
บทที่ 2
กรอบแนวคิดทางทฤษฎีและเอกสารที่เก่ียวของ

2.1 กรอบแนวคิดทางทฤษฎี
2.1.1 ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) (พรพิมล สันติมณีรัตน, 2545)

คําวา “อุปสงค” หรือ “ดีมานต” ในทางเศรษฐศาสตร มีการใหนิยามหรือคําจํากัดความวา
“อุปสงคสําหรับสินคาและบริการชนิดใดชนิดหน่ึง หมายถึง จํานวนสินคาและบริการชนิดน้ันที่
ผูบริโภคประสงคจะซื้อในชวงเวลาหน่ึงๆ ที่ระดับราคาตางๆ ของสินคาหรือบริการชนิดน้ัน ”
องคประกอบของอุปสงคจะตองมีคุณสมบัติครบทั้งความตองการซื้อ (Want) มีอํานาจซื้อหรือมี
กําลังซื้อ (Ability to pay) และความเต็มใจที่จะซื้อ (Willingness to pay)

ฟงกชั่นของอุปสงค
ฟงกชั่นอุปสงคเปนการแสดงความสัมพันธที่มีอยูระหวางปริมาณการซื้อของสินคาชนิดใด

ชนิดหน่ึงกับปจจัยอ่ืนๆที่มีตออุปสงคของสินคาชนิดน้ัน (วีนัส ฤาชัย, 2548)
เขียนดวยสัญลักษณพีชคณิต ดังน้ี

Qx = f( Px, Ax, Dx, Ox, Ic,Tc,Dc, Py,Ay,Dy,Oy, G,N,W,……)

ตัวแปรที่สามารถควบคุมได ตัวแปรที่ไมสามารถควบคุมได
( Controllable Variable) ( Uncontrollable Variable)

โดยตัวแปรที่อยูทางซายมือ ในที่น้ีจะกําหนดใหเปน Qx เปนปริมาณสินคา X ที่มีผูเสนอ
ซื้อที่อยูกับตัวแปรทั้งหลายที่อยูในวงเล็บทางขวามือ

ปจจัยกําหนดอุปสงค
แบงออกเปน 2 กลุม
1) ตัวแปรที่ผูขายสามารถควบคุมได (Controllable Variable) คือตัวแปรที่มีผลโดยตรงตอ

อุปสงคของสินคา X และผูขายสามารถใชกลยุทธทางการตลาดได คือ
1.1) ราคาของสินคา X (Px) โดยทั่วไปปริมาณในการซื้อสินคาของผูซื้อจะมีผลมาจาก

ระดับราคาของสินคาคือ ถาราคาของสินคาสูงขึ้นจะทําใหปริมาณในการซื้อลดลง และในทาง
ตรงกันขามเมื่อระดับราคาตํ่าลงปริมาณในการซื้อสินคาจะสูงขึ้น ยกเวนวาสินคาน้ันจะเปนที่
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เชิดหนาชูตา เชน ของมีคา หรือเพชรนิลจินดา ถาสินคามีราคาตํ่าปริมาณการเสนอซื้อจะลดลง ทํา
ใหผูคาสามารถกําหนดไดวาจะกําหนดราคาขายเทาใด

1.2) การสงเสริมการขายของสินคา X (Ax) ซึ่งไดแกปจจัยสงเสริมการขายที่ทําให
สามารถขายสินคา X ไดมากขึ้น เชน การโฆษณา การลดแลกแจกแถม สิ่งเหลาน้ีจะทําใหสามารถ
จําหนายสินคาไดมากขึ้น

1.3) ตัวของสินคา X (Dx) ไดแกการออกแบบผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ ผูซื้อสินคาบางรายเลือกซื้อสินคาเพราะชอบรูปลักษณแปลกใหมของตั วสินคา
ดังน้ันผูขายจึงสามารถเปลี่ยนแปลงรูปแบบของสินคาจะทําใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคา กลุมอ่ืนๆ
ได

1.4) การวางขายสินคา X (Ox) ซึ่งไดแกที่ต้ัง คลังสินคา ที่วางจําหนายสินคา ถาหาก
สินคามาวางจําหนายอยูทั่วไป จะทําใหลูกคาสามารถหาซื้อไดงาย ดังน้ันผูขายสามารถใหบริการ
ตางๆตามมา เชน คําแนะนําในการซอม การทําประกัน สามารถเพิ่มยอดขายเชนเดียวกับทําเลที่ต้ัง
ของรานขาย

การวางขายสินคา Y (Oy) ซึ่งไดแกที่ต้ัง คลังสินคา ที่วางจําหนายสินคา ถาหาก
สินคามีวางจําหนายอยูทั่วไป จะทําใหลูกคาสามารถหาซื้อไดงาย ดังน้ันผูขายสินคา X ควรมีการ
ใหบริการตางๆตามมา เชน คําแนะนําในการซอม การทําประกัน สามารถเพิ่มยอดขายเพื่อให
สามารถแขงขันกับสินคา Y ได

2) ตัวแปรที่ควบคุมไมได (Uncontrollable Variable) ตัวแปรที่ผูขายไมสามารถควบคุมได
สามารถแบงออกเปน 3 ปจจัยคือ

2.1) ตัวแปรที่เกี่ยวของกับผูซื้อสินคา คือ
-รายไดของผูซื้อ (Ic) ความสัมพันธระหวางรายไดของผูซื้อกับปริมาณการซื้อสินคา

จะเปนไปในทิศทางเดียวกัน หรือทิศทางตรงกันขามกันขึ้นอยูกับลักษณะของสินคา คือในกรณีที่
เปนสินคาปกติความสัมพันธของปริมาณ การซื้อจะเปนไปในทิศทางเดียวกับรายได คือเมื่อผูซื้อมี
รายไดสูงขึ้น ก็จะซื้อสินคามากขึ้นและจะซื้อสินคาลดลงเมื่อมีรายไดลดลง และในกรณีของสินคา
ดอยคุณภาพถาผูซื้อมีรายไดสูงขึ้นก็จะซื้อสินคาชนิดน้ันลดลง แตถาผูซื้อมีรายไดลดลงก็จะซื้ อ
สินคาน้ันเพิ่มขึ้น

-รสนิยมของผูซื้อ (Tc) ความตองการสินคาจะเพิ่มขึ้นถาหากสินคาชนิดน้ันเปนไป
ตามความตองของคนสวนใหญในสังคม และในทางตรงกันขามถาความนิยมของคนในสังคมลดลง
จะทําใหความตองการสินคาน้ันลดลง โดยรสนิยมน้ันสามารถเปลี่ยนแปลงไดอย างรวดเร็ว เชน
เสื้อผา
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-การคาดคะเนของผูซื้อ (Dc) จะเกี่ยวของกับการคาดคะเนถึงเหตุการณที่อาจจะเกิด
ขึ้นในอนาคต ถาหากวาผูซื้อคาดคะเนวาราคาของสินคาหรือบริการจะมีราคาสูงขึ้น ผูซื้อก็จะซื้อ
สินคาน้ันเพิ่มขึ้นแตถา ผูซื้อคาดคะเนวาราคาของสินคาจะตํ่าลงก็จะทําใหผูซื้อซื้อสินคาน้ันลดลง

2.2) ตัวแปรที่เกี่ยวของกับผูขายรายอ่ืน ที่อาจจะเปนคูแขงที่ขายสินคาในตลาดเดียวกัน
ซึ่งอาจจะเปนสินคาที่สามารถใชทดแทนกันไดหรือเปนสินคาที่ใชควบคูกัน

- ราคาของสินคาอ่ืนๆ (Py) ที่มีอยูในตลาดสามารถใชทดแทนกันได เมื่อราคาของ
สินคาชนิดหน่ึงมีราคาเพิ่มขึ้น ผูซื้อจะหันมาซื้อสินคาชนิดน้ันลดลงเชนราคาของบะหมี่กึ่งสําเร็จรูป
มามามีราคาสูงขึ้น ผูซื้อก็จะซื้อ มามาลดลงและหันมาซื้อ ไวไว หรือยํายําทดแทนและ ถาเปนสินคา
ที่ใชควบคูกันเชน กาแฟกับนํ้าตาล ถาหากวากาแฟมีราคาสูงขึ้นปริมาณการซื้อกาแฟก็จะลดลงจะ
สงผลให ความตองการในการซื้อนํ้าตาลจะลดลงไปดวย

-การโฆษณาหรือการสงเสริมการขายของสินคาที่เกี่ยวของ (Ay) ถาสินคาน้ันเปน
สินคาที่ใชควบคูกัน ก็จะทําใหปริมาณการซื้อสินคาน้ันเพิ่มขึ้น แตในทางตรงขามหากเปนสินคาที่
ใชทดแทนกันก็จะทําใหปริมาณการซื้อลดลง

-ตัวของสินคา Y (Dy) ไดแกการออกแบบผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ ผูซื้อสินคาบางรายเลือกซื้อสินคาเพราะชอบรูปลักษณแปลกใหมของตัวสินคา ทําให
สินคา Y มีความนาสนใจ ดังน้ันผูขายสินคา X จึงควรเปลี่ยนแปลงรูปแบบของสินคาจะทําให
สามารถเขาถึงกลุมลูกคา กลุมอ่ืนๆได เพื่อใหสามารถแขงขันกับสินคา Y ได

2.3) ตัวแปรอ่ืนๆที่ไมสามารถควบคุมไดสามารถแบงออกไดเปน
-นโยบายของรัฐบาล (G) ซึ่งอาจมีการสงเสริมใหมีการเพิ่มการผลิตหรือสนับสนุน

โดยใชนโยบายของรัฐบาล เชน มาตรการลดภาษี หรืออาจลดปริมาณของสินคาลงโดยเพิ่มภาษี
-จํานวนผูซื้อหรือขนาดของประชากร (N) เมื่อมีจํานวนของประชากรมากความ

ตองการในการซื้อก็จะเพิ่มขึ้นดวย
-สภาพดินฟาอากาศ (W)

2.1.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค
ทางเศรษฐศาสตรมีความเชื่อวา ผูซื้อมีความตองการในการการซื้อสินคาและบริการอยาง

หลากหลาย แตเน่ืองจากผูซื้อมีขีดจํากัดทางดานทรัพยากรที่ตนเองมีอยู ดังน้ันผูซื้อจึงมีการจัด
อันดับความสําคัญ ของสินคาหรือบริการที่ตองการซื้อแตกตางกันออกไป โดยต้ังอยูบนพื้นฐานการ
ไดรับประโยชนสูงสุดที่ตนเองไดรับ (กุลินกานต ศิริบัญชาชัย, 2550)



12

พฤติกรรมผูซื้อ หมายถึงการกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ที่มีความเกี่ยวของกับการ
จัดหาใหไดมา ซึ่งสินคาหรือบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่มีมาอยูกอนแลว ซึ่งมีสวนใน
การกําหนดการกระทําเปนอยางมาก

การศึกษาโมเดลพฤติกรรมผูซื้อ (Consumer Behavior Model) หรือเรียกอีกอยางหน่ึงวา S-
R Theory (Kotler, Philip and Armstrong, Gray, 1996 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541)
เปนการศึกษาเหตุจูงใจที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาหรือบริการ โดยมีจุดเร่ิมตนจากแรงกระตุน ที่
ผานเขาไปในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อที่เปรียบเสมือนกลองดําสงผลใหเกิดความตองการและ
นําไปสูการตอบสนอง ดังแสดงในรูปที่ 2.1

รูปท่ี 2.1 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูซื้อ
โมเดลพฤติกรรมผูซื้อประกอบดวย

1) สิ่งกระตุน (Stimulus)
สิ่งกระตุนเปนเหตุจูงใจทางดานจิตวิทยา โดยสามารถเกิดไดจากจากทั้งภายนอกและ

ภายในรางกาย สําหรับการศึกษาน้ีจะสนใจสิ่งกระตุนภายนอก เน่ืองจากตองการศึกษาวาผูซื้อ
ตองการสินคาน้ันเพราะปจจัยใด เพราะสิ่งกระตนภายนอกเปนการจูงใจผูซื้อโดยการใชเหตุผล
ประกอบดวย 2 สวนคือ

1.1) สิ่งกระตุนทางดานการตลาด (Marketing Stimuli)
เปนสิงกระตนที่สามารถควบคุมได มีสวนเกี่ยวของกับทางดานการตลาด 4 ปจจัยที่ตองนํามา
พิจารณาตามความตองการของตลาด โดยสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย

- ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) สิ่งที่สามารถนําไปเสนอขายในตลาดเพื่อให
ผูซื้อเกิดความตองการครอบครอง ใช หรือเพื่อซื้อ ผลิตภัณฑสามารถเปนไดทั้งสินคาและบริการ
สัญลักษณ การบรรจุหีบหอ

- ปจจัยดานราคาคือมูลคาของสินคา (Price) หรือบริการที่สามารถแสดงออก
มาไดในรูปแบบของตัวเงิน ในการกําหนดราคาใหเหมาะสมกับตลาดจะตองมีการพิจารณาปจจัย
หลายๆดาน เชน ปฏิกิริยาของผูซื้อ การกําหนดราคาสามารถทําไดดังน้ี

1) การกําหนดราคาขายตํ่ากวาราคาตลาด
2) การกําหนดราคาขายสูงกวาราคาตลาด
3) การกําหนดราคาขายเทากับราคาตลาด

ความรูสึกของผูซื้อ
หรือกลองดํา

สิ่งกระตุน การตอบสนองของผูซื้อ
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-ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) คือการนําเอาสินคาหรือ
บริการออกสูตลาด โดยพิจารณาทั้งสถานที่ และกระบวนการวิธีในการขนสง ประเภทของตัวกลาง
ที่นําไปจําหนาย สวนประกอบในการจําหนายประกอบดวย

1) ชองทางการจัดจําหนาย คือกลุมบุคคลหรือสถาบันที่มีหนาที่ นําสินคาหรือ
บริการออกไปสูผูซื้อ

2) การกระจายตัวสินคาคือ กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายสินคาหรือ
บริการไปสูสถานที่ที่ตองการสินคาไดในเวลาที่ถูกตอง

-การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการสื่อสารระหวางผูซื้อกับผูจําหนาย
เกี่ยวกับสินคาและบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือเพื่อสรางทัศนคติในการซื้อสินคา
และบริการ สามารถทําได 4 แบบคือ

1) การขายโดยใชบุคคล (Personal selling) เปนการสื่อสารทางตรงแบบ
เผชิญหนากับผูซื้อโดยใชพนักงานขาย

2) การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอสื่อสารโดยไมใชบุคคลแตใชการ
ติดตอผานสื่อตางๆแทน เชน วิทยุ หนังสือพิมพ โทรทัศน ปายโฆษณา

3) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดที่มี
นอกจากการขายโดยใชบุคคล การโฆษณาและการประชาสัมพันธ ที่ชวยกระตุนการซื้อ

4) การใชขาวสารประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใช
ขาวสารเพื่อเปนตัวชวยในการเสนอขายสินคา และบริการ สวนการประชาสัมพันธเปนปรับทัศนคติ
ของประชาชนใหเปนไปในทางที่ดี

1.2) สิ่งกระตุนอ่ืนๆ
เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูซื้อที่เกี่ยวของกับภาวะเศรษฐกิจ ซึ่งอยูภายนอกองคกรและผูผลิต
ไมสามารถควบคุมได สิ่งกระตุนเหลาน้ีคือรายไดของผูซื้อ เทคโนโลยี กฎหมาย และวัฒนธรรม

2) กลองดํา หรือ ความรูสึกผูซื้อ
เปนความรูสึกของผูซื้อเปรียบเสมือนกลองดํา ซึ่งผูผลิตไมสามารถทราบไดทําให

ตองพยายามคนหาลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ

ลักษณะของผูซื้อ
Kotler (1994: 174-189) ไดกลาวถึงปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภควา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดรับอิทธิพลอยางสูงจาก ปจจัยทางวัฒนธรรม ปจจัยทาง
สังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา
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1. ปจจัยทางวัฒนธรรม (Culture Factors) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น
โดยเปนที่ยอมรับจากรุนหน่ึงไปสูรุนหน่ึง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใน
สังคมหน่ึง คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคม
หน่ึงจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล ปจจัยทาง
วัฒนธรรมจึงเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูซื้อหรือผูบริโภค ประกอบดวย วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย
และสําดับชั้นทางสังคม

1.1 วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง รูปแบบในการดําเนินชีวิตที่สามารถเรียนรู
และถายทอดสืบตอกันมา โดยผานการอบรมและขัดเกลาทางสังคม

1.2 วัฒนธรรมยอย (Sub-Culture) พฤติกรรมของบุคคลในแตละวัฒนธรรมยัง
แตกตางแคบลงไปอีก โดยพิจารณาความแตกตางดานเชื้อชาติ ศาสนา และพื้นที่ทางภูมิศาสตร สิ่ง
เหลาน้ีมีบทบาทในการกอตัวขึ้น เปนทัศนคติของบุคคล

1.3 ลําดับชั้นทางสังคม (Social Class) มนุษยที่อยูรวมกันในสังคมจะมีการแบง
ลําดับขั้นที่แตกตางกันไปตามอาชีพ ความมั่งคั่ง ชาติตระกูล การมีอํานาจเหนือคนอ่ืน และ
บุคลิกลักษณะสวนบุคคล ซึ่งโดยทั่วไปอาจแบงไดเปน 3 ระดับ คือ ระดับสูง ระดับกลาง และระดับ
ตํ่า การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคขึ้นอยูกับลําดับชั้นทางสังคมที่เขาอยูดวย

2.ปจจัยทางสังคม (Social Factors) ปจจัยทางสังคมที่มีอิทธิพลตอผูซื้อ
ประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว สถานภาพสมรส บทบาท และสถานะทางสังคม

2.1 กลุมอางอิง (Reference Group) หมายถึง กลุมที่ไมเปนทางการที่บุคลใน
สังคมยอมรับนับถือและอยากเปน อยากมีอะไรๆ เหมือนกลุมอางอิง ดังน้ันกลุมอางอิงจึงมีอิทธิพล
ตอความคิดเห็น ทัศนคติ และคานิยม

2.2 ครอบครัว (Family) เปนแหลงที่ฝกหัดใหบุคคลรูจักคาของเงิน รูจักวิธีการ
ซื้อ รูวาควรซื้ออะไร อยางไร และที่ไหน

2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Status) เชน สถานภาพสมรส สถานะทาง
สังคม

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ลักษณะภายนอกของตัวบุคคลที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อ ที่เห็นไดชัดเจน ไดแก อายุ อาชีพ วัฏจักรชีวิต บุคลิกภาพ สภาวะแวดลอมทาง
เศรษฐกิจ และวิถีทางการดําเนินชีวิต จากคุณลักษณะเฉพาะของบุคคลน้ี ทําใหแตละบุคคลมี
พฤติกรรมตางจากคนอ่ืน ดังน้ี

3.1 อายุและวัฏจักรชีวิต (Age and Life Cycle) ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคเลือกซื้อขึ้นอยู
กับอายุของผูบริโภค เชน ลักษณะเสื้อผาที่ใชแตงกายมีการเลือกซื้อที่เหมาะสมกับวัย
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นอกจากน้ีความตองการในตัวผลิตภัณฑและพฤติกรรมการเลือกซื้อแตกตางกันในแตละชวงของวัฏ
จักรชีวิต

3.2 อาชีพ (Occupation) อาชีพในแตละอาชีพจะนําไปสูความจําเปนและความ
ตองการในผลิตภัณฑที่แตกตางกัน

3.3 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง โครงสรางทั้งหมดของมนุษยซึ่งจะทําให
บุคคลแตละคนมีนิสัยที่แตกตางกัน บุคลิกภาพจะมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ เชน บุคคลที่มีความ
ละเอียดระมัดระวัง ก็จะมีความพิถีพิถันในการซื้อโดยคํานึงถึงตราผลิตภัณฑ และตองทราบขอมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑกอนการตัดสินใจซื้อ เปนตน

3.4 สภาวะแวดลอมทางเศรษฐกิจ (Economics) โอกาสที่ผูบริโภคจะซื้อ
ผลิตภัณฑขึ้นอยูกับระดับรายได การออม การเปนเจาของทรัพยสิน ความสามารถในการกูยืม การ
ใหสินเชื่อและทัศนคติที่เกี่ยวกับการจายเงิน

3.5 วิถีทางการดําเนินชีวิต (Life Style) วิถีทางการดําเนินชีวิตของบุคคลขึ้นอยูกับ
วัฒนธรรม ลําดับชั้นทางสังคม และกลุมอาชีพของแตละบุคคล

4. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychology Factors) ประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การ
เรียนรู  ความเชื่อ และทัศนคติ

4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง สิ่งกระตุน หรือความรูสึกที่เปนสาเหตุที่ทํา
ใหบุคคลมีการกระทํา หรือมีพฤติกรรมในรูปแบบที่แนนอน

4.2 การรับรู (Perception) หมายถึง อะไรก็ตามที่ถูกนํามาสูความสนใจของ
ผูบริโภคโดยผานประสาททั้งหา ดังน้ันบุคคลแตละคนในภาวะที่ถูกกระตุนจากสิ่งเราเดียวกัน อาจ
ประพฤติปฏิบัติตางกันเพราะ บุคคลมีการรับรูที่แตกตางกันจากประสบการณในอดีต ซึ่งขึ้นอยูกับ
ลักษณะของสิ่งกระตุน ความสัมพันธของสิ่งกระตุนกับสิ่งแวดลอม และสถานภาพของแตละบุคคล

4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึง พฤติกรรมอันเปนผลมาจากการไดปฏิบัติ
ประสบการณ หรือการเกิดขึ้นของสัญชาติญาณ ดังน้ัน การตลาดจึงใชแนวคิดน้ีมาเปนประโยชน
ดวยการโฆษณาซ้ําๆ จนเกิดการจูงใจในการซื้อ

4.4 ความเชื่อและทัศนคติ (Belief and Attitude) หมายถึง ความรูสึกที่อยูภายใน
ตัวมนุษย หรือความเห็นที่เปนรูปแบบพฤติกรรมของบุคคล

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ
ผูซื้อจะมีรูปแบบหรือขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อที่ยากงายแตกตางกันไป ทั้งน้ีขึ้นอยูกับชนิดของ
สินคาและสภาวการณในขณะตัดสินใจซื้อ วิธีการตัดสินซื้อของผูซื้อแตละคร้ัง การซื้อ เปน
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กระบวนการซื้อประกอบดวยกิจกรรมหลายอยาง แตเมื่อพูดถึงการซื้อคนมักนึกถึงการตัดสินใจซื้อ
ซึ่งเปนสวนหน่ึงของการซื้อเทาน้ัน กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อประกอบดวยขั้นตอนคือ

1. การรับรูความตองการ (Need recognition) หรือการรับรูปญหา (problem
recognition) การรับรูถึงความแตกตางระหวางสภาพที่ตองการ และสภาพปจจุบัน ซึ่งมากพอที่จะ
กระตุนใหเกิดกระบวนการตัดสินใจ มีสิ่งที่ตองพิจารณา 3 ประการ ในการรับรูถึงความตองการ คือ

- ขอมูลที่ไดรับไวในความทรงจํา
- ความแตกตางภายในบุคคลหรือขอบเขตปจจัยดานจิตวิทยา (psychological field)
- อิทธิพลจากสิ่งแวดลอมหรือปจจัยสิ่งแวดลอมดานสังคมวัฒนธรรม

(social-culture environment)
การทํางานเหลาน้ีทํางานภายในจิตใจของแตละบุคคลและรวมกันในการกําหนดความตองการ

2. การคนหาขอมูล (Information search) หรือการคนหาขอมูลกอนการซื้อ
(Prepurchase search) ขั้นตอนน้ีเร่ิมตนจากขั้นที่หน่ึง เมื่อผูบริโภครับรูถึงความจําเปนจึงจําเปนตอง
หาขอมูลดวยวิธีตางๆ แหลงขอมูลที่สําคัญ 2 แหลง คือ

2.1 แหลงขอมูลภายใน (Internal search) หรือแหลงขอมูลโดยอาศัยขอบเขตดาน
จิตวิทยา (psychological field)

2.2 แหลงขอมูลภายนอก (Enternal search) เปนขอมูลจากสื่อมวลชน พนักงานขาย
การโฆษณา เปนตน

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) เปนขั้นตอนของ
กระบวนการซื้อที่ไมเปนกิจวัตร ซึ่งทางเลือกตางๆ มีการประเมินและเลือกเพื่อตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค ในขั้นน้ีจําเปนจะตองอาศัยเกณฑในการประเมิน ซึ่งตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภคในขั้นน้ีจําเปนจะตองอาศัยเกณฑในการประเมิน ซึ่งประกอบดวยมาตรฐานและ
คุณสมบัติผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใชในการเปรียบเทียบระหวางตราสินคาหรือผลลัพธ จากการซื้อและ
การบริโภคโดยมีการแสดงในรูปของคุณสมบัติที่พึงพอใจมากกวา

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) เปนขั้นตอนที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ การซื้อ
โดยทั่วไปเกิดขึ้นในรานคาปลีกแตอยางไรก็ตามอาจเกิดขึ้นในบานหรือสํานักงานของลูกคาก็ได

5. การประเมินผลภายหลังการซื้อ (Postpurchase evaluation) หรือผลลัพธภายหลัง
การซื้อ (postpurchase outcome) เกิดขึ้นหลังจากการซื้อหรือใชผลิตภัณฑไปแลว ถาเปนไปตามที่
คาดหวังไว ผลลัพธคือความพึงพอใจ (satisfaction) แตถาผลลัพธตํ่ากวาที่คาดหวังไวผลก็คือความ
ไมพึงพอใจ (dissatisfaction)
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3) การตอบสนองของผูซื้อ
เหตุผลที่ผูซื้อจะใชในการประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคาจะมีปจจัยหลัก คือ

-การเลือกพิจารณาตัวผลิตภัณฑ
-การเลือกพิจารณาระดับราคา
-การพิจารณาดานการจัดจําหนาย
-การพิจารณาการสงเสริมการขาย
-การพิจารณาจากรายได
- การเลือกพิจารณาตราสินคา
- การเลือกผูขาย

2.1.3 ทฤษฎีการประมาณคาแบบจําลองถดถอยท่ีมีตัวแปรตามเปนตัวแปรหุน (Estimation of
Regression Models with Dummy Dependent Variables)

Gujarati, (1995); Pindyck and Rubinfeld, (1998) (อางถึงในทรงศักด์ิ ศรีบุญจิตต
,2546:240) ไดอธิบายวาในการศึกษาจํานวนไมนอยจะพบวาตัวแปรตาม (dependent variable) จะมี
ลักษณะเปนทางเลือกเชิงคุณภาพ (qualitative choice) 2 ทางเลือก หรือมากกวา เชน การเลือกวิธี
เดินทางไปทํางานวาเปนทางรถเมล รถไฟ รถยนต หรือจักรยาน เปนตน แบบจําลองที่มีตัวแปรตาม
เปนลักษณะเชนน้ี จะทําการประมาณโดยใชวิธีกําลังสองนอยที่สุดสามัญ (Ordinary Least Squares,
OLS) ในการประมาณคาไมได ซึ่งในทฤษฎีการประมาณคาแบบจําลองถดถอยที่มีตัวแปรตามเปน
ตัวแปรหุน (Estimation of Regression Models with Dummy Dependent Variables) มีแบบจําลอง 4
แบบ ซึ่งคือ (1) แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน (linear probability model) (2) แบบจําลองโลจิท
(logit model) (3) แบบจําลองโพรบิต (probit model) และ (4) แบบจําลองโทบิต (tobit model) ซึ่งใน
ที่น้ีจะกลาวถึงเฉพาะแบบจําลองโลจิท

แบบจําลองโลจิท (Logit Model)
Judge, et al (1988); Greene, (2003) (อางถึงใน คมสัน สุริยะ ,2552) ถึงแมวาแบบจําลอง

ความนาจะเปนเชิงเสนจะประมาณไดงาย แตขอดอยของการประมาณดวยสมการถดถอยเชิงเสนมี
ขอจํากัดหลายๆดาน เพื่อแกปญหาดังกลาวจึงมีการเสนอแบบจําลองที่ซับซอนมากขึ้นคือ Binary
Response Models ในที่น้ีของอธิบายเฉพาะในสวนของ Logit Model ที่ไดใชกับงานวิจัยเทาน้ัน

รูปแบบทั่วไปของแบบจําลองโลจิท คือ

0 1 1 k k 0P(Y=1 X )=G( + x +...+ x )= G( + x )   
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การประมาณแบบจําลองโลจิท
โดยปกติแลวการประมาณแบบจําลองเชิงเสน ผูวิ จัยจะใชวิธีกําลังสองนอยที่สุด

(Ordinary Least Square: OLS) วิธีการดังกลาวไมสามารถใชไดกับการประมาณแบบจําลองที่มี
ลักษณะไมเปนเสนตรง วิธีการที่จะใชประมาณแบบจําลองโลจิท คือการใช Maximum Likelihood
Estimation (MLE) โดยรูปแบบทั่วไปของแบบจําลอง คือ

โดยความนาจะเปนที่จะเกิดเหตุการณที่สนใจ คือ

และความนาจะเปนที่จะเกิดเหตุการณที่ไมสนใจ คือ

ความเปนตอ (Odd Ratio) ของการเกิดเหตุการณที่สนใจเมื่อเทียบกับเหตุการณที่ไมสนใจ
สามารถเขียนไดดังน้ี
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จากน้ันนําสมการเสนตรงที่ได ไปวิเคราะหดวยแบบจําลองโลจิท โดยวิธีการวิเคราะห
ความนาจะเปนสูงสุด (Maximum likelihood estimates) เพื่อใหไดคาสัมประสิทธิ์ (βi) ที่บอกถึง
ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระแตละตัวกับตัวแปรตาม ซึ่งโอกาสที่จะเกิดเหตุการณที่สนใจหา
ไดจากการแทนคาตัวแปรอิสระตางๆ และคา β เขาไปในสมการความนาจะเปนที่จะเกิดเหตุการณที่
สนใจ
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ในสวนของคา Marginal effect จะบอกถึงวา เมื่อตัวแปรตนมีคาเพิ่มขึ้น 1 หนวยแลว ตัว
แปรตามจะเปลี่ยนแปลงไปเทาไร ซึ่งการหาคา Marginal effect สามารถหาไดจากสมการดังน้ี
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เงื่อนไขในการวิเคราะหดวยแบบจําลองโลจิท
- ตัวแปรอิสระอาจะเปน Dummy variable/Interval/Ratio Scale ได
- คาคาดหวังของความคาดเคลื่อนมีคาเปน 0
- คาคาดเคลื่อนไมมีความสัมพันธกัน
- ตัวแปรอิสระกับคาความคาดเคลื่อนตองเปนอิสระกัน
- ตัวแปรอิสระไมมีความสัมพันธกัน

2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ

เชาว พันธรุงจิตติ (2544) ไดทําการศึกษาถึงปจจัยในการเลือกใชระบบโทรศัพทเคลื่อนที่
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยในการเลือกใชระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ และความถี่ในการใช
บริการเสริม ขอมูลที่ใชในการศึกษาไดจากการสอบถามผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล จํานวน 400 ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามและการวิเคราะหขอมูล
โดยใชความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย ทดสอบสมมติฐานโดยใชคาสถิติไคสแควร และการวิเคราะห
ความแปรปรวนแบบทางเดียว ผลจากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยความมี
คุณภาพของโครงขายที่ดีเปนอันดับหน่ึง ราคาคาใชบริการเปนอันดับสอง และการมีโปรโมชั่นเปน
อันดับสาม และบริการเสริมที่กลุมตัวอยางใชเปนประจํา ไดแก บริการแสดงเลขหมายเรียกเขา
บริการที่ใชปานกลาง ไดแก บริการเปลี่ยนเสียงกระด่ิง เปลี่ยนโลโก รับฝากขอความ และรับสาย
เรียกซอน บริการที่ใชนอย ไดแก บริการรับสงขอความสั้น โอนเลขหมาย และสอบถามขอความ
ขาวสาร บริการที่ไมไดใชเลย ไดแก บริการขอมูลสาระบันเทิง ประชุมทางโทรศัพท รับสงอีเมล
และรับสงแฟกซ

BrandAge Research House (2546) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก
ซื้อระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค และการศึกษาระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ที่นาเชื่อถือมาก
ที่สุด โดยผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ มีจํานวน 1,909 ราย แบงเปน
กรุงเทพ และภาคกลาง รอยละ 20.32 ภาคตะวันออกรอยละ 20.17 ภาคตะวันออกเฉียงเหนือรอยละ
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19.96 ภาคใตรอยละ 19.80 และภาคเหนือรอยละ 19.75 จากการศึกษาพบวาปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค เรียงตามลําดับความสําคัญ ดังน้ี ดานเครือขาย
ครอบคลุมทั่วประเทศ คาโทรตอนาทีถูก โปรโมชั่นโทรฟรี คาโทรทั่วไทยราคาเดียว โปรโมชั่น
คาบริการรายเดือนฟรี คาบริการรายเดือนถูก คิดคาโทรเปนวินาที สามารถปรับเปลี่ยนโปรโมชั่น
ได เปดใชบริการงาย คืนคาโทรในกรณีสายหลุด ระยะเวลาของโปรโมชั่นนาน บริการหลังการ
ขาย กําลังสงของระบบสูง ตราสินคา บริการเสริมของระบบ มีศูนยบริการจํานวนมาก
ความคุนเคยกับตราสินคา มีศูนยการชําระเงินคาบริการจํานวนมาก และ รองรับระบบ GPRS
นอกจากน้ียังพบวา ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ที่นาเชื่อถือมากที่สุด ลําดับแรก คือ GSM รองลงมา
ไดแก DTAC  ORANGE  DPROMPT  CDMA ตามลําดับ

สรายุทธ สิริธนากิจ (2547) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผล
ตอการเลือกใชเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อหาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค และ
ทัศนคติของผูบริโภคตอบริการเครือขายโทรศัพท เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม จากการศึกษา
พบวา ผูบริโภคของแตละระบบใหความสําคัญกับปจจัยดานตางๆ แตกตางกันไป เชน ผูตอบ
แบบสอบถามที่ใชบริการระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ GSM Advance และผูตอบแบบสอบถามที่ใช
บริการระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ Orange เปนหลัก ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการมาก
ที่สุด สวนผูตอบแบบสอบถามที่ใชบริการระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ DTAC เปนหลัก ใหความสําคัญ
กับปจจัยดานราคามากที่สุด นอกจากน้ียังพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกระบบคิดวา ระบบ
โทรศัพทเคลื่อนที่ที่ใชงานอยูเปนระบบที่ดีที่สุด ยกเวนระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ Thai Mobile ที่คิด
วาระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ดีที่สุดคือระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ GSM Advance

บุญเย่ียม บุญมี (2550) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกผูใหบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือก
ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ทําการวิจัย ไดแก ผูใชบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่จํานวน 400 คน เคร่ืองมือที่ใช คือ แบบสอบถาม ซึ่งผลการวัดคาความเชื่อมั่น
เทากับ 0.88 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน
และคาไคส-แควร ผลการวิจัยพบวา ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ
ในการเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยภาพรวมและดานผลิตภัณฑหรือการใหบริการ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานผูมีสวนรวมหรือพนักงาน ดาน
ขั้นตอนการใหบริการ ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพอยูในระดับมาก สวนใน



21

ดานการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่
โดยภาพรวมและดานอายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดตอเดือนมีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานเพศ และระดับการศึกษา ไมมีความสัมพันธกัน และในดาน
การวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการกับการเลือกผูใหบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่ โดยภาพและดานผลิตภัณฑหรือการใหบริการ ดานราคา ดานขั้นตอนการ
ใหบริการ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานชองทางการจัดจําหนาย
ดานการสงเสริมการตลาด ดานผูมีสวนรวมหรือพนักงาน ดานการสรางและ การนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพไมมีความสัมพันธกัน

ทะนงเดือน ตุริหงส (2550) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมตลาดบริการที่มีผลตอ
การเลือกใชผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค ในนครหลวงเวียงจันทน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอ
การเลือกใชผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค ในนครหลวงเวียงจันทน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว วิธีการศึกษาใชแบบสอบถามรวบรวมขอมูลจากลูกคาของ
ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ในนครหลวงเวียงจันทร อันไดแก ETL, LAT, LTC และ
Tango ใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบโควตา กําหนดตามสัดสวนของสวนแบงทางการตลาดจํานวน
400 แบงเปน ETL 112 คน LTC 208 คน และ Tango 48 คน  ผลการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย สถานะภาพโสด อายุระหวาง 26 – 30 ป มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี เปนนักเรียนหรือนักศึกษา และพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายไดตอเดือนไมเกิน 300,000
กีบ ใชโทรศัพท 1 เลขหมาย มีความเห็นวา LTC ใหบริการดีที่สุด ใชบริการระเภทชําระคาบริการ
ลวงหนา มีคาใชบริการ 20,000 – 50,000 กีบตอเดือน มีความต้ังใจที่จะใชบริการเครือขาย
โทรศัพทเคลื่อนที่เดิมที่กําลังใชงานอยูตอไป ถาตองเลิกใชบริการเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ที่กําลัง
ใชงานอยู มีความตองการที่จะใชบริการของ ETL สวนปจจัยสวนประสมตลาดบริการพบวา
ผูใชบริการใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับสําคัญมาก ซึ่งปจจัยที่มีผลอยูในระดับ
มากไดแก ดานบุคคล ดานหลักฐานทางกายภาพ ดานกระบวนการ ดานผลิตภัณฑหรือบริการ และ
ดานการจัดจําหนายตามลําดับ สวนปจจัยที่ผูใชบริการใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยอยูในระดับสําคัญ
ปานกลางไดแก ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด

ตรีรัตน   เข็มทอง (2552) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA ของพนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) มี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใช
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บริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA กับการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA และ
ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA ของพนักงาน โดยกลุมตัวอยาง
เปนพนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) ที่ปฏิบัติงานที่สํานักงานใหญ ถนนแจง
วัฒนะ จํานวน 340 คน ผลการศึกษาพบวา ดานปจจัยดานสวนประสมการตลาด กลุมตัวอยางสวน
ใหญใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑมากที่สุด รองลงมาคือ ชองทางจัดจําหนาย ราคา และดาน
สงเสริมการตลาด ตามลําดับ สาเหตุที่พนักงานเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA เพราะเห็น
วาเปนของหนวยงาน และใชบริการเสริมในการรับสงขอความสั้น (SMS) มากที่สุด และพนักงาน
ดาวนโหลดขอมูล นอยที่สุด ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา และ
ระยะเวลาการทํางานที่ตางกัน มีผลตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA ไม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และระดับตําแหนง ระดับเงินเดือนที่ตางกัน มีผล
ตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA ปจจัยดานสวนประสมการตลาดมีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA กับการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่
ระบบ CDMA มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05


