
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

 ในการศึกษาเรือ่ง พฤติกรรมของพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จงัหวัด
ลําพูนในการใชสินเชื่อบุคคลของสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารพาณชิย  ผูศึกษาไดใชแนวคิดหรือ
ทฤษฎีที่เกี่ยวของดังตอไปนี ้
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎ ี

พฤติกรรมผูบริโภค  เปนการกระทําของบุคคลใด  บุคคลหนึ่ง  ที่เกี่ยวของกับการไดมา  
การใช  และการประเมินผลของสินคาและบริการ  รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจที่มีผลทั้งกอน  
และหลังการกระทํานั้น 
  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค(Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเกีย่วกับพฤติกรรมการเปนสมาชิกของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการเปนสมาชิกของผูบริโภค(Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองตอความพึง
พอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546) 
  คําถามที่ใชเพือ่คนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค  คือ 6Ws และ 1H  ซ่ึงประกอบดวย   

1. Who?: ใครอยูในตลาดเปาหมายเพื่อทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมายทีใ่ชสินเชื่อบุคคล 
2. What?: ผูบริโภคซื้ออะไร  เพื่อใหทราบถงึส่ิงที่ผูบริโภคตองการจากการใชสินเชื่อ

บุคคล 
3. Why?: ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  เพื่อทราบถึงวตัถุประสงคในการใชสินเชือ่บุคคล 
4. Who?: ใครมีสวนในการตดัสินใจซื้อ  เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ ที่มีอิทธิพล

ในการตัดสนิใจใชสินเชื่อบุคคล 
5. When?: ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  เพื่อทราบถึงโอกาสในการใชสินเชื่อบุคคล 
6. Where?: ผูบริโภคซื้อที่ไหน  เพื่อทราบถึงชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคไปสมัครเปน

สมาชิกสินเชื่อบุคคล 
7. How?: ผูบริโภคซื้ออยางไร  เพื่อทราบถึงขั้นตอนในการตัดสินใจใชสินเชื่อบุคคลของ

ผูบริโภค 
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 คําถามที่ชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค
คือ 6Ws และ 1H  นั้น  ใชเพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ  หรือ 7Os  ซ่ึงประกอบดวย  Occupants, 
Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations  ดังตารางที่ 1  แสดง
คําถาม 7 คําถาม  เพื่อหาคําตอบ 7 คําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  คําถามเหลานี้สามารถ
ประยุกตใชในการวิจยัการตลาด ตลอดจนการใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกบั
พฤติกรรมผูบริโภค   
 
ตารางที่ 1  แสดงคําถาม 7 คําถาม เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการเกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภค  
 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

1.   ใครอยูในตลาด 
      เปาหมาย 
     (Who is in the target 
market?) 

 

1. ลักษณะกลุมเปาหมาย  
      (Occupants) ทางดาน 
(1)  ประชากรศาสตร 
(2)  ภูมิศาสตร 
(3)  จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
(4)  พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4P’s) 
ประกอบดวยกลยุทธดานผลิตภัณฑ  
ราคา  การจัดจาํหนาย และการ
สงเสริมการตลาดที่เหมาะสม  และ
สามารถสนองความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมายได 

2.   ผูบริโภคซื้ออะไร 
     (What does the 
consumer buy?) 

2. ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
(Objects) ส่ิงที่ผูบริโภค
ตองการจากผลิตภัณฑก็คือ 
ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ  
(Product Component) และ
ความแตกตางที่เหนือกวาคู
แขงขัน  

(Competitive 
Differentiation) 

 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
Strategies) ประกอบดวย 
(1) ผลิตภัณฑ 
(2) รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก การ

บรรจุภัณฑ ตราสินคา บริการ 
คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม 

(3) ผลิตภัณฑควบ 
(4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
(5) ศักยภาพผลิตภัณฑ  ความ

แตกตางทางการแขงขัน  
      (Competitive Differentiation)  

ประกอบดวยความแตกตางดาน  
ผลิตภัณฑ บริการ พนักงาน 
และภาพพจน 
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ตารางที่ 1 (ตอ) 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

3.   ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
    (Why does the consumer  
buy?) 

3. วัตถุประสงคในการซื้อ       
(Objectives) ผูบริโภคซื้อ
สินคาเพื่อสนองความ
ตองการดานรางกายและดาน
จิตวิทยาซึ่งตองศึกษาถึงปจจยั
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือ คือ   
(1) ปจจัยภายใน หรือปจจัย
ทางจิตวิทยา 
(2) ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม 
(3) ปจจัยเฉพาะบคุคล 

 

กลยุทธที่ใชมาก คือ  
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product Strategies)  
(2)   กลยุทธการสงเสริมตลาด 
(Promotion  Strategies)  
ประกอบดวย กลยุทธการ
โฆษณาการขายโดยใชพนกังาน
ขาย  การสงเสริมการขาย การ
ใหขาว และการประชาสัมพันธ 
(3)  กลยุทธดานราคา (Price 
Strategies) 
(4) กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย (Channel Strategies) 

4.   ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ 

     (Who participates in the 
buying?) 

 
 

4. บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organizations) 
ซ่ึงมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวย  
(1)  ผูริเริ่ม  
(2)  ผูที่มีอิทธิพล 
(3)  ผูตัดสินใจซื้อ  
(4)  ผูซ้ือ 
(5)  ผูใช 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธ
การโฆษณา และ (หรือ)         
กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Advertising And Promotion 
Strategies) โดยใชกลุมอิทธพิล 

5.   ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
     (When does the 
consumer buy?) 

5.  โอกาสในการซื้อ     
(Occasions)  เชน  ชวงโอกาส
พิเศษ หรือชวงวันใดของเดอืน 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธ
การสงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) เชน จะ
ทําการสงเสริมการตลาดเมือ่ใด
จึงจะสอดคลองกับโอกาสใน
การซื้อ 
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ตารางที่ 1 (ตอ) 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
    (Where does the 
consumer buy?) 

6.   ชองทาง หรือ แหลง 
(Outlets)ที่ผูบริโภคไปซื้อ  เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมาร
เก็ต ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution Channel 
Strategies)บริษัทนําผลิตภณัฑ
สูตลาดเปาหมาย โดยพจิารณา
วาจะผานคนกลางอยางไร 

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร 
     (How does the 
consumer buy?) 

7.  ขั้นตอนในการตัดสินใจซือ้   
(Operations) ซ่ึงประกอบดวย  
(1)  การรับรูปญหา  
(2)  การคนหาขอมูล 
(3)  การประเมินผลทางเลือก 
(4)  การตัดสนิใจซื้อ  
(5)  ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
  
 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธ
การสงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดวยการโฆษณาการ
ขายโดยใชพนกังานขาย การ
สงเสริมการตลาด การใหขาว 
และการประชาสัมพันธ  
การตลาดทางตรง เชน 
พนักงานขายจะกําหนด
วัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุประสงคใน
การตัดสินใจซือ้ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2538 
 
 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Model of Consumer Behavior)  เปนการศึกษาถึงเหตุ
จูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมจีุดเริม่ตนจากการเกิดสิ่งกระตุน(Stimulus) ทีท่ํา
ใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนที่ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buying’s black box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากหลายลักษณะ และมีการตอบสนองของผูซ้ือ 
(Buying Response)  หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ(Buying’s Purchase Desition) 
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ภาพ 1  แสดงโมเดลพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Kotler, 1991:172 อางในศิริวรรณ  เสรีรัตน 
และคณะ, 2534) 
  

 
 
 
 
 
 
 
 

   
     
 
 
 
 
 
  

สิ่งกระตุน
ทางการตลาด 

สิ่งกระตุน
อ่ืนๆ 

 ผลิตภัณฑ 
 ราคา 
 การจัดจําหนาย 
 การสงเสริม -
การจําหนาย 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

การตัดสินใจของ 
ผูซ้ือ 

เลือกผลิตภัณฑ 
เลือกตรายี่หอ 
เลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

พฤติกรรมของ 
ผูซ้ือ 

กระบวนการตัดสินใจ
ของผูซ้ือ 

วัฒนธรรม 
สังคม 
สวนบุคคล 
จิตวิทยา 

การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจซือ้ 
พฤติกรรมหลังการซื้อ 

กลองดํา หรือ
ความรูสึก 
นึกคิดของ
ผูบริโภค 

 จุดเริ่มตนของแบบจําลองนีอ้ยูที่มีส่ิงกระตุน(Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวจึง
ทําใหเกิดการตอบสนอง(Response) ดังนัน้แบบจําลองนี้เรียกวา SR-Theory ซ่ึงมีรายละเอียดของ
ทฤษฎีดังนี ้

1.   ส่ิงกระตุน(Stimulus) อาจเกิดจากในรางกาย(Inside Stimulus) นักการตลาดจะตอง
สนใจ และจดัสิ่งกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  ส่ิงกระตุนถือวาเปน
เหตุจูงใจใหเกดิการซื้อสินคา(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตจุูงใจ
ใหซ้ือดานจิตวิทยา(อารมณ) ที่ได  ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด(Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนทีน่ักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น  เปนสิง่กระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด  

1.2  ส่ิงกระตุนอื่นๆ กลาวถึงปจจัย และเหตุการณของผูซ้ือ ไดแก สภาพทาง
เศรษฐกิจ  เทคโนโลยี  การเมอืง  และวัฒนธรรม 
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2.  กลองดํา หรือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ(Buyer’s Black Box)  ความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือที่เปรียบเสมือนกลองดํา(Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได  จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และ
กระบวนการตดัสินใจ 

2.1 ลักษณะของผูซ้ือ(Buyer Characteristic) มอิีทธิพลจากปจจัยตางๆ ดังนี ้
2.1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม(Culture Factor) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจาก

ปจจัยตางๆ แบงออกเปน 
- วัฒนธรรมพื้นฐาน(Culture) วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการซื้อ

และพฤติกรรมการซื้อของบุคคล 
- วัฒนธรรมกลุมยอยหรือขนบธรรมเนียมประเพณ ี(Subculture) มีรากฐานมา

จากเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว พื้นที่ทางภูมิศาสตรที่แตกตางกัน สงผลใหพฤติกรรมกลุมยอยแตกตางกัน
และในในกลุมเดียวกันจะมพีฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 

- ช้ันทางสังคม(Social Class) เปนการจดัลําดับบุคคลในสังคมออกเปนกลุมที่
มีลักษณะคลายคลึงกัน จากระดับสูงไประดับต่ํา  ส่ิงที่นาํมาใชในการแบงชั้นของสังคม  คือ อาชพี 
รายได  ตระกลูหรือชาติกําเนิด  ตําแหนงหนาที่  บุคลิกลักษณะบุคคล 

2.1.2 ปจจัยดานสังคม(Social Class) เปนปจจยัที่เกี่ยวของกับชีวิตประจําวัน 
แบงเปน  

- กลุมอางอิง เปนกลุมบุคคลที่ไปเกี่ยวของดวย กลุมนีจ้ะมอิีทธิพลตอทัศนคติ 
ความคิดเหน็และคานิยม  แบงยอยออกเปน 2 ระดับ คือ  กลุมปฐมภูม(ิPrimary Group) ไดแก 
ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบาน  และกลุมทุติยภูม(ิSecondary Group) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําใน
สังคม เพื่อนรวมอาชีพ เพื่อนรวมสถาบัน บุคคลตางๆ ในสังคม 

- ครอบครัว(Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ 
ความคิดเหน็ และคานยิม 

- บทบาทและสถานะ(Role and Status) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 
ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแต
ละกลุม 

2.1.3 ปจจัยสวนบุคคล(Personal Factors) เปนการตัดสินใจของผูซ้ือ ไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฏจกัรชีวิตครอบครัว 
โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา  แบบการดาํเนินชวีิต  บุคลิกภาพ  และแนวความคดิสวนบุคคล 

- อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑแตกตางกัน 
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- ขั้นตอนวัฏจกัรชีวิตครอบครัว(Family Life Cycle) 
- อาชีพ(Occupation) แตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการ

สินคาและบริการที่แตกตางกัน  เชน  ขาราชการจะซื้อชุดทํางานและสินคาจําเปน 
- โอกาสทางเศรษฐกิจ(Economic Circumstances) ของบุคคลจะกระทบถึง

สินคาและบริการที่เขาตัดสนิใจซื้อ โอกาสเหลานี้ประกอบดวย รายได การออมทรัพย อํานาจการ
ซ้ือ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน 

- การศึกษา(Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมี
คุณภาพดีกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา 

- รูปแบบการดําเนินชวีิต(Life Style) ขึ้นกบัวัฒนธรรม ช้ันของสังคม และ
กลุมอาชีพของแตละบุคคล 

- บุคลิกลักษณะ(Personality) มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ บุคลิกลักษณะ
หมายถึงทัศนคติ และนิสัยของบุคคล 

2.1.4 ลักษณะทางจติวิทยา(Psychological Characteristics) ถือวาเปนปจจยั
ภายในตวับุคคล หรือความรูสึกนึกคิดของบุคคล ซ่ึงเปนความตองการภายในตัวมนษุยที่มีอิทธิพล
ตางๆ ไดแก  

- การจูงใจ(Motivation) เปนการที่จะชกันําพฤติกรรมของบุคคลใหปฏิบัติ
ตามวัตถุประสงค พฤติกรรมมนุษยเกิดขึน้ตองมีส่ิงจูงใจ การจูงใจเกดิขึ้นมีวัตถุประสงคเพื่อกระตุน
ใหผูบริโภคเกดิความตองการ โดยอาศัยส่ิงจูงใจ หรือส่ิงกระตุนทางการตลาด 

- การรับรู (Perception) เปนกระบวนการทีบุ่คคลตีความและรับรูขอมูล 
- ความเชื่อถือ(Believe) เปนความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเกีย่วกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่ 

เปนผลมาจากเหตุการณภายในอดีต 
- บุคลิกภาพ(Personality) เปนลักษณะดานจิตวิทยาที่อยูภายในตวับุคคล ซ่ึง

กําหนดและกระทบถึงวิธีการที่บุคคลตอบสนองตอส่ิงแวดลอม 
- แนวความคิดเกี่ยวกับตนเอง(Self Concept) เปนความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมี

ตอตนเอง หรือความคิดที่บคุคลอื่นมีความคิดเห็นตอตนอยางไร 
2.2 กระบวนการตดัสินใจซื้อ(Buyer Decision Process) ประกอบดวยข้ันตอน คือ 

การรับรู ความตองการ(ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
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3. การตอบสนองของผูซ้ือ(Buyer’s Response)  หรือการตดัสินใจของผูบริโภค หรือผู
ซ้ือ (Buyer’ Perchase Decisions) ผูบริโภคจะตัดสินใจ ดงันี้ 

a) การเลือกผลิตภัณฑ(Product Choice) เชน การเลือกใชบริการเชาซ้ือสินคา 
หรือเลือกใชบริการสินเชื่อเงินสด  เปนตน 

b) การเลือกตราสินคา(Brand Choice) เชน อิออน, อีซ่ีบาย, , เซทเทเลม, เฟรส
ชอยส, ควิกแคช  เปนตน 

c) การเลือกผูขาย(Dealer Choice) เชน การเลือกซื้อจากรานคาที่อยูใกลนิคม
อุตสาหกรรม หรือเลือกซื้อตามหางสรรพสินคา  เปนตน 

d) การเลือกเวลาในการซื้อ(Purchase Timing) เชน ในโอกาสพิเศษ(ปใหม,วัน
เกิด,ขึ้นบานใหม ฯลฯ) หรือ เลือกซื้อในวนัหยดุเพื่อใหมีเวลาในการพิจารณามากขึ้น  เปนตน 

e) การเลือกปริมาณการซื้อ(Purchase Amount) เชน วงเงินสินเชื่อที่ใชบริการ
สินเชื่อบุคคลในแตละครั้ง, วงเงินที่ใชรวมในแตละเดือน ฯลฯ 

 
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  หมายถงึ  ปจจัยทางการตลาดที่ควบคุม

ได  ซ่ึงบริษทัตองใชรวมกนัเพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย (ศิริวรรณ  เสรีรัตน 
และคณะ, 2546) 

 สวนประสมทางการตลาด  ประกอบดวย ผลิตภณัฑ(Product) ราคา(Price) การจัด
จําหนาย(Place) และการสงเสริมการจัดจําหนาย(Promotion)  หรือเรียกวา 4Ps  

1. ผลิตภัณฑ(Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพือ่สนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวยสินคา  
บริการ  ความคิด  สถานที่  องคการ หรือบุคคล 

2. ราคา(Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน หรือเปนสิ่งที่ตองจายสําหรับ
การไดมาเพื่อบางสิ่งบางอยาง 

3. การจัดจําหนาย(Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง  ซ่ึงประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรม ใชเพื่อเคลือ่นยายผลิตภณัฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด สวนกิจกรรมเปน
กิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษา
สินคาคงคลัง 

3.1 ชองทางการจดัจําหนาย(Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑ และ(หรือ) กรรมสิทธผลิตภัณฑถูกเปลีย่นมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด
จําหนาย  จึงประกอบดวย  ผูผลิต  ตัวกลาง  ผูบริโภค  หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
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3.2 การกระจายตวัสินคา(Physical distribution) หมายถึง  กิจกรรมที่เกีย่วของกับ
การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจเปนการขายโดยใช
บุคคล(Personal Selling) ซ่ึงประกอบดวยการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาว การ
ประชาสัมพันธ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ
(หรือ) ผลิตภณัฑ บริการ หรือ ความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ เชน การโฆษณา
สินคาหรือบริการผานวิทยุ  โทรทัศน  หนงัสือพิมพ  นิตยสาร  เปนตน 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกจิจกรมการแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล ในกรณีที่เปนการติดตอส่ือสารแบบเผชิญหนา ระหวางผูขาย(หรือ
ผูผลิต) กับลูกคาที่คาดหวัง 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion)    เปนกิจกรรมสงเสริมการตลาดที่นอก 
เหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชบุคคล การใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุน
ความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทาย หรือบุคคลอื่นในชองทางการสงเสริม
การขาย อาจเปนการกระตุนความตองการซื้อของผูบริโภค เชน การลด แลก แถม เปนตน สวนการ
ประชาสัมพันธ  หมายถึง  ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ
องคการใหเกดิขึ้นกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การประชาสัมพันธเปนการติดตอส่ือสารกับกลุมตางๆ ไดแก  
ประชาชนทั่วไป ผูถือหุน หนวยราชการ วิธีการประชาสัมพันธอาจทําได เชน การตีพิมพ การให
ขาวเกีย่วกับบคุคล การใหบริการชุมชน เปนตน 

4.4 การใหขาวและการประชาสมัพันธ (Public and Relationship) เปนการเสนอ
ความคิดเกีย่วกับสินคาและบริการแบบไมใชบุคคล โดยที่องคกรเปนเจาของผลิตภัณฑนั้น การให
ขาวเปนกจิกรรมในอันที่จะสงเสริมความสัมพันธอันดีตอกลุมชน 

4.5 การขายตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารโดยตรงระหวางผูซ้ือ
กับผูขายที่นอกเหนือจากการขายโดยใชพนักงานขาย หรือเปนวธีิการตางๆ ที่นักการตลาดใช
สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง  และสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทนัใด ประกอบดวย การขาย
ทางโทรศัพท  จดหมายตรง  แคตตาลอก  โทรทัศน  วิทยุ  หรือหนังสือพิมพที่จูงใจใหผูบริโภคตอบ
กลับเมื่อตองการซื้อ เปนตน 
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2.2 วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
  อภิชาติ วรพัฒน (2540)  ศึกษาถึงปญหาการใชสินเชื่อบุคคลของขาราชการใน

มหาวิทยาลัยเชียงใหม: กรณีศึกษาคณะแพทยศาสตร โดยวิธีการออกแบบสอบถามกลุมตัวอยาง
จํานวน 200 ชุด และใชคาสถิติในเชิงพรรณนามาชวยในการวิเคราะหขอมูลและอภิปรายผล  ซ่ึง
สามารถสรุปไดดังนี้ ปจจยัในการเลือกใชสินเชื่อบุคคล สวนใหญมีการศึกษาเงื่อนไขของแหลง
เงินทุนตั้งแต 2 แหงขึ้นไป  โดยใชขอมูลจากแหลงเงินทุนโดยตรง และจากคนใกลชิด แตกลุมทีม่ี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกแหลงเงนิทุน คือ สมาชิกในครอบครัวและพนักงานของแหลงเงินทนุ   
ปจจัยทีใ่ชในการเลือกแหลงเงินทุน คือ อัตราดอกเบี้ยต่าํเงื่อนไขไมซับซอน และวงเงินกูอนุมัตใิห
สูงกวาที่อ่ืน การใชสินเชื่อสวนใหญใชในวงเงนิไมเกนิ 800,000 บาท สินเชื่อที่นิยมใชมากคือ     
สินเชื่อเพื่อการเคหะ รองลงมาเปนสินเชื่อเอนกประสงค และสินเชื่อเพือ่อุปโภคบริโภค โดยสินเชือ่
เคหะใชแหลงเงินทุนจากธนาคารพาณิชยและธนาคารอาคารสงเคราะห สวนสินเชื่อเอนกประสงค 
สินเชื่อเพื่ออุปโภคบริโภค และสินเชื่อเพื่อการศึกษาใชแหลงเงนิทุนจากสหกรณออมทรัพยเปน
หลัก ปญหาการใชสินเชื่อบุคคลแบงเปน 3 ชวง คือ ชวงที่ 1 ปญหาที่เกิดขึ้นระหวางการติดตอกับ
แหลงเงินทนุ พบวาปญหาทีผู่กูเปนกังวลกอนติดตอกับแหลงเงินทุน คอื อัตราผอนชําระตอรายได 
หลักประกนัและหลักฐานทีต่องการใช ชวงที่ 2 ปญหาที่เกิดขึ้นจากการใชสินเชื่อ คือ ปญหาดาน
ผลิตภัณฑ, ปญหาดานราคา, ปญหาดานสถานที่, ปญหาดานการใหบริการ และปญหาดานคณุภาพ
ของพนักงาน ชวงที่ 3 ปญหาที่เกิดขึน้ระหวางการผอนชาํระกับแหลงเงินทนุมสีองสาเหตุ คือ         
1. ปญหาที่มาจากตัวผูกู ไดแก ปญหาภาระหนี้สินภายนอก, มีรายจายที่ไมคาดคิดเกิดขึ้น และไม
สะดวกในการชําระหนี้ 2. ปญหาที่มาจากแหลงเงนิทุน ไดแก การใหบริการรับชําระหนี้ และการ
ใหบริการดานขอมูลใหกับลูกคา โดยสถาบันการเงินที่พบปญหาการใหบริการรับชําระหนี้ คอื 
ธนาคารอาคารสงเคราะห และธนาคารพาณิชย แตในสวนของสหกรณออมทรัพยพบวา มีปญหาใน
เร่ืองการใหบริการขอมูลใหกบัลูกคา 

  ปฐม มีแกว (2541)  ศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชแหลงสินเชือ่ของครอบครัวชาว
ชนบทบางอําเภอ ในจังหวัดเชียงใหม  ประชากรที่ใชศกึษา คือ ชาวชนบท อําเภอแมริม อําเภอแม
แตง และอําเภอจอมทอง จังหวดัเชยีงใหม จํานวน 199 คน โดยสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน 
(Multistage Random Sampling) และเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณ แลวนําผลวิเคราะหขอมูลโดยใช
สถิติ  ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางมีอายุเฉล่ีย 49.02 ป สวนใหญจบการศึกษาระดับชัน้
ประถมศึกษาปที่ 4 หรือเทียบเทา มีจํานวนสมาชิกในครัวเรือนเฉลี่ย 4 คน มีรายไดเฉลี่ยครัวเรือนละ 
81,614 บาท ตอป มีปริมาณการออมเฉลี่ย ครัวเรือนละ 40,639 บาท ชาวชนบทสวนใหญมีการกูยืม
เงินสวนใหญจะเปนการกูเพียงครั้งเดยีว และจะเปนการกูในระบบสวนใหญ ระยะเวลาที่นําสินเชื่อ
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มาใชเฉล่ีย 56.32 เดือน อัตราดอกเบี้ยเงินกูเฉล่ีย 11.99 บาท ปริมาณการกูเฉล่ีย 89,426 บาท โดยมี
วัตถุประสงคสวนใหญเพื่อการลงทุน ปญหาและอุปสรรคในการขอกูของชาวชนบทที่กลาวถึง 
สวนของสินเชือ่ในระบบที่สําคัญ คือ 1)แหลงเงินกูมนีอย 2)ขาดหลักทรัพยในการค้ําประกัน 3)มี
ขั้นตอนยุงยาก สวนสินเชื่อนอกระบบปญหาที่พบคือ 1)แหลงเงินกูมนีอย 2)อัตราดอกเบี้ยสูงเกินไป 
ขอเสนอแนะในการวจิัยครั้งนี้คือสถาบันที่ใหกูควรมีการพัฒนาการใหบริการ โดยผานทางหวัหนา
กลุมสมาชิกในการสรางความเขาใจเกี่ยวกับขั้นตอนตางๆ ในการขอกูและสถาบันฯ ควรจัดอบรม
ใหความรูแกหวัหนากลุมสมาชิก และอาจมีการใหผลตอบแทนที่ชัดเจนเพื่อเปนการสรางกําลังใจ
ในการปฏิบัติงาน 

  ทิพวรรณ  ชางนาวา (2547)  ศึกษาถึงพฤติกรรมการใชสินเชื่อบุคคลของสถาบันการเงิน
ที่ไมใชธนาคารพาณชิยของผูบริโภคในอําเภอเมือง  จงัหวัดเชียงใหม  โดยใชแบบสอบถามเก็บ
ขอมูลจากกลุมตัวอยาง 300 ราย สถิติที่ใชในการศึกษา คือ ความถี่  รอยละและคาเฉล่ีย ผลการศึกษา
พบวาผูบริโภคที่ใชบริการสินเชื่อบุคคลของสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารพาณิชย  สวนใหญเปน
เพศหญิง  อายุระหวาง 20-30 ป  สถานภาพโสด  การศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรี  อาชีพเปน
พนักงานบรษิทัเอกชน  และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 4,000 – 10,000 บาท  ในดานพฤติกรรมการใช
สินเชื่อบุคคลพบวา  ผูบริโภคใชเพื่อเพิ่มอํานาจการใชสอย  โดยระบวุาเพื่อไวใชซ้ือสินคาและ
บริการที่ตองการ  และตองการความคลองตัวทางการเงิน  เหตุผลที่กลุมตัวอยางเลือกใชสินเชือ่
บุคคล คือ การไดรับเงินสด สําหรับผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใชสินเชื่อบุคคลมากที่สุด คือ 
ผูตอบแบบสอบถามเอง  โดยไดรับอิทธิพลบางสวนมาจากการโฆษณาและการสงเสริมการตลาด   
สวนมากจะสมัครขอสินเชื่อดวยตนเอง ณ สํานักงานของสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารพาณชิย  
ในสวนของขัน้ตอนในการตัดสินใจใชบริการ  พบวาผูตอบแบบสอบถามจะรับรูปญหาเมื่อมีความ
ตองการสินคาแตไมมีเงินสด  มีการคนหาขอมูลจากแหลงตางๆ ไดแก  แผนพับของกิจการ  และ
เพื่อนแนะนํา  ประเภทของขอมูลที่ตองการ  ไดแก  รายละเอียดของดอกเบี้ย  ในการประเมินผล
ทางเลือก  ผูบริโภคจะพจิารณาจากกิจการที่เงื่อนไขไมยุงยาก  ในการตัดสนิใจพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนมากตดัสินใจใชสินเชื่อบุคคลของบริษัท อิออนธนสินทรัพย (ไทยแลนด) จํากดั  
และพบวาความรูสึกหลังการใชสินเชื่อบุคคลจากสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารพาณชิยของผูตอบ
แบบสอบถามสวนมากรูสึกพอใจ  โดยใหเหตุผลวาสะดวกและบริการไดรวดเร็วดีกวาธนาคาร
พาณิชย 
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