํา
ใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้น ตัวแบบนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎีดังนี้  
    (1) ส่ิงกระตุน (Stimulus) อาจจะเกิดข้ึนเองภายในรางกายและส่ิงกระตุนจาก
ภายนอก  นักการตลาดตองสนใจ และจัดส่ิงกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ
ผลิตภัณฑ     ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา   ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผล 
หรือใชเหตุจูงใจซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
   (1.1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) นักการตลาดตองสามารถ
ควบคุมและจัดใหมีข้ึน ในท่ีนี้จะนําสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เขามาศึกษา
ประกอบดวย 
   - ดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม และมี
ความหลากหลายเพื่อกระตุนความตองการ 
   - ดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ 
   - ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชน ใชชองทางการจัดจําหนายท่ี
สะดวก สะอาด ถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 
   - ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การสรางความ สัมพันธ  
อันดีกับผูซ้ือ   
   (1.2) ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่
อยูภายนอกองคกรซ่ึงองคกรควบคุมไดยากหรือควบคุมไมไดประกอบดวย 
   - ดานเศรษฐกิจ (Economic) ข้ึนกับภาวะเศรษฐกิจของประเทศ รายได
ของผูบริโภค ส่ิงเหลานี้มีผลตอความตองการของบุคคล 
     - ดานเทคโนโลยี (Technology) การเกิดข้ึนของนวัตกรรมใหมยุคปจจุบัน  
      - ดานการเมืองและกฎหมาย (Law and Political) กฎหมายเพ่ิมหรือลด 
ภาษี การนําเขา การเปดแขงขันเสรีทางการคา เปนตน ทําใหบุคคลเปล่ียนไปใชของตามสถานการณ    
      - ดานวัฒนธรรม (Cultural) เชน ประเพณีคนไทยเชื้อสายจีนนิยมซ้ือของ
เพื่อไหวบรรพบุรุษในงานเทศกาล 
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    (2) กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกเปนกระบวนการท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมผูซ้ือ ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถหยั่งรูได ดังนั้นจําเปนตองพยายามคนหาความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดนี้เกิดข้ึนจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ
ดังนี้ 
    (2.1) ดานลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือท่ีมีอิทธิพล
จากปจจัยตาง ๆ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนั้น จะไดรับการกระตุนประกอบดวย            
4  ประการ 
   - ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factor) วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพัน
บุคคลแตละกลุมใหมีความแตกตางกัน วัฒนธรรม แบงออกเปน 
      ก) วัฒนธรรมพื้นฐาน เปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการซื้อ พฤติกรรม        
การซ้ือของบุคคล  
      ข) วัฒนธรรมกลุมยอย  มีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา ภูมิภาคท่ี
แตกตางกัน สีผิว เปนตน  กลุมยอมมีวัฒนธรรมปฏิบัติแตกตางไปจากกลุมอ่ืน  ทําใหตองมีการ
วางแผนชีวิตตอความเปนอยูแตกตางไปจากกลุมอ่ืน 
    ค)  ช้ันของสังคม เปนการจัดลําดับบุคคลในสังคมจากระดับสูงไประดับ
ลาง โดยใชลักษณะท่ีคลายคลึงกัน ไดแก อาชีพ รายได ฐานะ ชาติกําเนิด ตําแหนงหนาท่ีและ
บุคลิกลักษณะของบุคคล  เพื่อเปนแนวทางในสวนแบงการตลาด 
    - ปจจัยดานสังคม (Social Factor) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน 
และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางดานสังคมประกอบดวย 
      ก) กลุมอางอิง เชน ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนรวมอาชีพ รวมสถาบัน 
               ข) ครอบครัว โดยท่ีทุกคนนั้นจะมีพฤติกรรมพื้นฐานมาจาก ครอบครัวท่ี 
ตนอยู  ซ่ึงบางคร้ังยากท่ีจะเปล่ียนแปลง 
               ค) บทบาทและสถานะ คือ บางคร้ังผูซ้ือไมไดใช  หรือผูใชก็ไมมีอํานาจ
ในการซ้ือ 
      - ปจจัยดานบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตาง ๆ 
                             ก) อายุ วัฏจักรชีวิตครอบครัว 
                                  ข) อาชีพและโอกาสทางเศรษฐกิจ                               
     ค) รูปแบบการดําเนินชีวิต 
               ง) เอกลักษณบุคคล และความคิดสวนตัว 
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      - ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคล
ไดรับอิทธิพลดานกระบวนการ ดานจิตวิทยา คือ การจูงใจ ความเขาใจ การเรียนรู ความเชื่อถือได 
และทัศนคติ เชน ผูเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือคือ ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพลในการซ้ือ ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ
จนถึงผูใชนอก จากนี้ยังมีรูปแบบการซ้ือ คือ ซ้ือแบบซํ้าซอน แบบลดความซํ้าซอน ซ้ือประจําและ
แบบเลือกมาก 
      (2.2) กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process) มีข้ันตอน 
ดังนี้ 
      - การรับรูปญหา เชน ความตองการ ความจําเปน ความเส่ียงในการ    
เลือกซ้ือ 
     - การคนหาขอมูล เชน จากแหลงบุคคล การคา ชุมชน และประสบการณ 
     - การประเมินทางเลือก  
     - การตัดสินใจซ้ือ เม่ือทุกอยางไดตามความตองการและพึงพอใจก็      
ตัดสิน  ใจซ้ือ 
     - พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  ตองมีความพึงพอใจ 
    (3) การตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Decision) ผูซ้ือจะตัดสินใจซ้ือประเด็น  
ตาง ๆ ดังนี้ 
    (3.1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
    (3.2) การเลือกตราสินคา (Brand Choice)  
    (3.3) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
     (3.4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
    (3.5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 
     ดังนั้นหากจะกลาวถึงความหมายของ พฤติกรรมของมนุษยนั้น หมายถึง การ
กระทําของมนุษยท่ีปรากฏออกมาเปนพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งนั้น ยอมเปนการแสดงออกเพื่อ
วัตถุประสงคอยางใดอยางหน่ึง ซ่ึงจะมีกระบวนการตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกํากับอยูจากภายในตัวบุคคล
นั้น ๆ เสมอ  กลาวคือ จะมีกลไกของการกํากับส่ังการจากความนึกคิด  และความรูสึกท่ีมีอยูภายใน 

   3) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

    ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคมีจุดเร่ิมตนจากการที่ผูบริโภคไดรับส่ิงกระตุนทําใหเกิด 
ความตองการผานเขามาในความรูสึกนึกคิด ผูบริโภคแตละรายมีความรูสึกนึกคิด ท่ีไดรับอิทธิพลจาก   
คุณลักษณะตาง ๆ ของตนเอง และสภาพแวดลอมภายนอก ซ่ึงจะสงผลตอกระบวนการตัดสินใจ      
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เพื่อทําใหเกิดการตอบสนองหรือการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ (รูปท่ี 2.1) รูปแบบจําลองของ   
พฤติกรรมผูบริโภค  
    พฤติกรรมผูบริโภค ไดรับอิทธิพลจากปจจัยหรือสิ่งกระตุนที่เปนเหตุจูงใจใหเกิด
การเลือกซื้อผลิตภัณฑและบริการอาจเกิดจากเหตุจูงใจดานเหตุผล หรือดานจิตวิทยาก็ได 
สําหรับผูประกอบธุรกิจ ปจจัยดังกลาวประกอบดวย 2 สวนคือ 
    (1) ปจจัยท่ีผูประกอบธุรกิจสามารถควบคุมได ไดแก ปจจัยท่ีมีอิทธิพลทาง
การตลาด       ตัวอยางเชน กําหนดราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑและกลุมเปาหมาย หาแหลง
จําหนายและใหบริการเพื่ออํานวยความสะดวกแกลูกคา จัดรายการสงเสริมการตลาด เพื่อกระตุน 
ใหเกิดการตองการซ้ือ 
    (2) ปจจัยท่ีเกิดจากสภาพแวดลอมภายนอกของผูประกอบธุรกิจที่ไมสามารถ
ทําการควบคุมไดแตมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก 
     (2.1) ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนลักษณะพ้ืนฐานของพฤติกรรมท่ีบุคคลในแตละ
สังคมเปนผูสรางข้ึน และเปนท่ียอมรับจากบุคคลรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่งคานิยมในวัฒนธรรมท่ี
แตกตางกันจะสงผลถึงพฤติกรรมผูบริโภคในแตละสังคมที่แตกตางกัน ดังนั้นการกําหนดกลยุทธ
การตลาดตองพิจารณาใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรมของสังคมกลุมนั้น 
     (2.2) ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรม การซ้ือปจจัยทางดานสังคม ประกอบดวย 
      - กลุมอางอิง เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้จะมีอิทธิพล
ตอทัศนคติความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล ตัวอยางกลุมอางอิง ไดแก  ครอบครัว  เพื่อนสนิท 
เพื่อนรวมงาน กลุมบุคคลช้ันนําในสังคม เพื่อนรวมสถาบัน เปนตน 
      - ครอบครัว  บุคคลในครอบครัวถือ วา มีอิทธิพลมาก ที่สุดตอ
ทัศนคติ  ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคลสมาชิกในครอบครัวประกอบกันข้ึนเปนกลุมอางอิง
ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดตอพฤติกรรมการซ้ือ 
      - บทบาท และสถานะบุคคลท่ีเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุม  
อางอิง บุคคลท่ีมีบทบาทและสถานท่ีแตกตางกันในแตละกลุม เชน มีบทบาท เปน ผูคิดริ เ ริ่ม      
ผูตัดสินใจซ้ือ ผูมีอิทธิพลตอผูซ้ือหรือผูใช 
     (2.3) ปจจัยสวนบุคคล เปนคุณสมบัติสวนบุคคลทางดานตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภค ไดแก 
     - อายุ ความแตกตางกันของอายุมีผลตอความตองการผลิตภัณฑแตกตาง
กัน ดังนั้น นักการตลาดอาจใชอายุผูบริโภคเปนเกณฑการแบงกลุมเปาหมายได 
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      - วงจรชีวิตครอบครัว ในแตละข้ันตอนของวงจรชีวิตแตละคน จะมี
คานิยมและทัศนคติตอการตัดสินใจซ้ือท่ีแตกตางกัน ตัวอยางเชน พฤติกรรมการเลือกซ้ือของเลนใน
วัยเด็กจะตางจากพฤติกรรมการเลือกของเลนในวัยหนุมสาว 
      - อาชีพ อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความตองการ
ของผลิตภัณฑ และบริการที่แตกตางกัน 
     - โอกาสทางเศรษฐกิจ หมายถึง โอกาสของผูบริโภคจะมีรายได เพื่อ
การจับจาย มีการออมสินทรัพยหรืออํานาจในการขอยืมเงิน และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน
ซื้อผลิตภัณฑและบริการ นักการตลาดตองไวตอโอกาสเหลานี้ เพื่อท่ีจะไดปรับปรุงออกแบบสินคา
ใหม และการวางราคาสินคาใหม เพื่อท่ีจะนําเสนอคุณคาใหลูกคาในกลุมเปาหมายไดอยางตอเนื่อง 
     (2.4) ปจ จ ัย ท า ง จ ิต ว ิท ย า  เปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่ มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคา ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียน ความเช่ือม่ัน ทัศนคติ บุคลิกภาพ  
และแนวความคิดของตนเอง 
     (2.5) อิทธิพลของปจจัยทางสถานการณ หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือไดรับ
อิทธิพลมาจากเหตุการณสภาพแวดลอมที่เกิดขึ้น โดยมิไดคาดคิดมากอนวาจะตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑและบริการนั้น ๆ ไดแก 
      - สภาพแวดลอมทางกายภาพ เชน ผูบริโภคตัดสินใจซื้อเม่ือรานคานั้น
อยูในทําเลที่สะดวกตอการซ้ือ 
      - ส่ิงแวดลอมสังคม ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือเพื่อใหสังคมยอมรับวาตนเอง
เปนผูนํา 
      - เวลา เชน เม่ือฤดูกาลเปล่ียนไปพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาก็แตกตางกัน
ออกไป 
      - งาน เชน พฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค เพื่อใชงานจะแตกตางกับ
ท่ีซ้ือเพื่อเปนของขวัญใหคนอ่ืน 
      - สภาวะทางอารมณ  เชน การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา เม่ือผูบริโภค
ไดรับการตอนรับจากผูขายเปนอยางดี 

 
 
 
 
 



 12 

 
รูปท่ี 2.1 อิทธิพลตาง ๆ ตอพฤติกรรมผูบริโภค  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล (2543) 
 
 

อิทธิพลของปจจัย 

สวนบุคคล 

- อายุและข้ันตอนของ

วงจรชีวิต 

- อาชีพ 

- เหตุการณทางเศรษฐกิจ 

- แบบของการใชชีวิต 

- บุคลิกภาพและ

อิทธิพลของปจจัย 

วัฒนธรรม 

- วัฒนธรรม 

- วัฒนธรรม

ยอย 

อิทธิพลของปจจัย 

ทางสังคม 

- กลุมอางอิง 

- ครอบครัว 
- บทบาทและฐานะ 

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

การตระหนักถงึความตองการ 

การประเมนิทางเลือก 

การซื้อและการตัดสินใจอ่ืนที่เกีย่วของ 

พฤติกรรมหลังซื้อ 

อิทธิพลของปจจัย 
ดานจิตวทิยา 

- การจูงใจ 
- การรับรู 
- การเรียนรู 
- ความซ่ือและ 

ทัศนคติ 

อิทธิพลของปจจัย 
ทางสถานการณ 
- ทางกายภาพ 
- ทางสังคม 
- เวลา 
- งานและการใช

สินคา 
- อารมณ 

อิทธิพลของปจจัย 
ทางการตลาด 
- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- ชองทาง

การตลาด 
- การสงเสริม

ทางการตลาด 
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   2.1.2  ทฤษฎีเก่ียวกับอุปสงค (Demand Theory) 

    อุปสงค (Demand) ตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึง ปริมาณสินคาหรือ
บริการชนิดใดชนิดหนึ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ ณ ระดับราคาตาง ๆ กันของสินคาหรือบริการชนิด
นั้น ๆ ในระยะเวลาท่ีกําหนด โดยความตองการซ้ือนั้นผูบริโภคตองมีอํานาจซ้ือดวย (Purchasing 
Power) กลาวคือ ผูบริโภคจะตองมีเงินเพียงพอและมีความเต็มใจท่ีจะซ้ือ (Ability and Willingness) 
สินคาหรือบริการนั้น เชน นายสมปอง ตองการซ้ือทีวี และนายสมปองมีเงินเพียงพอท่ีจะซ้ือทีวี    
ในกรณีนี้จะเปนอุปสงคท่ีสัมฤทธ์ิผล แตถานายสมปองมีแตความตองการซ้ือทีวีแตไมมีเงินเพียงพอ 
ในกรณีนี้ไมถือวาเปนอุปสงค ปจจัยท่ีสําคัญซ่ึงเปนตัวกําหนดวา ผูซ้ือจะตองการซ้ือสินคาและ
บริการเปนจํานวนเทาไร มีหลายประการ สามารถสรุปความสัมพันธระหวางการเปล่ียนแปลงของ
ปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอสินคานั้นเปล่ียนแปลงตาม ดังนี ้
   1) ราคาสินคาชนิดนั้น เม่ือราคาสินคาและบริการเพิ่มข้ึน ปริมาณซ้ือจะลดลง แตถา
ราคาสินคาหรือบริการนั้นลดลง ปริมาณซ้ือจะมีมากข้ึน 
   2) ราคาสินคาและบริการประเภทอ่ืนท่ีเกี่ยวของ ความสัมพันธของปริมาณซ้ือ นอกจาก
จะข้ึนอยูกับราคาสินคาชนิดนั้นแลว  ยังข้ึนกับราคาสินคาชนิดอ่ืนที่ เกี่ยวของดวย  ซ่ึงแบง
ความสัมพันธของสินคาไดเปน 2 ชนิด   
    2.1) สินคาท่ีใชทดแทนกัน การท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาใดมากนอยเพียงใดจะตอง
พิจารณาถึงราคาสินคาท่ีเกี่ยวของดวย เชน เนื้อไกกับเนื้อหมู ชากับกาแฟ เปนตน ถาราคาเนื้อไก
เพิ่มสูงข้ึน ในขณะท่ีราคาเน้ือหมูคงเดิม ผูบริโภคก็จะลดการบริโภคเนื้อไกลงแลวหันมาบริโภคเนื้อ
หมูเพิ่มข้ึน จึงกลาวไดวา เม่ือราคาสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มข้ึนจะทําใหปริมาณซ้ือสินคาอีกชนิด
หนึ่งท่ีใชทดแทนกันไดเพิ่มข้ึนดวย แตถาราคาสินคาชนิดหนึ่งลดลงจะทําใหปริมาณซ้ือของสินคา
อีกชนิดหนึ่งท่ีใชทดแทนกันไดลดลงดวย ดังนั้นความสัมพันธระหวางราคากับปริมาณของสินคา
ตางชนิดกันท่ีใชทดแทนกันจะเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
    2.2) สินคาท่ีใชประกอบกันหรือใชรวมกัน เชน รถยนตกับน้ํามันเช้ือเพลิง รองเทา
กับถุงเทา เปนตน เม่ือราคารองเทาแพงข้ึน นอกจากปริมาณซ้ือรองเทาลดลงแลวปริมาณความ
ตองการซ้ือถุงเทาก็จะลดลงดวย ท้ัง ๆ ท่ีราคาของถุงเทาไมเปล่ียนแปลง ดังนั้นความสัมพันธของ
ราคาและปริมาณซ้ือของสินคาตางชนิดท่ีใชประกอบกัน จะเปนไปในทิศทางตรงกันขาม 
    3) รายไดของผูบริโภค รายไดผูบริโภคเปนปจจัยท่ีสําคัญอยางหนึ่ง ในการกําหนดอุป
สงคการพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการซ้ือสินคา
สามารถแบงสินคาออกเปน 2 ชนิด คือ 
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    3.1) สินคาปกติ  ปริมาณซ้ือสินคาปกติโดยทั่วไป จะมีความสัมพันธโดยตรงกับ
ระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือ ถารายไดของผูบริโภคเพิ่มข้ึน ปริมาณความตองการซ้ือสินคา
ปกติก็จะเพิ่มข้ึน แตถาผูบริโภคมีรายไดลดลงความตองการซ้ือสินคาปกติก็จะลดลงดวย 
    3.2) สินคาดอยคุณภาพ สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพในสายตาของ
ผูบริโภคปริมาณซ้ือสินคาประเภทนี้จะมีความสัมพันธตรงกันขามกับระดับรายไดของผูบริโภค 
กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีรายไดเพิ่มข้ึน อุปสงคในสินคาประเภทนี้จะลดลง แตถาผูบริโภคมีรายได
ลดลง อุปสงคในสินคาประเภทนี้จะเพ่ิมข้ึน สินคาเหลานี้ไดแก บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป เส้ือผาราคาถูก 
เปนตน 
   4) ปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของ ไดแก รสนิยมผูบริโภค จํานวนประชากร การคาดคะเนราคา
สินคา ปริมาณสินคาในอนาคต ฤดูกาล และสภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ โดยปจจัย
เหลานี้จะเปนตัวกําหนดปริมาณความตองการซ้ือหรืออุปสงค 
    สามารถแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณการซ้ือสินคาและบริการกับปจจัย
ดังกลาวในรูปฟงกช่ันอุปสงค (The Demand Function) ไดดังนี้ 

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

โดย        DA = QA = จํานวนสินคาและบริการของสินคา A ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
 PA = ราคาสินคาและบริการของสินคา A ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
 Y = ระดับรายไดของผูบริโภค 
 T = รสนิยมของผูบริโภค 
 PO = ราคาสินคาและบริการชนิดอ่ืน ๆ 
 PE = การคาดคะเนราคาสินคาและบริการในอนาคต 
 O = ปจจัยอ่ืน ๆ เชน ระดับการศึกษา การโฆษณา เปนตน 

 
  2.1.3  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

    ทฤษฎีสวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด ท่ีมีการควบคุมได ซ่ึงธุรกิจ
สามารถใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจของผูบริโภคและกลุมเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวย          
4 สวน  ไดแก  ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด (รูปท่ี 2.2) 
   1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองความจําเปนและความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดซ่ึงจะ
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ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี กิจกรรม องคการ หรือบุคคล ในการกําหนด           
กลยุทธดานผลิตภัณฑจะประกอบดวย 
    1.1) การสรางความแตกตางทางการแขงขัน หมายถึง การดําเนินการในเร่ืองของการ
ออกแบบชุดความแตกตางท่ีมีความหมายใหการเสนอของบริษัทมีความโดดเดนแตกตางจากการ
เสนอของคูแขงขัน 
    1.2) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เปนกิจกรรมในการกําหนดขอเสนอและ
ภาพลักษณของบริษัท เพื่อเขาครอบครองตําแหนงทางการแขงขันโดดเดนและมีมูลคา/คุณคาใหอยู
ในจิตใจของลูกคาและกลุมเปาหมาย 
    1.3) กลยุทธเกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ เปนการพิจารณาถึงคุณสมบัติท่ีมี
ลักษณะท่ีดีเดนและแปลกใหมของผลิตภัณฑ รวมท้ังเปนลักษณะท่ีสามารถตอบสนองความตองการ
และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดมากท่ีสุด นอกจากนี้ยังตองคํานึงถึงองคประกอบของ
ผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในระดับตาง ๆ กัน ซ่ึงไดแก 
     (1) ผลิตภัณฑ ประโยชนพื้นฐานสําหรับผลิตภัณฑท่ีลูกคาจะไดรับจากการ
ซ้ือสินคาโดยตรง 
     (2) รูปลักษณผลิตภัณฑ ลักษณะทางกายภาพท่ีลูกคาสามารถสัมผัสหรือรับรู
ได  อันประกอบดวย คุณภาพ รูปรางลักษณะ รูปแบบ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ฯลฯ 
     (3) ผลิตภัณฑควบ ผลประโยชนหรือบริการเพิ่มเติม ท่ีลูกคาไดรับหลังจาก
การซ้ือสินคานั้น 
     (4) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง ส่ิงท่ีลูกคาคาดวาจะไดรับจาก การซ้ือ และการใช
ผลิตภัณฑ 
                       (5) ศักยภาพผลิตภัณฑ มีลักษณะริเร่ิมท่ีสามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาได 
    2) ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑท่ีแสดงออกในรูปของตัวเงิน ราคาเปน
ตนทุนของลูกคา ดังนั้นผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบมูลคาของผลิตภัณฑกับราคา หากมูลคาของ   
ผลิตภัณฑมีสูงกวาราคา ก็จะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนั้น เพราะฉะน้ันในการกําหนดกลยุทธดานราคา
จะตองคํานึงถึง 
     2.1) การยอมรับของลูกคา โดยตองสรางมูลคาของผลิตภัณฑใหสูงกวาราคา
ผลิตภัณฑนั้น ๆ 
    2.2) ตนทุนของสินคา รวมถึงคาใชจายและกําไรของผูผลิต 
    2.3) ลักษณะการแขงขัน  
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รูปท่ี 2.2  แนวคิดสวนประสมการตลาด 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : Kotler (1997) 

 
   3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย
ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดการจัดจําหนาย ประกอบดวย 
     3.1) ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนไปยังตลาดใน
ระบบชองทางการจัดจําหนาย จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภค  
     3.2) การกระจายตัวสินคา หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ การเคล่ือนยายตัว
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการขนสง การเก็บรักษาสินคา การบริหารสินคา
คงเหลือ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหเกิดการประสานงานใหเกิดตนทุนใน การจัดจําหนายตํ่าสุด โดย
มีระดับการใหบริการลูกคาท่ีเหมาะสมและมุงหวังกําไร ในการกระจายตัวสินคา ซ่ึงสามารถสรุป
หนาท่ีไดดังนี้ 
     - การคาดคะเนยอดขาย เปนการประมาณยอดขายท่ีเกิดข้ึนในชวงเวลาหน่ึง
เพราะยอดขายท่ีเกิดข้ึนจะเกี่ยวของกับการเตรียมสินคาคงเหลือใหเหมาะสม 
     - การวางแผนการจัดจําหนาย เปนการเตรียมงานแตละงานท่ีจะปฏิบัติเกี่ยวกับ
การกระจายตัวสินคา 

สวนประสมการตลาด 

ผลิตภัณฑ 
- ความหลากหลาย 

- คุณภาพ 

- คุณลักษณะ 

- การออกแบบตราสินคา 

- บรรจุภัณฑ 

- ขนาด 

- การบริการ 

- การรับประกัน 

- การรับคืนสินคา 

ราคา 

- ราคาขายปลีก 

- สวนลด 

- รายการชําระเงิน 

- เงื่อนไขเครดิต 

 

 

ตลาด

การสงเสริม
การตลาด 

- การสงเสริมการขาย 

- การโฆษณา 

- ทีมขาย 

- การประชาสัมพันธ 

 

ชองทางการจัด
จําหนาย 

- ชองทาง 

- การควบคุมพ้ืนท่ี 

- การเลือกสรรสถานท่ี 

- คลังสินคา 

- การขนสง 

 



 17 

 
     - การบริหารสินคาคงเหลือ เปนการจัดการใหมีผลิตภัณฑขายในตลาดโดยไม
ขาดแคลนและมีในปริมาณท่ีเหมาะสม 
     - การดําเนินงานเกี่ยวกับการส่ังซ้ือ เปนข้ันตอนในการจัดการตามใบส่ังซ้ือของ
ลูกคา 
     - การบรรจุภัณฑ เพื่อรักษาและคุมครองสินคาใหอยูในสภาพท่ีดี 
     - การคลังสินคา เปนเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับการจัดทิศทางการเคลื่อนไหวของ
สินคาเพื่อใหเกิดการประหยัดเวลาและคาใชจาย 
     - การจัดการวัสดุ เปนงานท่ีเกี่ยวของกับการเลือกใชอุปกรณ เคร่ืองมือท่ี
เหมาะสม เพื่อใหการเคล่ือนยายเกิดการสูญเสียนอยท่ีสุด 
     - การขนสง เปนงานท่ีเกี่ยวของกับการขนสงสินคาวาจะใชวิธีไหน และอยางไร
จึงเหมาะสมและประหยัดท่ีสุด 
   4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ ซ่ึงสามารถแบงได 5 ประเภท คือ 
    4.1) การโฆษณา  เปนเครื่องมือท่ีดี ท่ี สุด  สําหรับการสรางรูปแบบของการ
ติดตอส่ือสารท่ีไมใชบุคคลท่ีตองจายเงินโดยผูอุปถัมภ เพื่อนําเสนอ และสงเสริมความคิดของสินคา
หรือบริการ  
    4.2) การสงเสริมการขาย เปนเคร่ืองมือระยะส้ันเพื่อสงเสริมใหมีการติดตามหรือซ้ือ 
ผลิตภัณฑหรือบริการนั้น เชน คูปอง การประกวด การใหของแจก เปนตน  โดยบริษัทจะใช
เคร่ืองมือการสงเสริมการขายเพื่อสรางการตอบสนองท่ีเร็วใหกับขอเสนอของผลิตภัณฑ และเพื่อ
กระตุนยอดขาย 
    4.3) การประชาสัมพันธ เปนแผนการที่กําหนดขึ้นมาเพื่อสงเสริมหรือสราง
ภาพพจนของบริษัท เนื่องจากการประชาสัมพันธจะมีความนาเช่ือถือสูง เพราะขอมูล ขาวสารตาง ๆ 
ท่ีไดรับจะมีความเปนจริงตอลูกคามาก 
     4.4) การขายโดยใชพนักงานขาย จะเปนการติดตอส่ือสารท่ีเกิดข้ึนโดยตรง เปน
ลักษณะของการเผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคา โดยพนักงานขายสามารถ นําเสนอสินคา และ
ตอบขอซักถามใหกับลูกคาจนเกิดความตองการและเกิดการตัดสินใจซ้ือไดมากท่ีสุด 
    4.5) การตลาดทางตรง เปนรูปแบบการตลาดท่ีมีการใชส่ือหลายรูปแบบเขามา
เกี่ยวของ เชน โทรศัพท จดหมาย เปนตน ซ่ึงลักษณะขาวสารท่ีสงไปสามารถเจาะใหกับผูรับ         
แตละคนได 
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  2.1.4  แนวความคดิเก่ียวกับการใหเชาสินทรัพยแบบลิสซ่ิง     

     ลิสซ่ิง (Leasing)1 เปนสัญญาเชาสินทรัพยประเภททุนระหวางผูใหเชา (Leasor) กับผูเชา 
(Leasee) โดยผูใหเชาจะเปนผูใหคําแนะนําแกผูเชา ในการเลือกซ้ือสินทรัพยตามความตองการของ
ผูเชาและไมมีการส่ังซ้ือท่ีใหเชาลวงหนาไวกอน ผูเชาจะสามารถใชและครอบครองสินทรัพยนั้น
โดยการชําระคาเชา ตามระยะเวลาท่ีกําหนดไวในสัญญา ซ่ึงอาจจะมีจํานวนเทากัน ทุกงวดหรือไม
เทากันทุกงวดก็ได  คาเชาจะเปนจํานวนเงินท่ีกําหนดไวแนนอนตลอดอายุสัญญาเชาและ              
ไมเปล่ียนแปลงตามอัตราดอกเบ้ียในตลาดเงิน ยกเวนผูเชาและผูใหเชาจะตกลงกันเปนอยางอ่ืน
โดยท่ัวไประยะเวลาเชาอยูระหวาง 3 - 5 ป 
    1) ลักษณะท่ัวไปของการประกอบกิจการลิสซ่ิงในประเทศไทย 
     ลักษณะการประกอบกิจการลิสซ่ิง2 ในประเทศไทยน้ันสวนใหญมักจะดําเนินการท้ัง
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 โดยเฉพาะผูประกอบการท่ีเปนนิติบุคคลท่ีมีความตองการจะใชสินทรัพยนั้น ๆ ท้ัง
รถยนต เคร่ืองจักร อุปกรณการผลิต อุปกรณไฟฟา เคร่ืองใชสํานักงาน และสินเช่ือสินคาคงคลัง 
(การจํานําวัตถุดิบเพื่อการผลิตหรือสินคาสําเร็จรูปท่ีรอการขาย) 
    (2) Factoring Leasing  เปนการปลอยสินเช่ือเพื่อการพาณิชยในระยะส้ัน และระยะ
กลางใหกับผูประกอบการธุรกิจและอุตสาหกรรมอยางตอเนื่องทุกข้ันตอน ซ่ึงจะเร่ิมดวยการหา
วัตถุดิบไปสูกระบวนการผลิตและจําหนาย โดยการทําสินเช่ือแฟคตอริ่งนั้นจะมีกระบวนการเร่ิม
ดวยการเขาไปซ้ือสิทธิและโอนสิทธิหนี้การคาเม่ือมีผูตองการขาย คือเปนการซ้ือลดสัญญาการคา
จากธุรกรรมท่ีมีการตกลงวาจะจายหรือชําระกัน การทําธุรกิจแฟคตอร่ิงนี้มีไมมากนักเนื่องจากมี

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

2 สมเดช   โรจนคุรีเสถียร, การบัญชีธุรกิจลิสซ่ิงเชาซ้ือและผอนชําระ, กรุงเทพฯ: บริษัทดีไลท จํากัด, 

2539, หนา 79 – 80. 
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ความเส่ียงและฐานะของลูกคาเปล่ียนแปลงไดบอย อีกท้ังปจจัยแวดลอมภายนอกยังมีอิทธิพล
กระทบไดอยูตลอดเวลา แมจะมีการวิเคราะหกันแลวก็ตาม และท่ีสําคัญความตองการสินเช่ือแฟค
ตอร่ิงยังมีไมมาก 
    (3) Fleeting Leasing หมายถึง การใหบริการเชายานพาหนะ ประเภทรถยนตท่ีทํา
ใหผูเชาปลอดภาระการผูกพันในการเชาสินทรัพยท่ีเชา อาทิ ภาระท่ีเปนเจาของ ภาระในการผอน
ชําระ ภาระการบํารุงรักษา ภาระในการทําประกัน และภาระในการจดและตอทะเบียนรถยนต ซ่ึง
สวนมากบริษัทลิสซ่ิงพวกนี้ มักจับลูกคากลุมบริษัทท่ีใชรถยนตจํานวนมาก ๆ โดยบริษัทลิสซ่ิงจะ
เขาไปจัดซ้ือรถยนตไปจนถึงการรับรถยนตท่ีเชาคืน และขายท้ิงรถยนตท่ีเชาเม่ือหมดอายุสัญญา  
    (4) Hire Purchase เปนการทําการเชาซ้ือสินทรัพย สวนใหญจะมีการกําหนด
ระยะเวลาใหเชาซ้ือไวต้ังแต 12 เดือน จนถึง 48 เดือน โดยในสัญญาจะระบุการผอนชําระเปนราย
เดือนบวกกับอัตราดอกเบ้ียตอป และจะกําหนดวาเม่ือถึงกําหนดแลว ผูเชาซ้ือตองรับโอนกรรมสิทธ์ิ
ในสินทรัพยไป ซ่ึงก็คือการผอนชําระจนครบ และกรรมสิทธ์ิตกเปนของผูเชาซ้ือ การเชาซ้ือ
สินทรัพยนั้นสวนใหญ บริษัทลิสซ่ิงเนนการปลอยสินเช่ือรถยนต บางบริษัทอนุมัติสินเช่ือสําหรับ
รถยนตใหมเทานั้น แตบางบริษัทจะปลอยสินเช่ือเฉพาะรถยนตมือสอง ซ่ึงจะมีอัตราดอกเบี้ยท่ีสูง
กวาเปนเทาตัวและในขณะเดียวกันก็มีความเส่ียงสูงควบคูกันดวย 
    (5) Rent a car  การใหเชารถยนตเพื่อใชเปนยานพาหนะ ในการทําสัญญาเชา
รถยนตสามารถเชาเปนรายวัน รายเดือน หรือรายป เงื่อนไขการทําชําระคาเชาข้ึนอยูกับขอตกลงใน
สัญญาเชาและระยะเวลาการเชา 
    2) ข้ันตอนการเชาซ้ือ 
    ข้ันตอนการเชาซ้ือ  มีผูเกี่ยวของ 3 ฝาย คือ ลูกคาผูท่ีมาเชาซ้ือ (Prospective Hirer) 
เจาของสินคาหรือผูมาติดตอ (Dealer) และบริษัทการเงิน (Finance) โดยสัญญาเชาซ้ือทําข้ึนระหวาง
ลูกคา (ผูเชาซ้ือ) กับบริษัทการเงิน (ผูใหเชาซ้ือ) ข้ันตอนการเชาซ้ือสรุปไดดังนี้ 
    (1) ผูเชาซ้ือชําระมูลคาสินคาบางสวน (Down Payment) ใหแกผูขายสินคา 
    (2) ผูขายสินคาจะแจงเพื่อทําสัญญาเชาซ้ือกับบริษัทธุรกิจเชาซ้ือโดยท่ีลูกหนี้
สินเช่ือเชาซ้ือคือลูกคาสินเช่ือเชาซ้ือ      
    (3) บริษัทธุรกิจเชาซ้ือจะดําเนินการตรวจสอบคุณสมบัติของผูเชาซ้ือเพื่อตกลงทํา
สัญญาเชาซ้ือ 
    (4) บริษัทจะเปนผูชําระคาสินคาท่ีเหลือใหกับผูขายสินคา จากนั้นสภาพหนี้จะตก
อยูกับผูเชาซ้ือทันที โดยท่ีเจาหนี้คือ บริษัทธุรกิจเชาซ้ือ 
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    (5) บริษัทธุรกิจเชาซ้ือจะบังคับใหผูเชาซ้ือ ทําประกันอุบัติภัยกับบริษัทประกันภัย
โดยผูเชาซ้ือชําระคาเบ้ียประกันเอง การกระทําดังกลาวเปนไป  เพื่อลดความเส่ียงของบริษัท เพราะ
ตราบใดท่ีผูเชาซ้ือยังชําระหนี้ไมครบตามจํานวน กรรมสิทธ์ิในสินคายังคงเปนของบริษัทธุรกิจ    
เชาซ้ืออยูเสมอ 
     (6) ข้ันตอนสุดทาย คือการผอนชําระหน้ีของผูเชาซ้ือกับบริษัทธุรกิจเชาซ้ือ ตาม
สัญญาท่ีตกลงกันไว 
 
รูปท่ี 2.3  แสดงข้ันตอนการเชาซ้ือ  

                 
(           (1) ชําระเงินดาวน                                      
           (Down Payment)                                     (5) ชําระคาประกันภัย 
                             
                               
                (3)  ทําสัญญาเชาซ้ือ    (6) ชําระคางวด 
                       (ตรวจสอบ)  

                           (2) แจงทําสัญญา 

                      (4) ชําระคาสินคา 
 
ที่มา:  สมเดช  โรจนคุรีเสถียร, การบัญชีธุรกิจลิสซิ่งเชาซื้อและผอนชําระ, 2539       

  
     บริษัทผูใหเชาซ้ือสวนใหญ จะมีพนักงานของบริษัทไวประจําท่ีบริษัทเจาของสินคา
เม่ือมีลูกคามาซ้ือสินคา จะไดทําสัญญาเชาซ้ือทันที  ซ่ึงสัญญายังไมไดรับอนุมัติจนกวาจะผานการ
ตรวจสอบสินเชื่อกอน โดยปกติแลวผูเชาซ้ือจะตองจายเงินลวงหนา (Down Payment)ไวกอน
ประมาณ 20 - 30% สวนท่ีเหลือพรอมดวยดอกเบ้ียจะทยอยจายเปนงวด ๆ ตามระยะเวลาท่ีตกลงไว
ในสัญญา เม่ือผูเชาซ้ือชําระเงินคางวดครบทุกงวดตามสัญญาแลว กรรมสิทธ์ิในสินคาตามสัญญา
เชาซ้ือจะโอนเปนของผูเชาซ้ือทันที นอกจากนี้บริษัทผูใหเชาซ้ือบางแหงอาจบังคับใหผูเชาซ้ือ
จะตองทําประกันภัยสําหรับสินคาท่ีเชาซ้ือ โดยผูรับผลประโยชนคือ บริษัทผูใหเชาซ้ือ 
 
 

ผูขาย
สินคา 

ผูเชาซ้ือ 
(ลูกคา) 

ผูใหเชาซื้อ(บริษัทการเงิน) 

บริษัทประกันภัย 
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2.2 เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

   เปรมจิตต  ชุณหะวัต  (2524) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง ทัศนคติและสถานภาพของผูบริโภค
สินคาเชาช้ือ ในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม จํานวน 300 ครอบครัว การเก็บรวบรวมขอมูลใช
วิธีการเลือกตัวอยางแบบตามโอกาส (Non-probability sampling) เคร่ืองมือท่ีใชเก็บรวบรวมขอมูล
ไดใชแบบสอบถามกับผูบริโภคทุกระดับในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ผูบริโภคท่ีนิยมเชาซ้ือ
มีท้ังชายและหญิง สวนใหญจะอายุระหวาง 26 - 35 ปข้ึนไป จากการดูขอมูลดานสถานภาพของ
ผูบริโภคสวนใหญจะเปนผูท่ีสมรสแลวและพบวาสวนใหญเปนผูมีรายไดประจําคือ  คือรับราชการ 
ซ่ึงเปนผูท่ีมีฐานะ และรายไดปานกลางและสูง คือรายไดระหวาง 1,500 - 4,500 บาท และตั้งแต 
10,000  บาทตอเดือนข้ึนไป  ดังนั้นจึงสรุปไดวา ผูท่ีนิยมเชาซ้ือสินคาคือ ผูท่ีมีรายไดใน 2 ระดับคือ
ปานกลางและสูง จากขอมูลยังช้ีใหเห็นวา การบริโภคสินคาเชาซ้ือนั้นดี คือชวยแกปญหาเร่ือง
รายไดและการ ครองชีพ 
    
   อานนท การะหงษ (2546) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการบริษัท  
ลิสซ่ิงในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อหาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการ
บริษัทลิสซ่ิง และปญหาท่ีเกิดจากการใชบริการ และเพื่อประโยชนตอผูประกอบการลิสซ่ิง 
ผูประกอบการสถาบันการเงินอ่ืน ๆ ท่ีจะนําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงการดําเนินงาน
ตลอดจนการบริการใหดียิ่งข้ึน ขอมูลท่ีใชในการศึกษาเปนขอมูลท่ีเก็บมาจากผูท่ีใชบริการกับบริษัท
ลิสซ่ิงและผูท่ีใชบริการกับสถาบันการเงินอ่ืน ๆ ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม จํานวน 200 
ราย วิธีการศึกษาใชการวิเคราะหโดยใชแบบจําลองโลจิท ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการกับบริษัท 
ลิสซ่ิงท้ังหมดจํานวน 200 ราย สวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 67.38  มีอายุระหวาง 20 – 40 ป คิด
เปนรอยละ 73.76 เปนผูสมรสแลว คิดเปนรอยละ 63.83 มีระดับการศึกษาสวนใหญตํ่ากวาปริญญา
ตรี คิดเปนรอยละ 80.85  มีท่ีพักอาศัยอยูในเขตเมือง คิดเปนรอยละ 62.41 การประกอบอาชีพสวน
ใหญมีอาชีพท่ีมีรายไดท่ีแนนอน รอยละ 76.60 โดยมีระดับรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท/เดือน รอยละ 
78.72 สาเหตุในการขอสินเช่ือนั้นสวนใหญใชในการซ้ือยานพาหนะ คิดเปนรอยละ 85.81 เชน 
รถจักรยานยนต รถยนตปกอัพกระบะและรถเกง โดยมีผูขอสินเช่ือเงินสดเพียง รอยละ 14.19 ซ่ึง
ปจจัยท่ีมีผลตอโอกาสท่ีจะเลือกใชบริการบริษัทลิสซ่ิง คือ การอนุมัติวงเงินสินเช่ือท่ีงายของบริษัท
ลิสซ่ิง การไดรับอัตราดอกเบี้ยท่ีตํ่า ข้ันตอนในการพิจารณาและทราบผลพิจารณาที่รวดเร็วของ
บริษัทลิสซ่ิง การที่บริษัทลิสซ่ิงมีจํานวนสาขาท่ีใหบริการในพ้ืนท่ีมากและเง่ือนไขในการทําสัญญา
ท่ีดี สวนปจจัยอ่ืน ไดแก การไดรับการบริการที่ดีจากพนักงาน ความสะดวกของทําเลที่ต้ัง ซ่ึงไมมี
ผลตอโอกาสท่ีจะเลือกใชบริการบริษัทลิสซ่ิงในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม สําหรับปญหาท่ี
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ไดรับจากการใชบริการกับบริษัทลิสซ่ิงนั้น สวนใหญผูใชบริการจะพบกับปญหาเร่ือง การใหวงเงิน
สินเช่ือท่ีนอย ปญหาเร่ืองความนาเช่ือถือของบริษัทในการทําสัญญา ซ่ึงลูกคาเกิดความกังวลวาจะ
ถูกโกง นอกจากนี้ยังมีปญหาอ่ืน ๆ อีก เชน การติดตามหนี้สินและยึดทรัพยท่ีเร็วเกินไปของบริษัท 
ลิสซ่ิง ความม่ันคงในการดําเนินงานของบริษัทลิสซ่ิง เปนตน 
 

นิรันดร แสนไชย (2547) ไดศึกษาถึงความพึงพอใจขอลูกคาในจังหวดัเชียงใหมในการใช
บริการสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือของบริษัทอัจฉราวรรณลิสซ่ิง จํากัด ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้ 
คือ ลูกคาท่ีเขามาใชบริการของบริษัท อัจฉราวรรณ ลิสซ่ิง จํากัด ทําการศึกษาโดยการสุมตัวอยาง
แบบโควตา ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% ไดกลุมตัวอยางจาํนวนท้ังส้ิน 320 ราย ผลการสํารวจพบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 31-40 ป มีสถานภาพสมรพ ประกอบอาชีพ
อิสระและรับจาง ซ่ึงมีรายไดนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน และเคยใชบริการของบริษัท อัจฉรา
วรรณลิสซ่ิง มากกวา 1 ป แตไมเกิน 3 ป สวนใหญใชบริการสินเช่ือประเภทรถจกัรยานยนต และใช
บริการเนื่องจากการแนะนําของคนรูจัก ในเร่ืองความพึงพอใจลูกคามีความพึงพอใจในการใช
บริการสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือของบริษัท อัจฉราวรรณลิสซ่ิง จํากัด จังหวัดเชียงใหม ในระดับมาก
ตามลําดับคือ ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานบุคลากร ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานกระบวนการใหบริการ  สวน
ปญหาในการใชบริการ โดยรวมลูกคามีปญหาในการใชบริการสินเช่ืออยูในระดับปานกลางคือ ดาน
บุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ ลูกคาท่ีใช
บริการสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือของบริษัท อัจฉราวรรณลิสซ่ิง จํากัด จังหวัดเชียงใหม มีระดบัความพึง
พอใจและระดับปญหาโดยรวมในการใชบริการในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจดั
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการใหบริการ และดานการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไมแตกตางกันตาม เพศ อายุ และสาขาท่ีใชบริการ 

 
    จตุรงค  บุนนาค (2549) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ 
ของขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใชสถิติเชิง
พรรณนาและแบบจําลองโลจิท ดวยเทคนิคการวิเคราะหการประมาณภาวะความนาจะเปนสูงสุด 
(Maximum Likelihood Estimates: MLE) โดยแสดงคา Marginal effects ใชตัวอยางจากลูกคาท่ีกู
สินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ และผูท่ียังไมไดกูสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
จํานวน 300 ตัวอยาง พบวาผูกูสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 52.7 โดยมีอายุ
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ระหวาง 31-40 รอยละ 39.7 มีสถานภาพการสมรสแลวรอยละ 82.0 ระดับการศึกษาสวนใหญต้ังแต
ระดับปริญญาตรีข้ึนไป รอยละ 66.0 ระดับช้ันการรับราชการสวนใหญซี 6-7 หรือช้ันสัญญาบัตร
เทียบเทา พ.ต.- พ.อ. รอยละ 76.3 มีจํานวนบิดา มารดา และญาติพี่นอง ท่ีตองมีภาระเล้ียงดูนอยกวา 
2 คน รอยละ 78.3 สวนใหญมีรถยนตใช รอยละ 89.7 และคูสมรสสวนใหญมีอาชีพรับราชการหรือ
เปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ รอยละ 36.7 มีรายไดเหลือสําหรับการออมทรัพยโดยเฉล่ียตอเดือนนอย
กวา 5,000 รอยละ 40.0 สวนใหญไมมีภาระหนี้นอกระบบ รอยละ 97.0 แตมีภาระหน้ีท่ีกูผาน
สถาบันการเงิน รอยละ 53.3 และพบวาปจจัยดานความคิดเห็นวาสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏมีความ
จําเปน การรับเงินเดือนผานธนาคารกรุงไทยมีผลตอการใชบริการสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏ โดยมี
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ  α = 0.01 ปจจัยดานการมีภาระหนี้นอกระบบ มีผลตอการใชบริการโดยมี
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ α = 0.05 ปจจัยดานระดับช้ันการรับราชการ การมีภาระหนี้สินอ่ืน ๆ กับ
ธนาคาร และการทราบและเขาใจหลักเกณฑของเงินกูมีระดับนัยสําคัญทางสถิติ α = 0.10 มีเพียง
ปจจัยการมีภาระหนี้นอกระบบเทานั้นท่ีทําใหโอกาสที่จะบริการสินเช่ือกรุงไทยธนวัฏลดลง 
   การศึกษาคร้ังนี้ ผูศึกษาไดใหขอเสนอแนะไว เชน ควรมีการศึกษาครอบคลุมถึงความ     
พึงพอใจของขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ ท่ีไมไดรับเงินเดือนผานธนาคารกรุงไทยดวย  

 
   อัจฉรา สิทธิราช (2549) ไดศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคและวิเคราะหถึงปจจัยท่ีมีผลตอ 
การใชบริการสินเช่ือประเภทผอนซ้ือสินคาจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชยในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม รวมถึงการวิเคราะหปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการใชบริการ กลุมตัวอยาง
ประกอบดวยผูใชบริการสินเช่ือประเภทผอนซ้ือสินคาจากบริษัทท่ีกําหนดรายไดข้ันตํ่า 4,000 บาท
ตอเดือน จํานวน 200 ราย และผูใชบริการสินเช่ือประเภทผอนซ้ือสินคาจากบริษัทท่ีกําหนดรายได
ข้ันตํ่า 6,500 บาทตอเดือน จํานวน 200 ราย โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลสถิติ
ท่ีใชวิเคราะหไดแก สถิติเชิงพรรณนา และการทดสอบความสัมพันธโดยใชสถิติไคสแควร          
ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 20-30 ป สถานภาพโสด มี
การศึกษาอยูในระดับอนุปริญญา/อาชีวศึกษา มีอาชีพพนักงานองคกรเอกชน/ลูกจาง รายไดเฉล่ีย
ประมาณ 5,001-10,000 บาทตอเดือน สมาชิกในครอบครัวมีจํานวน 3-4 คน สวนใหญเปนสมาชิก
มาแลว1-2 ป และวงเงินอนุมัติตํ่ากวา 10,000 บาท พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือของกลุมผูบริโภค
ท่ีบริษัทกําหนดรายไดข้ันตํ่า 4,000 บาทตอเดือน พบวาสวนใหญจะซ้ือเคร่ืองใชไฟฟา ไดแก 
โทรทัศนและตูเย็น มูลคาของสินคาท่ีซ้ืออยูในชวง 5,001 – 10,000 บาท ระยะเวลาผอนชําระ 10-12 
เดือน จํานวนเงินท่ีตองชําระตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท สวนปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการสินเช่ือ
มากเปนอันดับหนึ่งคือ ดานเงื่อนไขและสิทธิประโยชนจากการใชบริการ รองลงมาคือ ดาน
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คาธรรมเนียมและอัตราดอกเบ้ีย สําหรับปญหาท่ีพบมากท่ีสุดในการใชบริการ คือ ปญหาของบริษัท
ผูใหบริการสินเช่ือใหขอมูลกับลูกคาไมชัดเจน สวนพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือของกลุม
ผูบริโภคท่ีบริษัทกําหนดรายไดข้ันตํ่า 6,500 บาทตอเดือน พบวาสวนใหญจะซ้ือเคร่ืองใชไฟฟา ได
แก โทรทัศนและตูเย็น มูลคาของสินคาท่ีซ้ืออยูในชวง 5,001 – 10,000 บาท ระยะเวลาผอนชําระ 
10-12 เดือน จํานวนเงินท่ีตองชําระอยูในชวง 1,001 – 2,000 บาทตอเดือน สวนปจจัยท่ีมีผลตอการ
ใชบริการสินเช่ือมากเปนอันดับหนึ่งคือดานเง่ือนไขและสิทธิประโยชนจากการใชบริการ รองลงมา
คือ ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบ้ีย สวนปญหาท่ีพบมากท่ีสุดในการใชบริการคือ ปญหาบริษัท
คิดคาติดตามทวงหน้ีกับลูกคาเปนเงินจํานวนมาก 

 
   เมธา ฬอสุวรรณ (2550)  ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการเชาซ้ือของบริษัท
แหงหนึ่งในจังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษาขอมูลท่ัวไปของผูท่ีเลือกใชบริการ ปจจัยท่ีมีผลตอการ
เลือกใชบริการ และศึกษาถึงปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการใชบริการสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือ ขอมูลท่ีใชใน
การศึกษาคร้ังนี้ประกอบดวยขอมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ โดยขอมูลปฐมภูมิไดจากการออก
แบบสอบถามของกลุมตัวอยางจากผูท่ีใชบริการบริษัทลิสซ่ิง   แหงหนึ่งในเขตจังหวัดเชียงใหม โดย
ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ จํานวน 200 คน สวนขอมูลทุติยภูมิ เปนขอมูลท่ีเก็บรวบรวมมา
จากเอกสาร บทความและรายงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลคือสถิติเชิง
พรรณนา นําเสนอขอมูลลักษณะขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางอยูในรูปของตารางแจกแจงความถ่ี 
จํานวน  รอยละ คาเฉล่ีย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะ
ท่ัวไปของกลุมตัวอยาง คือ อาชีพ รายได การเคยใชและไมเคยใชบริการแหลงกูยืมเงินอ่ืน กับปจจัย
ท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือของบริษัทลิสซ่ิง โดยใชสถิติ Chi-square ผล
การศึกษาพบวา ผูใชบริการท่ีดําเนินธุรกรรมกับทางบริษัทลิสซ่ิง สวนใหญจะเปนเพศชายมากกวา
เพศหญิง  และกลุมผูเชาซ้ือสวนใหญจะอยูในชวงอายุ 21-30 ป และอยูในสถานภาพสมรสแลว  
ดานระดับการศึกษาสวนใหญอยูระดับช้ันปริญญาตรี  โดยท่ัวไปผูเชาซ้ือมีอาชีพพนักงานบริษัท/
หางราน และมีระดับรายไดตํ่ากวา 10,000 บาทตอเดือน ประเภทของสินทรัพยท่ีจะนํามาใชคํ้า
ประกันสินเช่ือนิยมนํารถมอเตอรไซด เปนอันดับแรก จํานวนงวดการชําระเงินท่ีตองการชําระนั้น 
นิยมทําสัญญาเปนระยะเวลา 12 งวด การติดตอขอรับบริการสินเช่ือจากบริษัทลิสซ่ิงมีวัตถุประสงค
ท่ีสําคัญคือ ผูเชาซ้ือตองการเงินหมุนเวียนระยะส้ันเทานั้น ดานส่ือโฆษณาพบวาสวนใหญไดรับ
อิทธิพลจากส่ือทางดานความสัมพันธระหวางบุคคล  คือการบอกตอของลูกคามากท่ีสุด และปญหา
ท่ีพบบอยท่ีสุดมากท่ีสุดคือ ปญหาดานของการชําระเงิน แนวทางแกไข จะตองปรับปรุงระบบ
เทคโนโลยีระบบ on-line ใหทุกสาขาสามารถเช่ือมตอขอมูลไดทุกสาขา  


